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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion contiene un tema de gran interés ya que
hoy en dia el mundo va evolucionando por lo que se ha visto la necesidad de
realizar un estudio para mejorar e incrementar el volumen de ventas de la
empresa PROVECA INDUSTRIAL para lo cual se propone implantar

Estrategias de que permitan llegar a los objetivos de la empresa.

Al analizar el mercado al cual estamos enfocados llegamos a la conclusion que
el crecimiento de la empresa no ha sido considerables al contrario bajo,
tenemos amenazas principalmente en lo referente a la competencia que cada
dia es mas constante, siendo nuestra principal fortaleza el contar con
infraestructura y maquinaria propia, y la oferta de diversos productos de
seguridad industrial de diferentes marcas que estén al alcance de todos en el

ambito monetario.

Los productos ofrecidos al cliente son de calidad los cuales pasan normas
técnicas ya que esto es esencial al momento de la adquisicion de un producto,
una causal para que los productos de seguridad industrial suban sus precios es
el incremento de impuestos y aranceles en las importaciones ya que en el
ecuador no se producen todos los productos de seguridad y por esta razén se

tiene que traer mercaderia de otros paises.

XVi



INTRODUCCION

La investigacion estd estructurada en seis capitulos que se describen a

continuacion:

Capitulo 1.- En este capitulo se identifica la problematica existente,
realizando un analisis de las causas y efectos del mismo, determinando
donde se va a llevar a cabo la investigacion, y se formula los objetivos a

alcanzar.

Capitulo Il.- Nos indica los antecedentes investigativos existentes con
relacion al problema planteado, aqui se fundamenta cientificamente la
investigacion, y el planteamiento de una respuesta tentativa al problema,

estableciendo la relacién entre las variables.

Capitulo Ill.- Trata de la metodologia que se utilizar4 para realizar la
investigacion; incluye los tipos, métodos y técnicas de investigacion,
procesamiento y andlisis de la informacion, y se determina la poblacién a
la cual accederemos para aplicar la presente investigacion para
incrementar las ventas de la empresa PROVECA INDUSTRIAL

Capitulo IV.- Contiene el analisis e interpretacion de resultados de la
encuesta y Check list, se hace una explicacion de las mismas, para lograr

la verificacion de que la seleccion y aplicacion del plan financiero.

Capitulo V.- Luego de haber obtenido y procesado la informacién, se llega
a determinar varias conclusiones, y se formula las recomendaciones

respectivas para la empresa.

Capitulo VI.- Constituye el desarrollo de la propuesta, en donde se
formula un plan financiero para aplicarse en la empresa PROVECA
INDUSTRIAL



CAPITULO |

EL PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

1.1. Temade investigacion

La gestion financiera y su incidencia en el volumen de ventas de la
Empresa PROVECA INDUSTRIAL de la ciudad de Ambato, provincia de

Tungurahua.
1.2. Planteamiento del problema

Durante el transcurso del tiempo y las nuevas necesidades del sector
laboral es indispensable tener la ropa y productos adecuados para las
diferentes labores que cada uno debe desarrollar dependiendo en el tipo
de empresa o industria que presten sus servicios. Su seguridad es uno de
los aspectos mas primordiales y que hay que tener en cuenta en el
desarrollo de la vida laboral de la empresa y su buena marcha hacia el

desarrollo de la misma.

De acuerdo a un enfoque técnico cientifico da a conocer que la seguridad
y la higiene en cualquier tipo de empresa es esencial siguiendo técnicas
analiticas, operativas y de gestion el cual es simbolo de desarrollo.

Para una buena prevencién de los riesgos profesionales, basados en un
profundo conocimiento de las causas que los motivan y en las
posibilidades que existe a nuestro alcance para prevenir y evitar
problemas, se evitaran consecuencias negativas para el buen desarrollo
laboral. Por ende la ropa de seguridad industrial es sumamente
importante si se tiene en consideracion las perdidas incalculables o
lesiones a los empleados en cualquier tipo de accidente en el momento

gue esté desarrollando sus labores.

Cabe recalcar que cualquier dafio colateral también podria aumentar

considerablemente las pérdidas de una empresa.



En esta pérdida se incluyen las perdidas indirectas los cuales pueden
incluir costos juridicos, interrupcién de la fabricacién y comercializacion

entre otros.

1.2.1. Contextualizacién

1.2.1.1. Macro

Todas las empresas e indistintamente de las actividades que realicen
cada una de ellas es muy necesario y de vital importancia tener la ropa
adecuada para la proteccién de la integridad y salud fisica del personal
que labora en indistintos sectores dentro de la empresa.

Segun el Ministerio de Energia y Mina (2011: p.125) “La
Seguridad Industrial es una realidad compleja, que abarca desde
problematica estrictamente técnica hasta diversos tipos de efectos

humanos y sociales.

A la vez, debe ser una disciplina de estudio en la que se han de formar los
especialistas apropiados, aunque su naturaleza no corresponde a las
asignaturas académicas clasicas, sino a un tipo de disciplina de corte
profesional, aplicado y con interrelaciones legales muy significativas. La
propia complejidad de la Seguridad Industrial aconseja su clasificacion o

Estructuracion sistematica. En eso, no se hace sino seguir la pauta comun
del conocimiento humano, que tiende a subdividir las areas del saber con
objeto de hacerlas mas asequibles, no sélo a su estudio, sino también a
su aplicacion profesional. Al abordar este libro hemos partido de que
también la Seguridad Industrial es divisible como disciplina, y que ello
mejora tanto el nivel de imparticion lectiva, como la comprension de la
fenomenologia asociada a los riesgos industriales, e igualmente la
articulacion legal de las disposiciones preventivas que se han ido

promulgando.



Al considerar y estudiar la evolucion de los conceptos anejos a la
Seguridad Industrial se aprecia que, bien los técnicos, bien los
legisladores, han optado por abordar los temas de manera acotada en
cuanto a casuistica. Un intento omnicomprensivo de la Seguridad hubiera
sido fallido por la imposibilidad de abarcar todo el campo afectado. Los
técnicos y legisladores han ido reaccionando a medida que era posible
abordar una problematica acotable y de solucion asequible. Ello ha
influido en que la Seguridad Industrial presenta, de hecho, una
estructuracion relativamente facil de identificar, que precisamente se
comenta en este capitulo. Cierto es que las ideas expuestas aqui no solo
proceden de esa consideracion historica y del estudio practico de como se
articulan los organismos y entidades que velan por la seguridad, sino que
también proceden de una aproximacion analitica al tema de la Seguridad
Industrial en su conjunto, como una unidad real, con cierta estructuracion
interna, que quizd sea mas compleja que el retrato aportado por la
estructuraciéon presentada aqui, pero que en sus lineamientos
fundamentales se rige por los principios y estructuras que aqui se
exponen La aproximacién lectiva que hemos aportado para el estudio de
la Seguridad Industrial se estructura, segun tres niveles relativos al &mbito
cubierto, y segun varios pilares de vertebracion de su estudio. Los tres
niveles hacen referencia a:

e Seguridad laboral u ocupacional

e Seguridad de los productos industriales

e Seguridad de los procesos y las instalaciones industriales

concretas (empresas, Servicios, instalaciones,...)

En cuanto a los pilares de estudio podemos sefialar las lineas siguientes
e Andlisis segun el origen fisico del riesgo
e Metodologias generales de Seguridad y principios de aplicacion
genéricos (como los conceptos de Coste-Beneficio, uso de
Normativa, etc.)



e Metodologias especificas de diversas areas (Alta Tension, Baja
Tension, Maquinas, etc.)

e Aplicaciones a realidades industriales o para industriales

Aun cuando se recomienda el estudio por areas o divisiones, no cabe
olvidar el caracter unitario de la Seguridad Industrial. Cuando una ciencia
se parcela en exceso, puede perderse una gran parte de la perspectiva.
Suele decirse que los arboles no dejan ver el bosque. En este sentido,
hay que subrayar que en los estudios de la Seguridad hay que conservar
este caracter unitario de sus principios, tendente a impedir que las
explotaciones industriales produzcan efectos inaceptables en las

personas, los bienes o el medio ambiente.

La seguridad, como tantos otros conceptos genéricos, tiene una acepcion
amplia y no exenta de subjetividad. Seguro e inseguro son adjetivos que
aplicamos con relativa ligereza a situaciones de la vida, sin que
necesariamente nuestra apreciacion responda a un analisis riguroso de
aguello que juzgamos. De hecho, tal analisis es a menudo imposible de
efectuar porque en él concurren circunstancias no gobernadas por leyes
fisicas, sino por la decision de personas. Esa es en general una
importante causa de subjetividad e incertidumbre. La otra lo es la propia
naturaleza, a través de sus agentes meteorolégicos, sismos tecténicos y
demas. Es obvio que el factor humano y el elemento natural van a estar
siempre presentes en todas las actividades, incluidas las industriales,
pero en éstas cabe reducir la incertidumbre propiamente industrial hasta
limites muy bajos, acordes con los principios de proteccién que deben

inspirar la Seguridad Industrial como técnica.

En la evolucion historica del desarrollo industrial suelen distinguirse tres
fases que pueden caracterizarse por los conceptos primordiales o mas

significativos de cada una de ellas.



La primera fase, propia de los albores de la revolucién industrial, estuvo
fuertemente marcada por el concepto de productividad, al cual se
relegaban otros objetivos, pues resultaba primordial asegurar que los
nuevos procesos de produccion tuvieran capacidad suficiente para
rentabilizar las inversiones requeridas. Es una fase que se dio sobre todo
en los paises de méas temprana industrializacion, pero que también se
aprecia en los paises de incorporacibn mas tardia a la revolucion
industrial, en los cuales se hubo de hacer un primer esfuerzo para asimilar

tecnologia y hacerla productiva, por encima de otras consideraciones.

En una segunda etapa, el concepto de seguridad adquiere la mayor
relevancia, en su doble vertiente de seguridad interna en la fabricacion o
en los procesos industriales, y seguridad externa en el uso de los
productos o los servicios industriales. Tan pronto se dominaron las
técnicas fundamentales de la industrializacién en los diversos paises, y
segun su historia particular de desarrollo, se produjo cierto realineamiento
de objetivos, en los cuales la seguridad aparece como caracteristica a
cumplir necesariamente, aunque no de manera maximalista. Bien es
cierto que en esta segunda fase el concepto de productividad siguio
siendo imprescindible, y de hecho las fases de la industrializacién se
suceden precisamente porque se van asumiendo y madurando los
objetivos de las etapas previas. El concepto de seguridad aparece ligado
a lo que podriamos denominar requisitos imprescindibles, que dependen

del estado del arte.

Aunque la industria haya de seguir satisfaciendo los criterios de
rentabilidad economica para los cuales es necesaria la productividad, su
optimizacién no puede en ningln caso contrariar los requisitos esenciales

de seguridad.



En la tercera fase, que podriamos considerar se inicia en el mundo
industrializado después de la Segunda Guerra Mundial, cobra importancia
decisiva el concepto de calidad, puesto que no basta con asegurar unos
minimos requisitos de seguridad, ni tampoco es suficiente maximizar la
productividad a corto plazo o tacticamente, sino que hay que considerar la
calidad como valor intrinseco y de caracter estratégico, tanto en relacion

con los procesos como por la calidad de los productos

Segun Miguel, Monge Talavera (2011:p.114) “Resguardar la
integridad de los trabajadores es la parte fundamental de la
seguridad industrial” ya que el trabajador podria sufrir algun
accidente, en el momento de desempefiar sus actividades y sin la
debida utilizaciébn de la proteccion personal esto conllevaria un
gran problema fisico o emocionales para el trabajador y un

problema también para la empresa.

1.2.1.2 meso

Segln CRS Cuenca (2011:p.20) menciona que el “Ecuador como
pais en vias de desarrollo presenta falencias en su gestion y
control en varas areas entre ellas, medio ambiente, seguridad y
salud laboral; practicamente en los ultimos afios se ha tomado
conciencia de la importancia de estos aspectos y se ha
transformado de manera parcial la normativa al respecto; la
asimilacion de recomendaciones, tratados, convenios, etc., trae
consigo ciertas inconsistencias en la normativa regulatoria, no
existen disposiciones claras y sencillas que permitan una gestion
pronta y practica , mas bien los cuerpos legal llegan a ser
redundantes y nada especificos se requerird de cuerpos legales
puntuales que delimiten la manera en la que la prevencién de

riesgos laborales pueda desarrollarse.”



De acuerdo a un analisis realizado se observa que los riesgos en el
desarrollo de cualquier tipo de trabajo o actividad son altos por lo cual
requieren de implementos para su seguridad; la mayoria de ellos

obedecen a factores fisicos, mecanicos y ergonémicos

En la Republica del Ecuador, el organismo responsable de la salud laboral
es el Ministerio de Relaciones Laborales una de sus funciones es la de
“‘precautelar y proteger la integridad fisica y salud mental de los

trabajadores en el desempeno de sus labores”.

También, el IESS por medio de la Division Nacional de Riesgos del
Trabajo y sus respectivos Departamentos Provinciales dicta normas,
capacita a trabajadores y empresarios, y evalla el cumplimiento de la

legislacién vigente en materia de prevencion de riesgos laborales.

Toda normativa sobre seguridad e higiene en el trabajo obliga al
empresario a garantizar la seguridad y la salud de los trabajadores. Para
cumplir con este deber, el empresario debe evaluar los riesgos existentes
en la actividad y adoptar las medidas preventivas adecuadas. Asi mismo,
en general se lo obliga a facilitar una formacion practica y adecuada en
esta materia a los trabajadores que contrata, o cuando tengan que
cambiar de puesto de trabajo, o aplican una nueva técnica que puede
ocasionar riesgos graves para el trabajador, sus comparfieros o terceras
personas. El incumplimiento de estas obligaciones puede generar, segun
cada legislacion, responsabilidades administrativas (multas) civiles
(indemnizacion en caso de dafio o accidente) y penales (delito de lesiones
laborales, delito contra la seguridad en el trabajo o delito por

imprudencia).

Las normas sobre riesgos laborales se encuentran compiladas

fundamentalmente en los siguientes cuerpos legales:



YV V VYV V

A\

>
>

Constitucion Politica del Ecuador

Decision 584 de la CAN, Instrumento Andino de Seguridad y Salud
en el Trabajo.

Resolucion 957 de la CAN reglamento al Instrumento Andino de
seguridad y salud en el trabajo.

Convenios Internacionales ratificados por el Pais

53 Convenios ratificados con OIT

Inspeccién del trabajo, proteccidén contra radiaciones, proteccion de
maquinaria, benceno, asbesto, cancer profesional, ruido
vibraciones.

Caodigo del Trabajo

Cadigo civil y penal

Ley de Seguridad Social

Reglamento de Prevencidén, Mitigacibn y Proteccién Contra
Incendios

Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y
Mejoramiento del Medio ambiente de trabajo. (2393)

Reglamento General del Seguro de Riesgos del Trabajo.
Reglamentos especificos de Seguridad y Salud en el Trabajo.
Reglamentos especificos de seguridad minera, seguridad para la
construccion 'y obras pulblicas, reglamento de prevencion,
mitigacion y proteccién contra incendios, seguridad del trabajo
contra riesgos en instalaciones de energia eléctrica, seguridad de
los trabajadores portuarios, seguridad para el uso de amianto, de
proteccion para las radiaciones no ionizantes del espectro radio
eléctrico.

Normas Técnicas INEN.

Acuerdos Ministeriales y demas resoluciones del IESS

Uno de los organismos que se cre0 para proteger la salud y la integridad

de los trabajadores es la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) el cual

se constituy6 el 22 de junio de 1946 con el objeto de "alcanzar para todos

los pueblos de la tierra el grado mas elevado posible de salud".



Pueden formar parte de la Organizacién todos los paises que lo deseen.

Entre las funciones asignadas a la OMS destacan:

>

>
>
>

Promover la prevencién de accidentes.
Realizar investigaciones sobre la salud.
Brindar ayuda e informacion en el campo de la salud.

Proporcionar ayuda técnica en temas de salud a los gobiernos.

Esté constituida por:

Asamblea Mundial de la Salud: compuesta por delegaciones de cada

Estado miembro. Determina la politica general de la Organizacion.

Consejo Ejecutivo: formado por 24 personas representativas de areas

geograficas equitativas. Actla como Organo ejecutivo y asesor de la

Asamblea.

Secretaria: formada por el Director General y un equipo técnico

administrativo. Como resultado de la cooperacion técnica con los Estados

miembros, se pueden re-saltar 5 series de directrices pensadas para

ayudar a la formacién de los trabajadores en el campo de la salud,

referidas a:

>

YV V VYV V

Principios organizativos para el cuidado de la salud laboral.

Control ambiental y de la salud en el trabajo.

Métodos de higiene en el trabajo.

Limites de exposicion a agentes contaminantes.

Deteccion precoz de problemas de salud en la exposicion
profesional a riesgos laborales, por los puntos en comun que
ambas organizaciones tienen en el campo de la seguridad y salud
laboral, cabe destacar la importante colaboracion que la OMS tiene
con la OIT.
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Todos las cuerpos legales buscan la proteccion del trabajador y la mejora
del ambiente en el que desarrolla sus funciones; por ello existe el
reglamento de seguridad y salud el cual es un compendio de toda las
normativas y la vez es un documento legal que compromete a la
administracion, gerencia o propietario de las empresas a proteger a sus
colaboradores fisicamente y emocionalmente , claramente los
trabajadores tienen la responsabilidad de cumplir a cabalidad sus
funciones y obligaciones asi como el empleador o propietario esta

desempeiiando y cumpliendo sus obligaciones de acuerdo a la ley.

La capacitacion en seguridad y salud, es una de las partes o
componentes importantes del programa de prevencion de accidentes y
enfermedades de la empresa. Entre los temas se incluyen los equipos de
proteccion personal, liquidos inflamables y respuesta de emergencia. La
instruccion y capacitacion en seguridad y salud se dictara a todos los
trabajadores (también a Ingenieros e Inspector de obra) de acuerdo a la
tarea asignada.

1.2.1.3 Micro

Dentro de la provincia de Tungurahua, hay diferentes cantones que
conforman la misma cada una con sus respectivas necesidades y
problemas que requieren ser atendidos, pero en esta investigacion vamos
a enfocarnos exclusivamente a la Ciudad de Ambato y a las empresas
proveedoras de implemento de seguridad industrial que hay en la
ciudad, y los productos que estos pueden poner a disposicion de la
ciudadania. Los implementos de para la seguridad industrial pueden

ayudar en diferentes aspectos dentro de la empresa.
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Grafico 1. Seguridad e higiene industrial

Prevencion de problemas y accidentes
Desarrollo de la Vida Laboral
Impulsa la Competitividad
Maxima productividad

Calidad -empresa

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

En la ciudad de Ambato se produce diferentes clases de productos por
aguello el 21 de octubre del afio 1994 se inauguré el Parque Industrial en
este sector se encuentran diferentes industrias que proveen mercaderia

dentro de la ciudad y fuera de ella.

Ambato encabeza la manufactura y el disefio de zapatos en el Ecuador La
elaboracion de calzado. A pesar de que las grandes fabricas de zapatos
de Ambato tienen maquinaria de punta, aun se realiza el trabajo manual
en esa actividad industrial. Por este motivo es primordial entregar todos
los equipamientos necesarios para que el trabajador se desenvuelva en
sus labores diarias, uno de los aspectos fundamentales es la observaciéon
constante de la ropa de trabajo el cual debe convertirse en un habito que

tiene numerosos beneficios, uno de los principales es la prevencion.
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Cuando se registran averias o0 rasgaduras lo mejor es reparar la
indumentaria o solicitar ropa en buen estado para trabajar en forma

profesional y respetando las normas de seguridad.

Segun las diferentes tareas a desarrollar no esta permitido guardar
herramientas en bolsillos de la indumentaria, o enganchar en zapatos
especiales. Solo en los casos que el disefio de la ropa lo requiera y tenga
bolsillos disefiados a tal fin, podran llevarse herramientas en la ropa de
trabajo. Es necesario concientizar e instruir detalladamente en el modo de
utilizar la vestimenta. Los riesgos de accidentes y las posibilidades de
lesiones en los individuos aumentan cuando la ropa de trabajo es mal
utilizada. Siempre que se detecten roturas, desgarros o anomalias de la
fabricacion se debe indicar su remplazo para seguridad del trabajador y
del equipo que comparte actividades diarias. Conocer los riesgos de
accidentes es muy importante para prevenir e implementar normas

adecuadas.

Es por este motivo que en la ciudad de Ambato existen diferentes
empresas distribuidoras de ropa y otros implementos de seguridad
industrial, algunas empresas se dedican a producir y existen otras
empresas o0 almacenes que tienen como labor  distribuir dichas
mercaderias a consumidores finales, en este caso la investigacion se la
va a realizar en la Empresa PROVECA INDUSTRIAL y todos los aspectos

gue requieren ser estudiados.

La ciudad de Ambato posee dos grandes actividades; la produccion del
sector industrial y comercializacion de diversos productos y mercaderias
el cual afecta significativamente ya que estos representar la mayor fuente
de ingresos para la ciudad y para su desarrollo econdmico. La empresa
PROVECA INDUSTRIAL es una entidad que ayuda a sus clientes a
proteger su integridad personal fisica, para de esta forma desarrollar a
cabalidad el trabajo encomendado por sus superiores en el cual se

beneficia el comprador y el empresario distribuidor de la mercaderia.
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Ya que medio de esta transaccion se obtendra ingresos econdmicos
gracias a las necesidades de terceras personas.

Esta investigacion va dirigida a la empresa proveedora de ropa y otros
implementos para la seguridad e higiene industrial conocida con el
nombre comercial PROVECA INDUSTRIAL

La Empresa PROVECA INDUSTRIAL a diferentes sectores implementos
para la seguridad industrial de los trabajadores tanto en el sector publico,
sector privado y a consumidores finales, y trata en su mayoria atender y
resolver las quejas y reclamos que presten sus clientes o compradores,
siempre que tales requerimientos se refieran a intereses y derechos
legalmente reconocidos y relacionados con operaciones, contratos o

servicios brindados por la empresa.

Receptar sugerencias de clientes o compradores de los productos, para el
mejor desempefio y atencién a los clientes posteriormente, y de esta

manera mejorar el nivel de ventas y para asi obtener mayores ingresos.

PROVECA INDUSTRIAL es una empresa que trata dia tras dia
posesionarse en el mercado distribuyendo productos de excelente calidad
a la toda poblacion en general dentro y fuera de la ciudad, los productos
distribuidos por la empresa cumplen todas las normas establecidas por
los organismos encargados de velar por las seguridad e integridad del

trabajador en el momento que esté prestando sus servicios.
Las principales autoridades dentro de la empresa son:

» Gerente general-administrador

> Personal de ventas
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e Gerente General-Administrador

El gerente general es el encargado de gestionar y administrar los posible
negocios que pueda tener la empresa y a su vez es el responsable de la
firma de contratos para el expendio de pedidos, describiendo o asignando
en el mismo contrato la fecha de entrega del producto y los anticipos que
debe entregar el comprador a la empresa antes de la entrega total de la

mercaderia.

El gerente general aprobara toda clase de operaciones a realizarse dentro
de la empresa, asi como de las inversiones que se debe realizar para la
elaboracion de productos o el despacho de los mismos, con el fin de
siempre cumplir y llenar con todas las expectativas del cliente tanto con el

producto entregado como el buen servicio que la empresa ofrece.
e Personal De Ventas

El personal de ventas dentro de la empresa desempefia un papel
fundamental en el desarrollo econdmico de la empresa ya que son los
encargados y portavoces de llevar el nombre de los productos que
distribuyen la empresa a diferentes ciudades dentro del pais, siempre con
el objetivo de vender el producto y hacer conocer la empresa y todo lo
gue esta puede ofrecer y asi de esta manera a traer y aumentar la

cartera de clientes.
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1.2.2. Andlisis critico
1.2.2.1 Arbol De Problemas

GRAFICO 2 Arbol De Problemas

Liquidez inestable Inseguridad en las Incremento de Diminucion de Ventas
EFECTO Inversiones deudores
PROBLEMA Inadecuada toma de decisiones
Cambios de estructura Inexistencia de politicas Politicas mal estructuradas Capacitacion

de recuperacion de cartera

CAUSA contable de gestion financiera deficiente al personal

Elaborado Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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1.2.2.2. Relaci6én Causa-Efecto

Debido a los cambios de la estructura contable dentro de la institucion se
pueden generan inestabilidad en los procesos y el debido control de la
empresa, por falta de gestiones o procesos establecidas para un buen
control el cual pueden provocar una demora en la recuperacion de
inversiones realizadas el cual daria como resultado una recuperacion de
cartera muy lenta, el cual tendria como consecuencia que no se concedan
mas inversiones y no se podrian cubrir nuevos pedidos lo cual conlleva a
la perdida de nuestros clientes y a los futuros clientes que se pudo haber
tenido con la prestacion de servicios y el despacho de mercaderia y por
tanto los beneficios y utilidades disminuiran relativamente, esto conlleva a
una disminucién de liquidez. La des actualizacién o la inexistencia de
politicas de gestion financiera afecta a todos los departamentos de la
empresa, y a uno de los principales es al departamento de ventas el cual
es primordial para el desarrollo de la empresa ya que si estan bajan la
estabilidad de la empresa podria estar en riesgo por tal motivo es esencial
tener politicas de gestion dirigidas a los clientes como las politicas de
créditos y cobranzas que vayan de acuerdo a las posibilidades de los
clientes y a la economia del pais sin que estos vayan en contra de la
empresa, se debe definir estos aspectos fundamentales para evitar la
pérdida de clientes y por ende la disminucion en las ventas. Las
variaciones en la economia de nuestro pais han provocado que la
poblacion se encuentre en crisis, el cual limita a las personas a tener

mayores ingresos y por lo cual la empresa pierde clientes.

La creacion de politicas de créditos es fundamental para una
recuperacion de cartera continua el cual ayuda a tener a no incrementar
la cantidad de deudores para la empresa, ya que si se incrementara la
cantidad de deudores la empresa no podra recuperar en un tiempo
determinado la inversion realizada en la venta el cual pospondria futuros

negocios o0 ventas a nuevos clientes
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Para el buen desarrollo de las gestiones implantadas por la empresa es
necesario y sumamente importante las debidas capacitaciones al personal
que labora dentro de la empresa tanto, al nivel administrativo como al
nivel operativo y todos los departamentos existentes dentro de la entidad
para que los procedimientos de gestion sean desarrollados y cumplidos a
cabalidad claramente las gestiones que deben hacer cada departamento

de acuerdo a sus funciones.

1.2.3 Prognosis

Si no se establecen politicas de gestion financiera que ayuden al control
en lo que respecta a las inversiones a realizarse y en que gastar los
recursos economicos y a la recuperaciéon de los mismos en un lapso
determinado de tiempo definido en el momento de la firma de un contrato
ya que si no se toma en consideracibn que la inversion debe ser
recuperada no se contaria con recursos para futuros negocios y por este

motivo no se podria incrementar el volumen de ventas.

La empresa es responsable de una buena gestion para tener liquidez el
cual debera establecer un robusto marco de gestion del riesgo de liquidez
que garantice estabilidad econdmica a la empresa y estos solo se puede
lograr con un incremento en el volumen de ventas, para continuar
invirtiendo en negocios , incluido la tenencia de activos de alta calidad y
libres de cargas con un buen precio cuando si en alguna ocasion se
debiera vender algunos de ellos , y con la que se puede hacer frente a
una serie de eventos generadores de tensiones, incluidos los que
ocasionan la pérdida o el deterioro de fuentes de financiacion, tanto

garantizadas como no garantizadas.
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Si existiese una mala gestion de los directivos de la Empresa
probablemente este ingrese en una crisis econémica y la posibilidad que

por este motivo la institucion tenga que terminar con sus actividades.

La gerencia tendra la obligacion de evaluar el volumen de ventas actual
de la empresa con el volumen de ventas de afios anteriores para analizar
si existio un incremento de ventas o una disminucion para que la direccion
financiera dentro de la empresa pueda tomar las decisiones correctas

para el beneficio y el crecimiento de la empresa.

Asi mismo, deberan adoptar las medidas oportunas si detectan
deficiencias en cualquiera de estas areas, con el fin de proteger a los
clientes y limitar posibles dafos sobre el sistema financiero.

De igual manera si no se designan los intereses en base a estudios, y de
una forma que el porcentaje fijado no sea tan alto pero tampoco que sea
menor ya que si es asi no se podra tener la utilidad deseada por la
Empresa.

Segun Liga De Defensa Comercial (2007:p.34) “La liquidez de una
empresa se juzga por la capacidad que ésta tiene para satisfacer sus

obligaciones de pago a corto plazo a medida que éstas vencen”.

1.2.4. Formulacion del problema

¢,Como incide la gestion financiera en el volumen de ventas de la
empresa PROVECA INDUSTRIAL de ciudad de Ambato, provincia de

Tungurahua en el segundo semestre del afio 20127
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1.2.5. Interrogantes

¢, Cudles son las gestiones financieras que realiza la empresa PROVECA
INDUSTRIAL de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua en el

segundo semestre del afio 20127

¢ Cuél es el volumen de ventas de la empresa PROVECA INDUSTRIAL
de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua en el segundo

semestre del afio 20127

¢, Qué politicas de gestion financiera es la mas idénea para incrementar |
el volumen de ventas de la de la empresa PROVECA INDUSTRIAL de la
ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua?

1.2.6. Delimitacion del objeto de investigacién

Delimitacion De Contenido

Campo: Contabilidad y Auditoria

Area: Economia, Contabilidad, Gestién Financiera

Aspecto: Gestion Financiera

Delimitacion temporal

La presenté investigacion se desarrollara Segundo semestre del afio 2012
(Julio-Diciembre)

Delimitacion espacial:

La presente investigacion se realizara en la Empresa PROVECA

INDUSTRIAL el cual posee la siguiente informacion:
Provincia: Tungurahua
Ciudad: Ambato

Calles: Av. De las amazonas s/n y los Rosales
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Teléfono: (03) 2 742256
Celular: 0993219575
1.3. Justificacion

La investigacion es una parte fundamental para el desarrollo del
estudiante o de un profesional que desea seguir aprendiendo y
recopilando la mayor informacién posible. La investigacion nos ayuda a
mejorar el estudio, ya que nos permite establecer contacto con la realidad
a fin de que los seres humanos podamos conocer mejor todos los

cambios que ocurren diariamente en el mundo y dentro de cada pais.

El proceso investigativo se realiza eficazmente mediante una serie de
factores que hacen posible que pueda llegar o alcanzar una parte del
conocimiento exacto de lo que se va a estar investigado y por ende la
aplicacion y eleccién de cada uno de estos elementos dependera para
que tenga éxito el trabajo de investigacion.

La presente investigacion reviste mucho interés de sobre manera a las
empresas distribuidoras de equipamiento industrial porque se interesa a
conocer como se puede gestionar posibles negocios o inversiones a
realizarse sin que la empresa pueda sufrir alguna pérdida econdémica

debido a malos manejos de la gestion financiera.

Es realmente importante saber y conocer cuales serian las mejores
politicas para fijar gestiones financieras cuando se desea realizar algun
negocio o contrato por parte de la empresa al publico en general y las
consecuencias que esto acarrea en el incremento del volumen de ventas
por ende depende de la buena gestidon que este esté realizando para el
desarrollo de la empresa y en consecuencia la obtencion de una
estabilidad economica que permita seguir los la buena marcha de la

entidad.
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Es necesario el estudio a través de los ingresos que obtienen las
personas o instituciones publicas, para fijar plazos de los créditos, ya que
influyen muchos factores externos como internos que no estan al alcance
de las manos de las empresas distribuidoras de equipamiento para la

seguridad industrial de los trabajadores.

Cabe recalcar que es una obligacion inevitable por parte de la entidad
verificar y analizar con mucho cuidado y detenimiento todos los requisitos
pedidos por la empresa y del cliente antes de la firma de un contrato para
la entrega de mercaderia con el fin de cubrir el pedido a cabalidad con
todas las especificaciones definidas y descritas en el contrato teniendo
obligaciones que cumplir ambas partes tanto el vendedor como el
comprador.

Ya que con esto se define todos los tramites a realizarse en el momento
de la entrega del pedido, y los debidos anticipos a pagar antes de la

entrega definitiva de la totalidad de la mercaderia

Por este motivo y entre otros es muy necesario encontrar una debida
solucién y sus respectivas politicas para fijar de mejor manera de como
realizar una buena gestion financiera y a asi disminuir los problemas que
pueden acarrear si se realiza una mala inversion el cual no puede ser
recuperado en el periodo establecido para evitar estos inconvenientes hay
qgue encontrar un nivel intermedio entre la empresa, clientes y

proveedores.

Es importante y relevante conocer los ingresos disponibles de los clientes
y si estos cuentan con la disponibilidad monetaria para adquirir
compromisos en la compra de mercaderia, en el caso de que se trate de
un cliente u organismo perteneciente al sector publico es necesario
verificar si esta entidad cuenta con el presupuesto suficiente que le otorga
el gobierno, es mas importante aln contrastar a ésta con las respectivas

tendencias de su sector.
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Para realizar esto es conveniente utilizar una completa y adecuada base
de datos que se puede tener al alcance para obtener informacion real y

oportuna.

Entre los obstaculos que una empresa posee es la realizacion de
investigaciones acerca de las mejores politicas de gestion financiera de la
manera de coOmo invertir los recursos econémicos, pago a proveedores y
la recuperacion de la inversion y los posible prestamos que se deba hacer
para cubrir pedidos y la verificacion y constatacion respectiva de la
ganancia obtenida en cada negocio ,antes de toda clase de inversion y
movimiento de recursos econOmicos es necesario un analisis de los
beneficios y perjuicios que atrae realizar cualquier negocio y de todo esto
depende de las decisiones que puedan tomar los Directivos dentro de la

empresa.

Para poder cumplir con los objetivos y la vision que se ha trazado los
Directivos o Duefios dentro de la Empresa PROVECA INDUSTRIAL es
esencial buscar estrategias de accion y de gestion que ayuden al

desarrollo de la Institucién y anhelado crecimiento en el mercado.

Y con el fin de seguirse desarrollando la Empresa es pertinente e
importante las todas las inversiones que se pueda realizar para su
evolucion e incrementar el capital de trabajo de la empresa para
beneficiar a mas personas y a si misma como utilidad reflejados en los

estados financieros y ganancia para los propietarios.
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1.4. Objetivos

1.4.1.

X/
L X4

X/
L X4

X3

%

Objetivo General

Analizar la influencia de la gestion financiera en el volumen de
ventas de la empresa PROVECA INDUSTRIAL.

. Objetivo Especifico

Ejecutar un diagnoéstico de las diferentes herramientas de gestion
financiera que permita sugerir un modelo de planificacion que

favorezca a la toma de decisiones.

Analizar el volumen de ventas obtenidas por la empresa
PROVECA INDUSTRIAL.

Analizar las herramientas y métodos utilizados para la verificacion

de los resultados de la investigacion.

Proponer un modelo de planificacion financiera que facilite la toma

de decisiones a los directivos de la empresa.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

2.1.- Antecedentes investigativos

El marco teo6rico es de suma importancia ya que abarca el plan de la
organizacién, métodos coordinados y las medidas adoptadas dentro de la
empresa ademas en esta se verificara la adecuacion y la fiabilidad de la

informacion para tener una orientacion clara de la investigacion.

Todo el trabajo de investigacion realizada anteriormente esta basada y

apoyada en las siguientes investigaciones que continuacion se presenta.

En el trabajo investigativo de Cristina Villegas (2011) “Estrategias de

Marketing y su incidencia en el volumen de las ventas de la empresa

“Moda Total Jean’s” de la ciudad de Ambato”

Entre otros la autora llega a las siguientes objetivos.
“Determinar de qué manera incide la carencia de Estrategias de
Marketing en el volumen de las ventas de la empresa MODA
TOTAL JEAN'S de la ciudad de Ambato.”: “Diagnosticar los
requerimientos, expectativas de la empresa mediante la
elaboracion de un Plan de Marketing que permita mejorar la
rentabilidad empresarial.”; “Analizar Estrategias de Marketing a
través de un estudio que permita incrementar la participacion en el
mercado de la empresa MODA TOTAL JEAN’'S.” “Proponer
Estrategias de marketing que permita posicionar la marca de la
empresa MODA TOTAL JEAN’'S.” y llegando la autora a las
siguientes conclusiones. “Se determina que la mayoria de los
clientes tienen una rotacion del producto mensualmente por lo que
es un mercado atractivo ya que la mayor parte de los ingresos que

percibe la empresa son mensuales.
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“De acuerdo a la opinion de varios clientes se deberia implementar
estrategias de marketing para posicionar la marca de la empresa
en el mercado. “Se determin6 que Top of Main de la empresa Moda
Total Jean obtendra mayor aceptacion en el mercado. “Se
determina que los clientes frecuentes que forman parte de un grupo

considerable para la empresa Moda Total Jean’s.” “Se ha llegado a
la conclusion que dentro de los momentos de verdad del marketing,
los clientes actuales de la empresa dicen que el producto si cumple
con los requerimientos en cuanto a la calidad, disefio por lo que se
establece que no habra ningun problema con nuestros clientes
potenciales ya que el producto cumple con los requerimientos

esperados.”

En el trabajo investigativo de Hernandez, L (2008), “La Planeacion
Estratégica como herramienta para Mejorar la Rentabilidad en la empresa

Jonathan Artesanias en Cuero de la Ciudad de Ambato.”

La autora ha llegado entre otros a los siguientes objetivos:

‘Elaborar un plan estratégico, precisando la mision y vision
empresarial, para mejorar la rentabilidad de la empresa Jonathan
Artesanias en cuero de la ciudad de Ambato. “ldentificar las
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, disefiando
una matriz FODA, para elaborar el plan estratégico y mejorar los
beneficios econdmicos en la empresa Jonathan Artesanias en
Cuero de la Ciudad de Ambato.” “Analizar la cadena de valor,
descomponiendo a la empresa en sus partes constitutivas
(actividades primarias y actividades de apoyo), para lograr una
mayor utilidad neta en la empresa Jonathan Artesanias en cuero en
la ciudad de Ambato”. Al final la autora ha llegado a las siguientes

conclusiones.
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‘Los componentes de cadena de valor son simples e iguales a la
competencia, no existen estrategias diferenciadoras que permitan
maximizar la rentabilidad, ademas los costos de produccion son
altos”. “Existe talento humano calificado que trabaja en Jonathan
Artesanias en cuero, la capacitacion es un aspecto clave que no
descuida el gerente pero lamentablemente los obreros no conocen
los objetivos que persigue la empresa”. “Existe nichos de mercado
en distintos sectores del pais, que no han sido explorados todavia

por los productores y comercializadores de articulos de cuero”.

En el trabajo investigativo de Toapanta, L (2009), “Plan Estratégico de
Marketing para incrementar las ventas de Calzado Liliana en Santo

Domingo de los Tsachilas.”

La autora llega entre otras objetivos: “Establecer un diagndstico
sobre la situacion actual de Calzado Liliana, como sustento para
encaminar su Gestion Comercial en el mercado. “Disponer de un
estudio de mercado para determinar el nivel de satisfaccion del
cliente y su relacion con la competencia. “Definir los objetivos con
sus estrategias, metas, indicadores y responsables de la gestién
empresarial.”

Al finalizar la investigacion la autora llega a las siguientes conclusiones:

“Calzado Liliana no cuenta con un direccionamiento estratégico que
le permita orientar sus esfuerzos hacia la consecucion de objetivos
definidos, ademas carece de indicadores de gestidn que permitan
evaluar la eficiencia en los procesos de comercializacion y la
efectividad del personal’. “De acuerdo al estudio de mercado
realizado se requiere implementar dos nuevos locales, los cuales
permitiran un incremento del 10% en las ventas” .“De conformidad
con la demanda proyectada, la cual esta enfocada en tres puntos

importantes calidad, precio y atencion”.
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2.2.- Fundamentacion filosofica

La presente investigacion se fundamenta en el paradigma positivista, el
mismo que segun Pedro M. Zayas A. (2010:p.76), menciona que:

“El positivismo es un derivado de los avances de las ciencias
naturales y el empleo del método experimental, desde finales del
siglo XIX, se establecio el paradigma positivista como modelo de
investigacion cientifica. Estos aspectos condujeron a una
transferencia y asimilacion acritica de estos modelos y métodos a

las ciencias sociales.”

Se ha seleccionado el paradigma positivista porque es la que ayuda a
plantear una hipétesis, es decir, predecir que algo va suceder y luego

comprobar o verificar que asi sucedio.

La presente investigacion busca analizar y determinar todos los
conocimientos que se refiera al tema de investigacion, para poder
entender de mejor manera como este aspecto de la gestion financiera

influye en el volumen de ventas y su incremento.
2.3.- Fundamentacion legal

Para esta investigacion de Gestidn Financiera se rige por las siguientes
leyes y reglamentos.
NIFF 1
Objetivo
1. El objetivo de esta NIIF es asegurar que los primeros estados
financieros conforme a las NIIF de una entidad, asi como sus informes
financieros intermedios, relativos a una parte del periodo cubierto por
tales estados financieros, contienen informacion de alta calidad que:

(a) sea transparente para los usuarios y comparable para todos los

periodos en que se presenten;
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(b) Suministre un punto de partida adecuado para la contabilizacién
segun las Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF)
Y
(c) Pueda ser obtenida a un costo que no exceda a sus beneficios.
NIC 18

Alcance

1 Esta Norma debe ser aplicada al contabilizar ingresos de actividades

ordinarias procedentes de las siguientes transacciones y sucesos:

(a)Venta de bienes;
(b) La prestacion de servicios; y
(c) El uso, por parte de terceros, de activos de la entidad que produzcan

Intereses, regalias y dividendos.

2 Esta Norma deroga la anterior NIC 18

Reconocimiento de los Ingresos, aprobada en 1982.

3 El término “productos” incluye tanto los producidos por la entidad para
ser vendidos, como los adquiridos para su reventa, tales como las
mercaderias de los comercios al por menor o los terrenos u otras

propiedades que se tienen para revenderlas a terceros.

4 La prestacion de servicios implica, normalmente, la ejecucioén, por parte
de la entidad, de un conjunto de tareas acordadas en un contrato, con una
duracion determinada en el tiempo. Los servicios pueden prestarse en el
transcurso de un Unico periodo o a lo largo de varios periodos contables.
Algunos contratos para la prestacion de servicios se relacionan
directamente con contratos de construccion, por ejemplo aquéllos que

realizan los arquitectos o la gerencia de los proyectos.
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Los ingresos de actividades ordinarias derivados de tales contratos no
son abordados en esta Norma, sino que se contabilizan de acuerdo con
los requisitos que, para los contratos de construccion, se especifican en la

NIC 11 Contratos de Construccion.

5 El uso, por parte de terceros, de activos de la entidad, da lugar a
ingresos que adoptan la forma de:

(a) intereses—cargos por el uso de efectivo, de equivalentes al efectivo o
por el mantenimiento de deudas para con la entidad;

(b) regalias—cargos por el uso de activos a largo plazo de la entidad, tales
como patentes, marcas, derechos de autor o aplicaciones informaticas; y
(c) dividendos—distribuciones de ganancias a los poseedores de
participaciones en la propiedad de las entidades, en proporcion al
porcentaje que supongan sobre el capital o sobre una clase particular del

mismo.

6. Esta Norma no trata de los ingresos de actividades ordinarias
procedentes de:

(a) contratos de arrendamiento financiero (véase la NIC 17
Arrendamientos);

(b) dividendos producto de inversiones financieras llevadas por el método
de la participacion (véase la NIC 28Contabilizacién de Inversiones en
Asociadas);

(c) contratos de seguro bajo el alcance de la NIIF 4 Contratos de Seguros;
(d) cambios en el valor razonable de activos y pasivos financieros, 0
productos derivados de su disposicion (véanse la NIIF 9 Instrumentos
Financieros la NIC 39 Instrumentos Financieros: Reconocimiento y
Medicion);

(e) cambios en el valor de otros activos corrientes;

(f) reconocimiento inicial y cambios en él valor razonable de los activos
bioldgicos relacionados con la actividad agricola (véase la NIC 41

Agricultura);
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(g) Reconocimiento inicial de los productos agricolas (véase la NIC 41), y

(h) Extraccion de minerales en yacimientos

Medicién de los ingresos de actividades ordinarias

9. La medicion de los ingresos de actividades ordinarias debe hacerse
utilizando el valor razonable de la contrapartida, recibida o por recibir,

derivada de los mismos.

10. El importe de los ingresos de actividades ordinarias derivados de una
transaccion se determina, normalmente, por acuerdo entre la entidad y el
vendedor o usuario del activo. Se medirdn al valor razonable de la
contrapartida, recibida o por recibir, teniendo en cuenta el importe de
cualquier r descuento, bonificacibn o rebaja comercial que la entidad

pueda otorgar.

11 En la mayoria de los casos, la contrapartida revestird la forma de
efectivo o equivalentes al efectivo, y por tanto el ingreso de actividades
ordinarias se mide por la cantidad de efectivo o equivalentes al efectivo,
recibidos o por recibir. No obstante, cuando la entrada de efectivo o de
equivalentes al efectivo se difiera en el tiempo, el valor razonable de la
contrapartida puede ser menor que la cantidad nominal de efectivo
cobrada o por cobrar. Por ejemplo, la entidad puede conceder al cliente
un crédito sin intereses o acordar la recepcién de un efecto comercial,
cargando una tasa de interés menor que la del mercado, como

contrapartida de la venta de bienes.

31



Cuando el acuerdo constituye efectivamente una transaccion financiera, el
valor razonable de la contrapartida se determinara por medio del
descuento de todos los cobros futuros, utilizando una tasa de interés
imputada para la actualizacion. La tasa de interés imputada a la operacion

sera, de entre las dos siguientes, la que mejor se pueda determinar:

(a) o bien la tasa vigente para un instrumento similar cuya calificacion
crediticia sea parecida a la que tiene el cliente que lo acepta; o

(b) o bien la tasa de interés que iguala el nominal del instrumento
utilizado, debidamente descontado, al precio al contado de los bienes o

servicios vendidos.

La diferencia entre el valor razonable y el importe nominal de la
contrapartida se reconoce como ingreso de actividades ordinarias por
intereses, de acuerdo con los péarrafos 29 y 30 de esta Norma, y de
acuerdo con la NIC 39 y la NIIF 9.

12. Cuando se intercambien o permuten bienes 0 servicios por otros
bienes o servicios de naturaleza similar, tal cambio no se considerara
como una transaccién que produce ingresos de actividades ordinarias.
Con frecuencia, este es el caso de mercaderias como el aceite o la leche,
en las que los proveedores intercambian o permutan inventarios en

diversos lugares, con el fin de satisfacer pedidos en un determinado lugar.

Cuando los bienes se vendan, o los servicios se presten, recibiendo en
contra partida bienes o servicios de naturaleza diferente, el intercambio se
considera como una transaccion que produce ingresos de actividades
ordinarias. Tales ingresos de actividades ordinarias se miden por el valor
razonable de los bienes o servicios recibidos, ajustado por cualquier
eventual cantidad de efectivo u otros medios equivalentes transferidos en

la operacion.
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En el caso de no poder medir con fiabilidad el valor de los bienes o
servicios recibidos, los ingresos de actividades ordinarias se mediran
segun el valor razonable de los bienes o servicios entregados, ajustado
igualmente por cualquier eventual importe de efectivo u otros medios

equivalentes al efectivo transferidos en la operacion.
PYMES

Segun Servicio De Rentas Internas (2008: p.4) resoluciéon N°
SC.Q.ICI.CPAIFRS.11

Se conoce como PYMES “al conjunto de pequeiias y medianas
empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social,
cantidad de trabajadores, y su nivel de produccion o activos presentan
caracteristicas propias de este tipo de entidades economicas. Por lo
general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que se
han formado realizan diferentes tipos de actividades econémicas entre

las que destacamos las siguientes:”

o Comercio al por mayor y al por menor.

e Agricultura, silvicultura y pesca.

e Industrias manufactureras.

o Construccion.

« Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

e Servicios comunales, sociales y personales.

Constitucion del Ecuador

Capitulo Tercero
Trabajo y Seguridad Social
Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho

econdmico, fuente de realizacion personal y base de la economia.
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El Estado garantizard a las personas trabajadoras el pleno respeto a su
dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y el

desemperio de un trabajo saludable y libremente escogido o aceptado.

Art. 34.- El derecho a la seguridad social es un derecho irrenunciable de
todas las personas, y seréa deber y responsabilidad primordial del Estado.
La seguridad social se regira por los principios de solidaridad,
obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia, subsidiaridad,
suficiencia, transparencia y participacién, para la atencion de las
necesidades individuales y colectivas.

El Estado garantizara y hara efectivo el ejercicio pleno del derecho a la
seguridad social, que incluye a las personas que realizan trabajo no
remunerado en los hogares, actividades para el auto sustento en el
campo, toda forma de trabajo autbnomo y a quienes se encuentran en

situacion de desempleo.

Seccién novena

Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de
Optima calidad ya elegirlos con libertad, asi como a una informacion

precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los
procedimientos de defensa delas consumidoras y consumidores; y las
sanciones por vulneracion de estos derechos, la reparacion e
indemnizacion por deficiencias, daflos o mala calidad de bienes y
servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera

ocasionada por caso fortuito o fuerza mayor.
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Art. 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios
publicos deberan incorporar sistemas de medicion de satisfaccién de las
personas usuarias y consumidoras, y poner en practica sistemas de

atencion y reparacion.

El Estado respondera civilmente por los dafios y perjuicios causados a las
personas por negligencia y descuido en la atencion de los servicios
publicos que estén a su cargo, y por la carencia de servicios que hayan

sido pagados.

Art. 54.- Las personas o entidades que presten servicios publicos o que
produzcan o comercialicen bienes de consumo, seran responsables civil y
penalmente por la deficiente prestacion del servicio, por la calidad
defectuosa del producto, o cuando sus condiciones no estén de acuerdo

con la publicidad efectuada o con la descripcidén que incorpore.

Las personas seran responsables por la mala practica en el ejercicio de
su profesion, arte u oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la
integridad o la vida de las personas.

Camara de Comercio

Segun prescribe el Art.13 de la Camara de Comercio en caso de la que la
compafia vaya a dedicarse a cualquier género de comercio es

indispensable obtener la afiliacion a la respectiva Camara de Comercio.

La empresa PROVECA INDUSTRIAL se dedica a la comercializacion de
ropa e implementos para seguridad industrial, y es una entidad Obligada a
llevar Contabilidad. La empresa para su legal funcionamiento cumple con
todas las leyes y disposiciones que los organismos de control emiten y
son las siguientes:

» Patente Municipal
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Permiso de Funcionamiento
Registro Unico de Contribuyentes (RUC.)

Permiso de Ambiental.

>

>

>

» Registro Sanitario
» Afiliacién al IESS
» Declaracion

>

Permiso de los bomberos
2.4.- Categorias fundamentales

La siguiente representacion muestra la categorizacion y relacion de los
temas que serviran de soporte tedrico en la elaboracion de la propuesta

de aplicacién en la presente investigacion.

2.4.1 Marco Conceptual Variable Independiente
2.4.1.1 Gestién Empresarial

Segun Carlos Le6n (2007:p.85) “Es la actividad empresarial que
busca a través de personas (como directores institucionales,
gerentes, productores, consultores y expertos) mejorar la
productividad y por ende la competitividad de las empresas o
negocios. Una Optima gestion no busca sélo hacer las cosas mejor,
lo mas importante es hacer mejor las cosas correctas y en ese
sentido es necesario identificar los factores que influyen en el éxito

0 mejor resultado de la gestion.”

Segun Carlos Slim (2007:p.112) “consiste en una actividad
intrinseca dentro de la misma empresa que estd enfocado a

mejorar tanto la rentabilidad como la competitividad de la empresa.”

La clave del éxito de una empresa depende en gran parte de una buena

gestion, que ayude a identificar aquellos factores que influyen en el mejor
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resultado de la empresa, y también identificar problemas a tiempo para

tomar medidas de solucidn y nuevas estrategias.

La gestibn empresarial es realizada por individuos especializados que

bien pueden ser directores, consultores, gerentes etc.

2.4.1.1.1 Gestion empresarial eficiente

Para tener una buena gestion empresarial debe tener en cuenta lo

siguiente:

e Tener estructuras simples y organizaciones con minimos niveles
jerarquicos, con desarrollo humano y formacion interna de las
funciones ejecutivas. Tener flexibilidad y rapidez en las decisiones.
Operar con las ventajas de la empresa pequefia, que son las que
hacen grandes a las grandes empresas.

e Mantener la austeridad en tiempos de vacas gordas. Esto
fortalece, capitaliza y acelera el desarrollo de la empresa.
Asimismo, evita los amargos ajustes dramaticos en las épocas de
crisis.

e Ser activos en la modernizacion, crecimiento, capacitacion,
calidad, simplificacién y mejora incansable de los procesos
productivos. Incrementar la productividad, competitividad, reducir
gastos y costos guiados siempre por las mas altas referencias
mundiales.

e La empresa nunca debe limitarse a la medida del propietario o
del administrador. No sentirnos grandes en nuestros pequefios
corralitos. Minima inversion en activos no productivos (por ejemplo,
Grupo Carso siempre tuvo sus oficinas en las plantas de las
empresas industriales; ahora que da un giro comercial, tendra

oficinas publicas).
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e No hay reto que no podamos alcanzar trabajando unidos con
claridad en los objetivos y con conocimiento de los instrumentos
para lograrlos.

e El dinero que sale de la empresa se evapora. Por eso
reinvertimos las utilidades.

e Lacreatividad empresarial no sélo es aplicable a los negocios.
También es la solucion de muchos de los problemas de nuestros
paises. Lo que hacemos a través de las fundaciones del grupo.

e El optimismo firme y paciente siempre rinde sus frutos. Esto es
de mi padre.

e Todos los tiempos son buenos para quienes saben trabajar y
tienen con qué hacerlo.

e Nuestra premisa es y siempre ha sido tener muy presente que
nos vamos sin nada; que sélo podemos hacer las cosas en vida y
que el empresario es un creador de riqueza que la administra

temporalmente.

2.4.1.1.2. Importancia

Es importante porque al ser gestor empresarial es quien obtiene
conocimiento, experiencia, manejo de tema y su vez sirve de apoyo,
orientador, con la capacidad de hacer que una pequefia y buena idea se

convierta en una oportunidad de negocio y empresa.

Segun Carlos, Slim (2007:p.120) manifiesta que “la funcion
gerencial implica tener capacidad para conducir personas, un don
especial para ser reconocidos y seguidos por los subalternos,
indudablemente para esto se requiere capacidad técnica
profesional espontanea y otros aspectos directivos a como se

sefalan a continuacion”

» Capacidad para tomar decisiones
* Imaginacion honestidad, iniciativa e inteligencia

 Habilidad para supervisar, controlar y liderar
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» Habilidad para visualizar la actividad hacia el futuro

» Habilidad para despertar entusiasmo

» Habilidad para desarrollar nuevas ideas

* Disposicidon para asumir responsabilidades y correr riesgos inherentes

» Capacidad de trabajo

* Habilidad detectar oportunidades y generar nuevos negocios

» Capacidad de comprender a los demas y manejar conflictos

* Imparcialidad y firmeza

» Capacidad de adaptarse al cambio

* Deseo de superaciéon

» Capacidad técnica de marketing para promocionar los productos de la

empresa

» Capacidad para el andlisis y solucion de problemas

* Paciencia para escuchar

» Capacidad para relacionarse

2.4.1.1.3. Objetivos

Dotar a los Directores Generales de Empresa que implantan el
perfeccionamiento empresarial de herramientas a aplicar en el
proceso de gestion que faciliten y posibiliten el incremento de la
eficiencia y eficacia de las empresas en correspondencia con lo

establecido por el Sistema de Direccion y Gestion Empresarial

Ensefar y entrenar a los Directores de empresas que implantan el
perfeccionamiento empresarial en el uso estados financieros de la

empresa y a interpretar las normas de contabilidad.

Ensefar y entrenar a los directores de empresa en las técnicas de
evaluacion econodmica - financieramente y en la toma de decisiones
gue correspondan en cada momento a partir de los analisis de los

estados financieros.
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e Entrenar en el empleo de técnicas y herramientas que garanticen el

soporte objetivo de las decisiones.

2.4.1.2 Administracién Financiera

La administracion financiera es una de las ciencias mas importantes, la
cual afecta a todos los individuos y compaifiias, con el fin de aprender a
administrar el dinero, la principal fuentes de participacion e intercambio de

mercado, inversiones y adquisicion y ventas de productos o servicios.

Segun Paola Barros (2011:p.121) “La Administracion financiera es
el area de la Administracion que cuida de los recursos financieros
de la empresa. La Administracion Financiera se centra en dos
aspectos importantes de los recursos financieros como lo son
la rentabilidad y la liquidez. Esto significa que la Administracion
Financiera busca hacer que los recursos financieros sean lucrativos

y liquidos al mismo tiempo.”

Segin Angela Maria Lopez (2011:p.89) “La administracion
financiera es una de las ciencias mas importantes, la cual afecta a
todos los individuos y compafias, con el fin de aprender a
administrar el dinero, la principal fuentes de participacion e
intercambio de mercado, inversiones y adquisicion y ventas de

productos o servicios.”

Segun Enrique Macias Garcia (2002:p.64) “Toman decisiones con
relacion a la expansion, tipos de valores que se deben emitir para
financiar la expansion, deciden los términos de crédito sobre los
cuales los clientes podran hacer sus compras, la cantidad de
inventarios que deberdn mantener, el efectivo que debe estar
disponible, analisis de fusiones, utilidades para reinvertir en lugar

de pagarse como dividendos, etc.”

40


http://www.monografias.com/trabajos36/administracion-y-gerencia/administracion-y-gerencia.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/refrec/refrec.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/rentypro/rentypro.shtml#ANALIS
http://www.monografias.com/trabajos901/evolucion-historica-concepciones-tiempo/evolucion-historica-concepciones-tiempo.shtml

2.4.1.2.1 Funciones De Un Administrativo Financiero

Segun Barroso, Paola (2009:p.56) Las funciones que debe realizar un

administrador financiero son las siguientes:

o El Administrador interacta con otros Administradores para que

la empresa funcione de manera eficiente.

Este a su vez trata de crear planes financieros para que la empresa
obtenga los recursos financieros y lograr asi que la empresa pueda
funcionar y a largo expandir todas sus actividades.

o Debe saber Administrar los recursos financieros de la empresa para
realizar operaciones como: compra de materia prima, adquisiciones de
maguinas y equipos, pago de salarios entre otros.

o Debe saber invertir los recursos financieros excedentes en operaciones
como: inversiones en el mercado de capitales, adquisicion de
inmuebles, terrenos u otros bienes para la empresa.

e Manejar de forma adecuada la eleccibn de productosy de
los mercados de la empresa.

o Laresponsabilidad de la obtencion de calidad a bajo costo y de manera
eficiente.

e« Y por ultimola metade un Administrador Financiero consiste en
planear, obtener y usar los fondos para maximizar el valor de la

organizacion.

Segun José Alberto Martinez Gonzalez (2011:p.96) menciona
gue “En la actualidad la correcta direccion financiera de las
empresas exige adoptar nuevos principios y actitudes por parte de
los profesionales de la economia y de las finanzas, ademas de
utilizar nuevas técnicas y desarrollar nuevas y diferentes practicas

de gestion.
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No nos cabe duda de que aspectos como la globalidad, la ética, la
ecuanimidad, la integracion y la tecnologia deben estar presentes
en las decisiones y actuaciones que desarrollen los directivos
financieros de las organizaciones del siglo XXI. Frente a las
actitudes y las préacticas financieras centradas en la opulencia
econOmica, el egocentrismo o en el exclusivo caracter local de la
gestion, entre otras muchas cosas, ahora se hace necesario
facilitar otras experiencias, otros valores y diferentes
comportamientos en el &mbito de las finanzas. El objetivo del
presente trabajo es aportar algunas sugerencias que puedan ser de
utilidad a los profesionales para desarrollar con mas eficiencia la

gestion financiera de las organizaciones para las que trabajan.”

2.4.1.2.2. Importancia

Segln José Alberto Martinez Gonzéalez (2011:p.105) manifiesta que
es importante para “enfrentar y resolver el dilema Liquidez -
Rentabilidad para proveer los recursos necesarios en la
oportunidad precisa; para que se tomen las medidas que hagan
mas eficiente dicha gestion y para que se aseguren los retornos

financieros que permitan el desarrollo de la empresa.

Se plantean basicamente los problemas relacionados con el corto
plazo: la Administracion del Capital de Trabajo y la provision de las

fuentes respectivas para hacer factible dicha inversién.”

2.4.1.2.3. Objetivos

Segun José Alberto Martinez Gonzalez (2011:p.107) menciona los siguientes

objetivos de la administracién financiera.

Obtener fondos y recursos financieros.
Manejar correctamente los fondos y recursos financieros.

Destinarlos o aplicarlos correctamente a los sectores productivos.
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e Administrar el capital de trabajo.

e Realizar actividades tendientes al analisis y planeacion financieros,
decisiones de inversion y financieras, todo con el fin de incrementar
lo m&s ampliamente posible las utilidades de los propietarios de la
empresa, los accionistas.

e Administrar las inversiones.

e Administrar los resultados.

e Presentar e interpretar la informacion financiera.

e Tomar decisiones acertadas.

e Maximizar utilidades y capital contable a largo plazo

2.4.1.3 Presupuesto

El presupuesto es el instrumento del que se valen las empresas (que
realizan planificacion financiera) para dirigir todas sus operaciones. La
innovacion se consigue mejorando cada dia desde las cosas
pequefias. Si innovamos un poco cada dia al cabo del tiempo se habra

mejorado notablemente la productividad de las empresas.

También se pueden decir que un presupuesto es un plan financiero formal
para comparar los gastos con los ingresos. Los periodos del presupuesto
varian, pero el periodo mas comun es un afio. Dentro del afo, los

presupuestos pueden realizarse mensuales o trimestrales.

Segun Cruz Lezama, Osain (2011:p.128) define al presupuesto
Como “una declaracion de los resultados esperados, expresados
en términos numéricos. Se puede considerar como un programa

llevado a nUmeros.

El presupuesto se puede expresar en términos financieros o en
términos de horas de trabajo, unidades de producto, horas-

maquina, o cualquier otro término medible numéricamente.”
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La preparacion de un presupuesto depende de la planificacién. El
presupuesto es el instrumento de planificacion fundamental de muchas
compafias y las obliga a realizar por anticipado una recopilacion
numeérica del flujo de efectivo, gastos e ingresos, desembolsos de capital,

utilizacion de trabajo o de horas-méquina esperado.

El presupuesto es necesario para el control, pero no puede servir como

un estandar de control sensible a menos que refleje los planes.

Una de las principales ventajas de la elaboracion de presupuestos es que

obliga a los directivos a planificar.
2.4.1.3.1. Presupuesto De Compras

Segln Vanesa, Alvarez (2008:p.76) dice que “El Presupuesto de
Compras es una herramienta que ayuda a las organizaciones ya
sea tanto industriales como comerciales a determinar de forma
cuantitativa y financiera la cantidad de productos que se necesita
para el giro del negocio, ya sea costos de produccién o inventarios
para la venta, de manera que no implique mayores costos por
almacenaje ni riesgos por pérdida o deterioro.”

Grafico 3 Especificaciones De Un Presupuesto De Compras

Presupuesto de
comnras

H ¢ Cantidades de

— mercaderias

Costo estimado

de compras
P Fechas de

compras

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Fuente: Consulta bibliogréafica
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2.4.1.3.2. Presupuesto De Ventas

Segun Ivan, Turmero (2011:p.85) menciona que “El prondstico de
ventas es el punto de apoyo del cual dependen todas las fases del
plan de utilidades. Existe una multitud de factores que afectan las
ventas, como las politicas de precio, el grado de competencia inter
e intra industrial, el ingreso disponible, la actitud de los
compradores, la aparicion de nuevos productos, las condiciones
econOmicas, etc. Prevision de ventas Es el primer punto a
establecer dentro del presupuesto integral, ya que constituye la
definicion del nivel de actividad en que la empresa va a

desenvolverse.”

La determinacion de que productos se van a vender, que cantidades, y a

gue precios; son algunos de los objetivos prioritarios.

Se puede definir también al presupuesto de ventas como la
representacion de una estimacion programada de las ventas, en términos

cuantitativos, realizado por una organizacion.

2.4.1.3.2.1. Importancia

Segun Medina Correa, Noel (2003:p.43) “El plan financiero de una
empresa comienza con el presupuesto de ventas, el cual es la base
de todo el programa presupuestal, ya que las ventas constituyen la
principal fuente de fondos de una empresa. Deben soportar los

Costos y Gastos.”

Se deben desarrollar presupuestos de ventas a corto y largo plazo,

detallado y especifico el primero y en forma general el segundo.
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2.4.1.3.3. Presupuesto Financiero

El sistema presupuestario es la herramienta mas importante con lo que
cuenta la administracion moderna para realizar sus objetivos mediante la
composicién y relacion que debe existir entre los activos, los pasivos y el

capital su objetivo se resume en dos factores : liquidez y rentabilidad.

2.4.1.3.3.1. Gastos

Segun Fernadndez, Amador (2009:p.94) dice que gasto es “un
egreso o salida de dinero que una persona o empresa debe pagar
para un articulo o por un servicio. Para un inquilino, por ejemplo, el
alquiler es un gasto. Para un estudiante o los padres de familia, la
matricula escolar es un gasto. EI comprar alimentos, ropa, muebles
0 un automdévil es también considerado un gasto. Un gasto es
un costo que es "pagado” o "remitido" normalmente a cambio de

algo de valor.

A cualquier empresa —industrial, comercial o de prestacion de servicios—
para funcionar normalmente le resulta ineludible adquirir ciertos bienes y

servicios como son: mano de obra, energia eléctrica, teléfono, etc.

La empresa realiza un gasto cuando obtiene una contraprestacién real del
exterior, es decir, cuando percibe alguno de estos bienes o servicios. Asi,
incurre en un gasto cuando disfruta de la mano de obra de sus
trabajadores, cuando utiliza el suministro eléctrico para mantener

operativas sus instalaciones, etc.

El hecho de que la entidad utilice ciertos servicios le obliga a pagarlos.
Ahora bien, el pago de éstos se produce en la fecha en la que sale dinero
de tesoreria para remunerarlos. Por ello, es sumamente importante
distinguir los conceptos de gasto y de pago. Se incurre en un gasto al

disfrutar de cierto servicio;
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Se efectua el pago del mismo en la fecha convenida, en el instante en que
reciba el bien o servicio o en fechas posteriores, puesto que el
aplazamiento del pago es una practica bastante extendida en el mundo

empresarial.
2.4.1.3.3.2. Clasificacién de gastos

e (Gastos de distribucion

Son todos aquellos gastos que incurren para hacer llegar el producto

al consumidor desde nuestros almacenes
e Gastos financieros

Son los que se originan por la obtencion de recursos ajenos que la

empresa necesita para crecimiento.
e Gastos de administracion

Son los que se originan por el control de las operaciones

administrativas por ejemplo: ventas, contabilidad, publicidad.
2.4.1.3.4. Presupuesto de efectivo
Se dice que el presupuesto de efectivo consiste en el céalculo anticipado
de las entradas y salidas de efectivo cuyos objetivos basicos son:

1. Conocer los sobrantes o faltantes de dinero y tomar medidas para

invertir adecuadamente los sobrantes y financiar los faltantes.

2. ldentificar el comportamiento del flujo de dinero por entradas,
salidas, inversion y financiacién en periodos cortos y establecer un

control permanente sobre dichos flujos.

3. Evaluar la razonabilidad de las politicas de cobro y de pago.
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4. Analizar si las inversiones en titulos valores y otros papeles
negociables dan posibilidad de conservar el poder adquisitivo del

dinero y si hay sub o sobre inversion.

2.4.1.3.5. Estado de Flujo de Efectivo (flujo de caja)

Definicion del estado de flujo de efectivo segun autores:

Segun Gémez, Giovanny (2010:p.96) menciona que “el estado de
flujos de efectivo es el estado financiero basico que muestra el
efectivo generado y utilizado en las actividades de operacion,
inversion y financiacion. Debe determinarse para su
implementacion el cambio de las diferentes partidas del Balance

General que inciden en el efectivo.”

Segun Romén, Aparicio (2009:p.164) lo define como “al estado
de cuenta que refleja y nos dice cuanto efectivo nos queda
después de haber pagado los gastos, los intereses y el pago en
concepto del capital. Entonces, mas formalmente, el flujo de
efectivo es un estado de tipo contable que nos brinda la
informacion sobre los movimientos de efectivo que ha habido y sus

equivalentes.”

Segun Fernandez, Amador (2008:p.143) lo define “Es un estado
contable basico que suministra la informacion sobre cuanto efectivo
gueda realmente en la empresa, después de los gastos, intereses
pagados y otros pagos de capital porque el flujo de efectivo,
preeminentemente, lo que permite es realizar previsiones para
evitar aquellas soluciones de urgencia como puede ser acudir a un
financista para que nos dé un préstamo que nos ayude a salir de
una situacién apremiante, situacibn que por supuesto puede

acarrear el pago de increibles y altisimos intereses.
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El flujo de efectivo de la empresa juega un papel muy importante, pues,
cuando es neto y positivo indicara que la empresa tiene un financiamiento

suficiente. En caso contrario, ameritaria un financiamiento adicional.

Esto significa que el flujo de efectivo es el elemento esencial para los
prondsticos financieros, porque partiendo de él se realizaran las
proyecciones en miras a lograr el objetivo o meta final de toda empresa: la

rentabilidad.
2.4.1.3.5.1. Objetivo

El objetivo del flujo de efectivo es basicamente determinar la capacidad
de la empresa para generar efectivo.

El cual pueda cumplir con sus obligaciones y con sus proyectos de
inversion y expansion. Adicionalmente, el flujo de efectivo permite hacer
un estudio o andlisis de cada una de las partidas con incidencia en la
generacion de efectivo, datos que pueden ser de gran utilidad para la el
disefio de politicas y estrategias encaminadas a realizar una utilizacion de

los recursos de la empresa de forma mas eficiente
2.4.1.3.5.2. Estructura del estado de flujo de efectivo

e Actividades de operacion.

Las actividades de operacion, hacen referencia basicamente a las
actividades relacionadas con el desarrollo del objeto social de la empresa,
esto es a la produccion o comercializacion de sus bienes, o la prestacion

de servicios.
e Actividades de inversion

Las actividades de inversion hacen referencia a las inversiones de la
empresa en activos fijos, en compra de inversiones en otras empresas,

titulos valores.
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e Actividades de financiacién

Las actividades de financiacion hacen referencia a la adquisicion de
recursos para la empresa, que bien puede ser de terceros [pasivos] o de
Sus socios [patrimonio].

En las actividades de financiacion se deben excluir los pasivos que
corresponden a las actividades de operacion, eso es proveedores,
pasivos laborales, impuestos, etc. Bésicamente corresponde a
obligaciones financieras y a colocacion de bonos.

La gestién de finanzas de cualquier empresa, con la prevision del flujo de
efectivo hecha a conciencia y al dia contribuira sin dudas a la rentabilidad
que toda empresa aspira a lograr

Explica los cambios en el balance de efectivo durante el periodo de
analisis nos informa de las fuentes y usos del efectivo para:

» Operaciones
» Inversiones

» Financiamiento
2.4.1.3.5.3. Pasos para elaborar un flujo de efectivo

Para elaborar un flujo de efectivo o cash-flow, debera hacerse una lista en
la que se estime por adelantado todos los cobros y pagos de efectivo para
el periodo en gue se prepara el flujo, por lo que se deberan de seguir los

siguientes pasos:

1. Establecer el periodo o periodos que se pretende abarcar, teniendo en
cuenta que la prevision de tesoreria es una prevision a corto plazo, de
poco sirve un plan de prevision anual, sino que minimamente se debe de

realizar mensual o incluso semanalmente
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2. Hacer una lista probable de los cobros y pagos del periodo
determinado, sumando el valor de cada uno para obtener el total.

3. Una vez que se han obtenido los totales de los cobros y pagos, estos
se restan para obtener el resultado. Si el resultado es positivo, significa
gque existe un excedente, lo que indica que la empresa opera
favorablemente. En caso contrario, el empresario debera estudiar las
medidas para cubrir los faltantes o prever los periodos en los que los

saldos sean negativos.

4. Si se quiere trabajar el flujo de efectivo con mayor detalle, se puede
emplear un saldo acumulado que es la suma del saldo obtenido en el

periodo mas el saldo del periodo anterior.

Algunas de las principales decisiones que pueden afectar el flujo de caja

son:
» No demorar la facturacion
» Crear incentivos para que se adelanten los pagos
» Evitar desde un principio a los clientes morosos
» Reducir inventario y stocks
» Consolidar los préstamos
» Aumentar el limite de crédito a los clientes
» Minimizar los problemas de cobro
» Las formas y herramientas de cobro (Vg. posibilidad de descuento

comercial)
2.4.1.4 Gestion Financiera

Segun Camila Pinar (2010:p.201) “Se denomina gestion
financiera (o gestibn de movimiento de fondos) a todos los
procesos que consisten en conseguir, mantener y utilizar dinero,
sea fisico (billetes y monedas) o a través de otros instrumentos,

como cheques y tarjetas de crédito.
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La gestion financiera es la que convierte a la vision y misién en

operaciones monetarias.”

Segun Giovanny E. Gomez (2001:p.72) “La gestion financiera
esta relacionada con la toma de decisiones relativas al tamafio y
composicion de los activos, al nivel y estructura de la financiacion y

a la politica de los dividendos.

Segun Stefania, Rivas (2010:p.85) “La gestion financiera consiste
en administrar los recursos que se tienen en una empresa para
asegurar que seran suficientes para cubrir los gastos para que esta
pueda funcionar. En una empresa esta responsabilidad la tiene una
sola persona: el gestor financiero. De esta manera podra llevar un
control adecuado y ordenado de los ingresos y gastos de la

empresa.”

Una buena gestion financiera no evalGa solamente si se dispone o no hoy
de dinero: se trata de planificar, de prever una buena gestion a futuro vy,

las probables faltas o excesos de dinero (déficit o superavit).”

2.4.1.4.1. Funciones

» La determinacion de las necesidades de recursos
financieros: planteamiento de las necesidades, descripcion
de los recursos disponibles, prevision de los recursos
liberados y célculo de las necesidades de la financiacion

externa.

» La consecucion de financiacion segun su forma mas

beneficiosa: teniendo en cuenta los costes, plazos y otras.
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» La aplicacion juiciosa de los recursos financieros,
incluyendo los excedentes de tesoreria: de manera a
obtener una estructura financiera equilibrada y adecuados

niveles de eficiencia y rentabilidad.

» El andlisis financiero: incluyendo bien la recoleccion, bien el
estudio de informacion de manera a obtener respuestas

seguras sobre la situacion financiera de la empresa.

» El andlisis con respecto a la viabilidad economica y

financiera de las inversiones.

Distincion entre los conceptos econémico y financiero

El concepto econdmico esta relacionado con los resultados, las ganancias
y las pérdidas, los costos. Lofinanciero es todo lo relacionado con el
movimiento concreto de fondos, los ingresos (origenes) o los egresos

(aplicaciones).

2.4.1.4.2. Finanzas

Segun Simén Andrade (2008:p.112), define el término finanzas
de las siguientes maneras: 1) "Area de actividad econémica en la
cual el dinero es la base de las diversas realizaciones, sean éstas
inversiones en bolsa, en inmuebles, empresas industriales, en
construccion, desarrollo agrario, etc.”,

2) "Area de la economia en la que se estudia el funcionamiento de
los mercados de capitales y la oferta y precio de los activos

financieros"
Segun Bodie, Merton (2009:p.45) las finanzas "estudian la

manera en gue los recursos escasos se asignan a través del

tiempo"
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Segun Alfonso Ortega Castro (2009:p.87) define a las Finanzas
como “La disciplina que, mediante el auxilio de otras, tales como la
contabilidad, el derecho y la economia, trata de optimizar el manejo
de los recursos humanos y materiales de la empresa, de tal suerte
que, sin comprometer su libre administracion y desarrollo futuros,
obtenga un beneficio méximo y equilibrado para los duefios o

socios, los trabajadores y la sociedad”
2.4.1.4.3. Planeamiento financiero

Una buena gestion financiera no evalla solamente si se dispone o no hoy
de dinero: se trata de planificar, de prever una buena gestién a futuro vy,

las probables faltas o excesos de dinero (déficit o superavit).

La herramienta principal para el planeamiento financiero es el
presupuesto financiero, que forma parte de un sistema mas amplio
denominado sistema presupuestario. Dentro del sistema presupuestario,
el presupuesto financiero permite anticipar los probables déficits,
desarrolla estrategias para cubrirlos, y a la vez analiza las posibles

decisiones de inversion que haya que realizar en el caso de superauvit.
2.4.1.4.4. La gestion de tesoreria

La gestion de tesoreria es el concepto mas puramente financiero de todos
los que integran la gestion del circulante.

Su funcion es recoger la informacién de gestion de la empresa y
transformarla en cobros y pagos (que no en ingresos y gastos sino en
entradas y salidas de dinero). Todas las partidas reflejan dinero. La
elaboracion del mismo esta enfocada a la obtencion de las necesidades
de financiacion e inversion de la empresa en consonancia con sus
objetivos. Debe estar preparado para suministrar informacion de gestion

cuando no se cumpla, esto es, cuando se produzcan desviaciones.
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La gestion de tesoreria (o cash-flow, que significa flujo de caja) nos
indica mes a mes las disponibilidades con que partimos, asi como lo
cobros y pagos que vamos a realizar. Es de gran utilidad porque nos
permite conocer, con la suficiente antelacion, la situacién futura de
tesoreria y nos proporciona mayor capacidad de prevision, tanto ante
posibles superavits como déficits.

Es importante saber si un proyecto o una empresa son viables, pero no
menos importante es saber cuanto dinero nos haré falta no sélo para
iniciar el negocio sino para mantenernos hasta que la empresa comience
a ser viable. En este sentido, el plan de tesoreria es la herramienta que
nos permitira prever los problemas de liquidez que puedan surgir en un

futuro.

Un plan de tesoreria consiste en determinar los cobros y los pagos en el
momento en que estos se produciran, calculando asi el saldo de tesoreria

en cada momento, es decir, el dinero que nos queda o que nos falta.

¢Por qué es necesario un sistema de gestidon de la tesoreria en una

pyme?

a) La primera de las razones por la que es necesario llevar a cabo
una buena gestion de la tesoreria, es que los recursos financieros de
los que disponen las empresas para afrontar su actividad son siempre
limitados.

b) Al mismo tiempo, la estructura de financiacion de la mayoria de
las pymes es ineficiente, puesto que muchas veces el ritmo al que han
aumentado las fuentes de financiacion ha sido menor que el ritmo al
gue ha crecido la actividad, llegando incluso a financiar, en ocasiones,
inversiones a largo plazo con recursos a corto plazo (Fondo de

Maniobra negativo).
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c) Otro motivo es la condicion de pyme, que conlleva generalmente
un bajo poder de negociacion frente a proveedores y/o clientes, con la
consiguiente adaptacion a las condiciones de pago y cobro que ellos
ofrecen, y sin poder entrar a negociar las condiciones que realmente le

convienen a la empresa.

Como consecuencia de estas circunstancias, la empresa puede tener
numerosos problemas derivados de la falta liquidez, lo que acentta la
necesidad de una buena gestion de tesoreria para tratar de evitar, a su

vez, una mala imagen frente a proveedores financieros y operativos.

2.4.1.4.5. Evolucién histérica de la funcién financiera empresarial

La Economia Financiera de la Empresa incluye los siguientes campos:

- Andlisis Financiero.

- Planificacion Financiera.

- Administracion Financiera: Direccidon Financiera (largo plazo) y Gestion

Financiera (corto plazo).

2.4.1.4.6. Liquidez
Segun Comité De Supervision Bancaria De Basilea (2008:p.24)

“La liquidez es la capacidad que tiene una persona o familia para
cumplir con sus obligaciones financieras a corto plazo. En muchas
ocasiones una familia que presenta un balance positivo en sus

finanzas;

Puede encontrarse en una situacion de falta de liquidez que la obligue a
incurrir en moras, cubrir intereses por retraso en el pago de sus

obligaciones o inclusive sufrir embargos por el mismo concepto.”

Segun Bernstein, Jhonn (1999: p.351) la liquidez “es la facilidad,
velocidad y el grado de merma para convertir los activos circulantes
en tesoreria, y la escasez de ésta la considera uno de los

principales sintomas de dificultades financieras.
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En principio la liquidez se puede definir de forma simple como la
capacidad de pago a corto plazo que tiene la empresa, o bien,
como la capacidad de convertir los activos e inversiones en dinero

o instrumentos liquidos, lo que se conoce como tesoreria.”

Estas son algunas razones por lo que es necesario observar
peribdicamente la capacidad de pago a corto plazo que gozamos, de esta
manera también podremos conocer exactamente en qué momento
estaremos en condiciones de adquirir nuevos compromisos, evitando asi

gastos innecesarios.

La liquidez en la empresa requiere una atencion especial en las épocas
en las que el crédito bancario es escaso. El analisis financiero
proporciona férmulas sencillas para medir el grado de liquidez de la
empresa, que siempre habra de guardar una estrecha relacion con su

cifra de deudas a corto plazo.

Una definicibn de la Liquidez se podria que es cumplir con los
compromisos y solvencia es tener con que pagar esos compromisos, para

tener liquidez se necesita tener solvencia previamente.

El grado en que una empresa puede hacer frente a sus obligaciones
corrientes es la medida de su liquidez a corto plazo. La liquidez implica,
por tanto, la capacidad puntual de convertir los activos el liquidos o de
obtener disponible para hacer frente a los vencimientos a corto plazo.

Algunos autores se refieren a este concepto de liquidez con el término de
solvencia, definiéndola como la capacidad que posee una empresa para
hacer frente a sus compromisos de pago. Podemos definir varios grados
de solvencia. El primer lugar tenemos la solvencia final, expresada como

la diferencia existente entre el activo total y el pasivo exigible.

Recibe este nombre de solvencia final porque se sitla en una perspectiva

que podemos considerar “dltima”: la posible liquidacion de una empresa.
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Con esta solvencia final medimos si el valor de los bienes de activo
respalda la totalidad de las deudas contraidas por la empresa.
Recordemos que esta medida es la que suele figurar en las notas o
resimenes sobre suspensiones de pagos. En la practica corriente suele
utilizarse mas el concepto de solvencia corriente, término equiparable al

de liquidez a corto plazo.

De igual forma, debemos hablar de la existencia de diferentes niveles de
liquidez. Una falta de liquidez puede significar que la empresa sea
incapaz de aprovechar unos descuentos favorables u otras oportunidades
rentables. También puede suponer un freno notable a la capacidad de
expansion. Es decir, la falta de liquidez a este nivel implica una menor

libertad de eleccion y, por tanto, un freno a la capacidad de maniobra.

Una falta de liquidez méas grave significa que la empresa es incapaz de
hacer frente a sus compromisos de pago actuales. Esto puede conducir a
una disminucién del nivel de operaciones, a la venta forzada de bienes de

activo o, en ultimo término, a la suspensién de pagos o a la quiebra.

Por lo tanto, para los propietarios de la empresa, la falta de liquidez puede

suponer:

* Una disminucion de la rentabilidad.

» La imposibilidad de aprovechar oportunidades interesantes (expansion,
compras de oportunidad, etc.)

* Pérdida de control de la empresa.

» Pérdida total o parcial del capital invertido. Como es légico, los
acreedores de la empresa también se veran afectados por la falta de
liquidez:

* Atrasos en el cobro de intereses y principal de sus créditos.

* Pérdida total o parcial de las cantidades prestadas.

Las importantes implicaciones de todas estas consecuencias justifican la

gran relevancia que se da a las medidas de la liquidez a corto plazo.
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2.4.1.4.7. Solvencia

Segun Rodriguez, Luis (2009:p.223) “Se entiende por solvencia a
la capacidad financiera (capacidad de pago) de la empresa para
cumplir sus obligaciones de vencimiento a corto plazo y los
recursos con que cuenta para hacer frente a tales obligaciones, o
sea una relacién entre lo que una empresa tiene y lo que debe.
Para que una empresa cuente con solvencia, debe estar
capacitada para liquidar los pasivos contraidos, al vencimiento de
los mismos y demostrar también mediante el estudio
correspondiente que podra seguir una trayectoria normal que le

permita conservar dicha situacién en el futuro.”

Segun Nicolas, Rambiola (2008:p.106) define la solvencia como
la capacidad financiera (mejor dicho: capacidad de pago) que tiene
una empresa 0 persona para cumplir sus obligaciones y los
recursos con que cuenta para hacer frente a ellas. En otras
palabras, es la relacion entre lo que una entidad tiene y lo que
debe.

En consecuencia, al hablar de solvencia estamos haciendo mencién a
contar con los bienes y recursos suficientes para respaldar el
endeudamiento que se tenga contraido, aun cuando estos bienes sean

diferentes al efectivo.

La solvencia es un concepto muy relacionado con la liquidez pero en
diferente plazo temporal. Generalmente, cuando se habla de solvencia se

esta tratando de la situacion de riesgo permanente.

Las mejores herramientas para medir la solvencia son las que se basan
en las proyecciones del futuro financiero previsible de la empresa. Seran
menos fiables cuanto mayor sea el plazo temporal que abarquemos, por

una mera razon de probabilidad general de que este futuro se cumpla.

59


http://tiie.com.mx/calcular-tasa-de-interes/

Sobre esta capacidad de soportar cargas financieras futuras deberemos
tener en cuenta que existen aspectos importantes que las condicionan.
Son:

A mayor proporcion de deuda mas altas seran las cargas fijas de gastos
financieros. El posible desequilibrio entre el Activo y el Pasivo,
frecuentemente origina problemas de solvencia.

La naturaleza de los fondos de financiacién general de la empresa, ya que
no es de idéntica seguridad estos activos por ser mas liquidos que otros
gue lo son menos.

2.4.1.4.7.1. Medidor de solvencia

a) Los ratios de apalancamiento

Miden el efecto relativo entre el total de las operaciones a financiar y

su respaldo por medio del capital ordinario.

b) Los ratios de estructura financiera

Son una medida dentro de la estructura permanente (activos y pasivos

circulantes), ajena a los movimientos de fondos a corto plazo.

c) Los ratios de equilibrio temporal entre activos y pasivos

Indican hasta que medida las fuentes de fondos estan acompasadas

temporalmente con los empleos.

d) Los ratios de cobertura de gastos financieros

Miden la proporcion entre los fondos generados y las cargas financieras

gue han de ser pagadas con estos fondos.
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Grafico 4. Ciclo de maduracion en una empresa comercial

Ciclo de maduracion en una empresa comercial
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2.4.1.4.7.2. Diferencias

Derechos de cobro
sobre clientes

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

* Liguidez es tener el efectivo necesario en el momento

oportuno que nos permita hacer el pago de los compromisos

anteriormente contraidos.

= Solvencia es contar con los bienes y recursos suficientes

para respaldar los adeudos que se tengan contraidos, aun

cuando estos bienes sean diferentes al efectivo.

= Es la posesion de abundantes bienes para liquidar deudas

pero si no hay facilidad para convertir esos bienes en dinero

o efectivo para hacer los pagos entonces no existe la

liquidez.
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= La liquidez es la cualidad de los activos de convertirse en
dinero de forma inmediata. Por lo tanto, tiene liquidez quien

cuenta con esta clase de recursos econémicos.

= El dinero es el activo mas liquido, puesto que ya es dinero.
Luego, el cheque, el certificado bancario de depdsito o un
bono, aunque pueden convertirse en dinero rapidamente
(unos més rapido que otros), no son tan liquidos como el

mismo dinero.

= Por otra parte, la solvencia consiste en la capacidad de un
individuo o empresa para pagar sus deudas. Es decir, que la
persona cuente con los medios o propiedades suficientes

como para satisfacer sus compromisos con los acreedores.

= Una persona o empresa puede tener liquidez y no ser
solvente, o a la inversa, puede afrontar sus deudas sin

contar con activos facilmente convertibles en dinero.

2.4.1.4.7.3. Analisis de la situacion financiera a corto plazo: la

liguidez

El analisis de la situacion financiera tiene por objeto evaluar la capacidad
de la empresa para atender a su vencimiento los compromisos
contraidos. Tal como se ha expuesto anteriormente, si tal estudio se
centra en el corto plazo se habla de analisis de la liquidez o andlisis de la

situacion financiera a corto plazo;

Cuando el horizonte temporal considerado es el largo plazo se denomina

analisis de la solvencia o andlisis de la situacién financiera a largo plazo.

El andlisis de la liquidez esta unido al estudio de las operaciones tipicas
(operaciones ordinarias). Por ello, establecer cual puede ser el nivel
apropiado de liquidez es una cuestion compleja, dado que suele ser
diferente para cada empresa y en cada momento.
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El umbral de liquidez necesaria dependerd, en gran medida, del tipo de
negocio, tamafno de la empresa, capacidad de los activos para convertirse
en efectivo, asi como de las posibilidades de la empresa para obtener

recursos financieros adicionales.

La importancia de la liquidez a corto plazo se entiende mejor si se
consideran las consecuencias derivadas de una situacion de iliquidez:
incapacidad de la empresa para aprovechar oportunidades de inversion,
para conseguir descuentos en sus compras, llegando, en sus situaciones
mas criticas, a la venta forzosa de sus activos productivos para conseguir

el efectivo necesario para atender sus compromisos.

Una situacion de falta de liquidez afectara negativamente al conjunto de
acreedores y a los accionistas. Para aliviar tal situacion sera preciso
recurrir al endeudamiento financiero a corto plazo, cuyo coste suele ser
elevado. Los problemas de liquidez terminaran afectando a los resultados,
a la solvencia a largo plazo (la empresa debe retener muchos recursos
para el pago de las deudas y no generard muchos recursos de cara al
futuro) y, en ultimo término, a la propia supervivencia de la empresa. En
estas circunstancias, dado el efecto domindé de la liquidez sobre otras
variables basicas, el analisis de la liquidez tiene una importancia capital,
relegando a un segundo plazo el examen de otras variables como la

solvencia a largo plazo o la rentabilidad.

Existen diferentes técnicas de estudio de la liquidez, como el andlisis del
fondo de maniobra o del capital circulante, el calculo del capital circulante

minimo, el coeficiente basico de financiacién o el andlisis de ratios.

Dado que el objetivo es presentar diversas técnicas que permitan con
cierta rapidez elaborar un diagnéstico de la situacion empresarial, nos
centraremos en aquella que nos proporciona una informacion mas

inmediata; el analisis a través de ratios o indicadores.
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Segun Acosta, Jaime (2006: p.69) dice que “Falta de liquidez no
es falta de solvencia, todo parte de una confusion bastante habitual
entre problemas de liquidez y problemas de solvencia. Una
empresa no es solvente cuando sus activos no son suficientes para
respaldar sus pasivos. Es decir, que ni vendiendo todo lo que tiene
podria pagar sus deudas. Un problema de liquidez no es lo mismo,
simplemente es un problema de pagos y cobros a corto plazo.
Llevado a lo sencillo, no tiene dinero contante y sonante para hacer

frente a los pagos a corto plazo.”

Los problemas de liquidez en las entidades financieras se estan
produciendo en estos dias porque el mercado interbancario se ha vuelto
muy precavido: los bancos no quieren prestar dinero a otros bancos, por
si las moscas. Asi, la via habitual para solucionar los problemas de
liquidez (que es una cuestion operativa, de “necesito dinero para hoy pero
mafana ya te lo puedo devolver”, y que supone millones de euros al dia)
se esta estrechando, por lo que pueden aflorar problemas puntuales de

liquidez.

2.4.1.4.8. Los ratios financieros

También podemos hacer un andlisis de la situacién financiera de una

empresa a través del estudio de los Ratios.

Los Ratios Financieros son coeficientes que muestran una relacién entre

dos variables contables de la empresa.

Un buen analista puede deducir la situacién de la empresa a través de los
ratios financieros ya que nos muestran gran variedad de aspectos y nos

permiten ver su evolucion en el tiempo

Los ratios nos permiten estudiar la situacién financiera de la empresa

desde fundamentalmente, los siguientes aspectos:
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2.4.1.4.8.1. Liquidez

Capacidad de la empresa para hacer frente a las deudas y obligaciones a

corto plazo.

2.4.1.4.8.2. Solvencia

Capacidad de la empresa para hacer frente a les sus obligaciones y
deudas en general (tanto a largo como a corto plazo)

2.4.1.4.8.3. Rentabilidad

Capacidad de la empresa para genera beneficios 0 ganancias
conseguidas por cada euro que se ha utilizado o invertido. Por tanto, la
rentabilidad es un concepto relativo y hay diversos conceptos de

rentabilidad tal como veremos.

Grafico 5. Rentabilidad

Rentabilidad

Solvencia Liquidez

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

Aunque los ratios son una herramienta que nos ayuda a comprender la
situacion financiera de la empresa, sus valores e interpretacion
dependeran de cual es el sector en que se mueve la empresa y de las

caracteristicas inherentes del negocio.
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No obstante, nos ayudan a hacer analisis financieros precisos sobre la
viabilidad, la rentabilidad, la liquidez y la solvencia con el fin de mejorar la
gestion de la empresa siendo una herramienta muy utilizada tanto por las
empresas en el control de su gestion como por los bancos para valorar el

riesgo de crédito.
2.4.1.4.9. Razones Financieras

Una Razoén es la comparacion de dos cantidades, para indicar cuantas
veces una de ellas contiene a la otra. En términos del Analisis Financiero
las razones frecuentemente se denomina con el vocablo “ratio” que
aunqgue resulta un anglicismo, se ha impuesto por su uso comunal razon
financiera o ‘ratio” es un indicador que se obtiene de la relacion
matematica entre los saldos de dos cuentas o grupos de cuentas de los
Estados Financieros de una empresa, que guardan una referencia

significativa entre ellos y es el resultado de dividir una cantidad entre otra.
2.4.1.4.9.1. Razones de liquidez

Las razones de liquidez se utilizan para juzgar la capacidad que tiene una
empresa para satisfacer sus obligaciones de corto plazo, a partir de ellas
se pueden obtener muchos elementos de juicio sobre la solvencia de
efectivo actual de la empresa y su capacidad para permanecer solvente
en caso de situaciones adversas. En esencia, deseamos comparar las
obligaciones de corto plazo los recursos de corto plazo disponibles para

satisfacer dichas obligaciones.

2.4.1.49.1.1. Raz6bn circulante

Una de las razones mas generales y de uso mas frecuente utilizadas es la

razon circulante:

Activo _circulante

Pasivo _circulante
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Se supone que mientras mayor sea la razén, mayor seré la capacidad de
empresa para pagar sus deudas. Sin embargo, esta razon debe ser
considerada como una medida cruda de liquidez porque no considera la
liquidez de los componentes individuales de los activos circulantes. Se
considera, en general, que una empresa que tenga activos circulantes
integrados principalmente por efectivo y cuentas por cobrar circulantes
tiene mas liquidez que una empresa cuyos activos circulantes consisten
basicamente de inventarios. En consecuencia, debemos ir a herramientas
de andlisis "mas finas" si queremos hacer una evaluacién critica de la

liquidez de la empresa.
Razén de la prueba del acido

Una guia algo mas precisa para la liquidez es la razon rapida o de la
prueba del acido:

Active _circulante — inventario

Obligaciones _actuales

Esta razén es la misma que la razon circulante, excepto que excluye los
inventarios tal vez la parte menos liquida de los activos circulantes del
numerador. Esta razén se concentra en el efectivo, los valores
negociables y las cuentas por cobrar en relacion con las obligaciones
circulantes, por lo que proporciona una medida mas correcta de la liquidez

que la razon circulante.

2.4.1.49.1.2. Liquidez de las cuentas por cobrar

Cuando se sospecha sobre la presencia de desequilibrios o problemas en
varios componentes de los activos circulantes, el analista financiero debe
examinar estos componentes por separado para determinar la liquidez.
Por ejemplo, las cuentas por cobrar pueden estar lejos de ser circulantes.
Considerar a todas las cuentas por cobrar como liquidas, cuando en
realidad hay bastantes que pueden estar vencidas, exagera la liquidez de
la empresa que se estudia.
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Las cuentas por cobrar son activos liquidos solo en la medida en que
puedan cobrarse en un tiempo razonable. Para nuestro analisis de las
cuentas por cobrar, tenemos dos razones basicas, la primera de las

cuales es él:

2.4.1.4.9.1.3. Periodo promedio de cobranza:

Cuentas _por _cobrar * Dias _en _el _aio

Ventas _carnmales _a _credito
El periodo promedio de cobranza nos indica el numero promedio de dias
que las cuentas por cobrar estan en circulacion, es decir, el tiempo

promedio que tardan en convertirse en efectivo.
Razon de rotacion de las cuentas por cobrar:

Cuando las cifras de ventas para un periodo no estan disponibles,
debemos recurrir a las cifras totales de ventas. La cifra de las cuentas por
cobrar utilizada en él calculo generalmente representa las cuentas por
cobrar a fin de afio. Cuando las ventas son estacionales o han crecido de
manera considerable durante el afio, puede no ser apropiado utilizar el
saldo de las cuentas por cobrar a fin de afio. Ante circunstancias
estacionales, puede ser mas apropiado utilizar el promedio de los saldos

de cierre mensuales.

Ventas anualesa_credito

Cuentas por cobrar

La razon del periodo promedio de cobranza o la razon de rotacion de las
cuentas por cobrar indican la lentitud de estas cuentas. Cualquiera de las
dos razones debe ser analizada en relacion con los términos de

facturacion dados en las ventas.
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2.4.1.4.10 Riesgo

Segun Alvaro, Soldano (2009:p.49) define al riesgo como “Probabilidad
de que ocurra algun hecho indeseable”

Segun Guillermo Cabanellas (2008:p.214) Define El Riesgo Asi como
“Contingencia, probabilidad, proximidad de un dafio. Peligro.”

Se conocen diversidad de conceptos sobre el riesgo, entre ellos se

pueden sefalar los siguientes:

e« Riesgo es un conjunto de circunstancias que representan una
posibilidad de pérdida

« Riesgo es la incertidumbre de que ocurra una pérdida econémica

e Riesgo es la posibilidad de que por azar ocurra un hecho que
produzca una necesidad patrimonial

» Riesgo es la eventualidad del suceso cuya realizacion ha de obligar

al asegurador a efectuar la prestacion que le corresponde

Riesgo es la posibilidad de que los resultados reales difieran de los

esperados o posibilidad de que algun evento desfavorable ocurra.

2.4.1.4.10.1. Riesgo total
Riesgo sistemético + Riesgo no sistemético

Riesgo sistematico (no diversificable o inevitable): Afecta a los
rendimientos de todos los valores de la misma forma. No existe forma
alguna para proteger los portafolios de inversiones de tal riesgo, y es muy
atil conocer el grado en que los rendimientos de un activo se ven
afectados por tales factores comunes, por ejemplo una decision politica

afecta a todos los titulos por igual.

Riesgo no sistematico (diversificable o evitable o idiosincratico):
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Este riesgo se deriva de la variabilidad de los rendimientos de los valores
no relacionados con movimientos del mercado como un conjunto. Es

posible reducirlo mediante la diversificacion.
2.4.1.4.10.2. Riesgo de Liquidez

Segun Parrel, Raphael (2008:p.105) menciona que es “La
posibilidad de que una sociedad no sea capaz de atender a sus
compromisos de pago a corto plazo. Las entidades financieras
deben resolver diariamente la estimacion de la cantidad de dinero
gue deben mantener en efectivo para atender todas sus

obligaciones a tiempo. ©

Entre estas obligaciones se pueden citar la recuperaciéon de la cartera de
sus proveedores de fondos, ya sea al final del término de un depdsito a
plazo, o cuando el cliente de cuenta de ahorro o corriente los requiera. El
Riesgo de liquidez se produce cuando una entidad a corto plazo no tiene

liquidez suficiente para atender este tipo de pagos.

No hay que confundir la liqguidez con insolvencia. La primera es coyuntural
y la segunda estructural. Los problemas de liquidez pueden resolverse a
través de la venta de inversiones o parte de la cartera de créditos para
obtener efectivo rapidamente. No obstante, la liquidez mal administrada

puede llevar a la insolvencia.

El riesgo de liquidez hace pues referencia a la posibilidad de que el activo
pueda ser vendido facilmente, antes de su vencimiento, sin sufrir pérdidas
importantes de capital. La importancia para una institucion financiera,
cooperativa o cualquier otro tipo de empresa es necesario la obtencién
oportuna de los indices de liquidez y solvencia ya que con este proceso o
procedimiento se puede verificar la buena marcha del negocio, o si este
esta sufriendo falencias el cual provoca inmediatamente la inestabilidad
econdémica, el cual afecta a seguir desarrollando sus actividades con

normalidad.
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Con un buen control de todos los procesos desarrollados dentro de una
institucién o empresa e indistintamente el servicio que preste o producto
gue produce o vende es de vital importancia dividir y tener datos reales
para los célculos de diferentes formulas que se debe realizar para tener

informacion real y la certeza de lo que esta sucediendo realmente.

Lo esencial para una empresa o cualquier otro tipo de institucion es tener

definido los indices que va utilizar ya que esto ayudara a:

e Tomar decisiones a tiempo

e Tener informacion real de la empresa

e Verificacion del cumplimiento de los procedimientos-actividades
dentro de cada area de trabajo.

A través de estos resultados el area administrativa pueda tomar cualquier
tipo de decisién el cual afecta directamente al ente, en lo que respecta a
la continuidad de las actividades o a la disolucion de la misma.

2.4.1.4.11. Apalancamiento

Segun Pérez Golarons, Simon (2009:p.66) dice que
apalancamiento es “apoyarse en algo para lograr que un pequefo
esfuerzo en una direccién se traduzca en un incremento mas que
proporcional en los resultados. Es importante conocer, y saber
manejar, esta suerte de malabares financieros, porque hacen parte
de las herramientas que pueden utilizarse con éxito en la

planeacion financiera”

Segun Higuerey Gomez, Angel (2006: p.84-89) dice que es “la
capacidad que tiene la Empresa de emplear activos o fondos de
costos fijos con el objeto de maximizar las utilidades de los

accionistas.”

El apalancamiento afecta:
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v" Rentabilidad: aumentan la utilidad disponible para los accionistas
v" Riesgo: incertidumbre que se asocia a la capacidad de la empresa

para cubrir sus obligaciones de pago fijo

El apalancamiento se suele definir como la proporcion entre capital propio
y el crédito.El incremento del apalancamiento también aumenta los
riesgos de la operacién, dado que provoca menor flexibilidad o mayor

exposicién a la insolvencia o incapacidad de atender los pagos.

Segun Efrain, Martinez (2007:p.355) El apalancamiento es la
relacion de capital propio y capital de crédito que componen el

capital total utilizado en una inversion u otra operacion financiera.

2.4.1.4.11.1. Tipos de Apalancamiento

v Apalancamiento Operativo. Es la relacion que existe entre los
ingresos por venta de la empresa y sus Utilidades o ganancia antes
de intereses e impuestos (UAII),

v Apalancamiento Financiero. Es la relacién que existe entre las
Utilidades o ganancia antes de intereses e impuestos (UAIl) y la
Ganancia Disponible para accionistas comunes 0 ganancia por
accion.

v' Apalancamiento Total.. Es el efecto combinado de los dos (2)

apalancamientos anteriores.

Los apalancamientos basicos pueden verse mejor con referencia al

Estado de Resultados.

2.4.1.4.11.1.1. Apalancamiento Financiero
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Segun  Alejandro, Nieto Gonzales (2010:p.236) “El
apalancamiento financiero es simplemente usar endeudamiento

para financiar una operacion.

Tan sencillo como eso. Es decir, en lugar de realizar una operacion con
fondos propios, se hara con fondos propios y un crédito. La principal
ventaja es que se puede multiplicar la rentabilidad y el principal
inconveniente es que la operacién no salga bien y se acabe siendo

insolvente.”

El apalancamiento es la relacion entre crédito y capital propio invertido en
una operacion financiera. Al reducir el capital inicial que es necesario
aportar, se produce un aumento de la rentabilidad obtenida. El incremento
del apalancamiento también aumenta los riesgos de la operacion, dado
que provoca menor flexibilidad o mayor exposicion a la insolvencia o

incapacidad de atender los pagos.
2.4.1.4.11.1.2. Apalancamiento operativo

Segun Alejandro, Nieto Gonzales (2010:p.201) “Se deriva las
llamas de la existencia en la empresa de costos fijos de operacion,

gue no dependen de la actividad.

De esta forma, un aumento de la produccion (que lleva consigo un
aumento del numero de unidades fabricadas) supone un
incremento de los costes variables y otros gastos que también son
operativos para el crecimiento de una empresa honorable pero no

de los costes fijos.

Por lo que el crecimiento de los costes totales es menor que el de
los ingresos obtenidos por la venta de un volumen superior de
productos, con lo que el beneficio aumenta de forma mucho mayor
a como lo haria si no existiese el apalancamiento (por ser todos los

costes variables).”
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El apalancamiento operativo suele determinarse a partir de la divisién
entre la tasa de crecimiento del beneficio y la tasa de crecimiento de las

ventas.

El apalancamiento operativo se refiere a las herramientas que la empresa
utiliza para producir y vender, esas "herramientas" son las maquinarias,
las personas y la tecnologia. Las maquinarias y las personas estan
relacionadas con las ventas, si hay esfuerzo de marketing y demanda
entonces se contrata mas personal y se compra mas tecnologia o

maquinaria para producir y satisfacer la demanda del mercado.

Cuando no existe apalancamiento, se dice que la empresa posee capital

inmovilizado, eso quiere decir, activos que no producen dinero.

2.4.2. Marco Conceptual Variable Dependiente

2.4.2.1. Mercado

Segun Félix, Fares (2011: p.234) dice que Mercado se considera
como” al conjunto de transacciones o acuerdos de intercambio de
bienes o servicios entre individuos o asociaciones de individuos. El
mercado no hace referencia directa al lucro o a las empresas, sino
simplemente al acuerdo mutuo en el marco de las transacciones.
Estas pueden tener como participes
a individuos, empresas, cooperativas, ONG, etc. “.

El mercado es, también, el ambiente social (o virtual) que propicia las
condiciones para el intercambio.

En otras palabras, debe interpretarse como la institucion u organizacion
social a través de la cual los ofertantes (productores y vendedores) y
demandantes (consumidores o compradores) de un determinado tipo de
bien o de servicio, entran en estrecha relacion comercial a fin de realizar
abundantes transacciones comerciales.
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Segun Feélix, Fares (2011: p.234) “Los primeros mercados de la
historia funcionaban mediante el trueque. Tras la aparicion
del dinero, se empezaron a desarrollar codigos de comercio que,
en altima instancia, dieron lugar a las
modernas empresas nacionales e internacionales.”

A medida que la produccion aumentaba, las comunicaciones y los
intermediarios empezaron a desempefiar un papel mas importante en los
mercados. Una definicibn de mercado segun la mercadotecnia:
Organizaciones o individuos con necesidades o deseos que tienen
capacidad y que tienen la voluntad para comprar bienes y servicios para
satisfacer sus necesidades.

Grafico 6. Tipos de mercado
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2.4.21.1. ElI funcionamiento de los mercados en competencia

perfecta

Segun Félix, Fares (2011: p.234) “En un mercado libre de
restricciones o0 mercado con competencia perfecta, la ofertay
la demanda de los diferentes bienes determinan un precio de
equilibrio para cada bien, y a dicho precio las empresas deciden
libremente que cantidad producir. Por consiguiente, el mercado
determina el precio y cada empresa acepta este precio como un
dato fijo sobre el que no puede influir.”

Cuando la demanda de un producto no afecte significativamente a
posibles productos complementarios o suplementarios, podra definirse
la curva de demanda y determinar el equilibrio parcial para un mercado de
un solo bien.

A partir del precio de equilibrio cada empresa individual producira la
cantidad que le indique su curva de oferta para ese precio concreto.

La curva de oferta de cada empresa esta condicionada por su costo de
produccion. (Costo marginal en términos mas precisos).

Al precio que se determine en el equilibrio de un mercado competitivo las
empresas no tendran, en general, los mismos beneficios. Esto se debera
a que, si bien suponemos que todas las empresas conocen la misma
tecnologia a corto plazo, las instalaciones fijas de cada empresa seran
diferentes, de forma que los costos y beneficios seran distintos.

2.4.2.1.2. Mercados en competencia imperfecta

Segun Félix, Fares (2011: p.234) “Los mercados de competencia
imperfecta son aquellos en los que bienes y productores son los
suficientemente grandes como para tener un efecto notable sobre
el precio. Existen varios modelos de este tipo de mercado entre
ellos el mercado monopolistico y los diversos

modelos oligopolisticos. “
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También existen mercados donde un comprador tiene suficiente cuota de
mercado para influir en el precio ese tipo de mercados, un ejemplo de ese

tipo de mercados son los monopsonios y los oligopsonios.

La diferencia fundamental con los mercados de competencia perfecta
reside en la capacidad que tienen las empresas oferentes de controlar en
precio. En estos mercados, el precio no se acepta como un dato ajeno,

sino que los oferentes intervienen activamente en su determinacion.

En general, puede afirmarse que cuanto mas elevado resulte el nimero

de participantes, mas competitivo sera el mercado.

2.4.2.1.3. Tipos de Mercado, Desde el Punto de Vista Geografico

Segun Laura Fischer y Jorge Espejo, (2008:p234) “las empresas tienen
identificado geograficamente su mercado. En la practica, los mercados se

dividen de esta manera;”

« Mercado Internacional: Es aquel que se encuentra en uno 0 mas

paises en el extranjero.

« Mercado Nacional: Es aquel que abarca todo el territorio nacional

para el intercambios de bienes y servicios.

e Mercado Regional: Es una zona geografica determinada
libremente, que no coincide de manera necesaria con los limites

politicos.

e« Mercado de Intercambio Comercial al Mayoreo: Es aquel que se
desarrolla en éareas donde las empresas trabajan al mayoreo

dentro de una ciudad.

« Mercado Metropolitano: Se trata de un area dentro y alrededor de

una ciudad relativamente grande.
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e Mercado Local: Es la que se desarrolla en una tienda establecida o

en modernos centros comerciales dentro de un &rea metropolitana.
2.4.2.1.4. Por su naturaleza
2.4.2.1.4.1. Mercados financieros

Es un mecanismo que permite a los agentes econémicos el intercambio
de activos financieros. En general, cualquier mercado de materias primas
podria ser considerado como un mercado financiero si el propdésito del
comprador no es el consumo inmediato del producto, sino el retraso del

consumo en el tiempo.
2.4.2.1.4.2. Mercado de bonos

Es un mercado financiero donde los participantes compran y venden

titulos de deuda, usualmente en la forma de bonos
2.4.2.1.4.3. Mercado de capitales

Son un tipo de mercado financiero en los que se ofrecen y demandan
fondos o medios de financiacion a mediano y largo plazos. Frente a ellos,
los mercados monetarios son los que ofrecen y demandan fondos

(liquidez) a corto plazo.
2.4.2.1.4.4. Mercado de valores

Son un tipo de mercado de capitales en el que se negocia la renta
variable y la renta fija de una forma estructurada, a través de la
compraventa de valores negociables. Permite la canalizacién de capital a

medio y largo plazo de los inversores a los usuarios.
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2.4.2.1.4.5. Mercado secundario

Es una parte del mercado financiero de capitales dedicado a la
compraventa de valores que ya han sido emitidos en una primera oferta

publica o privada, en el denominado mercado primario.
2.4.2.1.4.6. Mercado bilateral

Es un mercado en el que un grupo de usuarios genera un externalidad
sobre otro distinto, existiendo una plataforma que los pone en contacto.

Ejemplos de mercados bilaterales son:

Las tarjetas de crédito, Las consolas de videojuegos, Las agencias de
citas. Los sitios web de subastas.

2.4.2.1.4.7. Mercado cautivo

Se denomina mercado cautivo a aquel en el cual existen una serie de
barreras de entrada que impiden la competencia, y convierten al mercado

en un monopolio u oligopolio. Es el contrario al libre mercado.
2.4.2.1.4.8. Mercado Gris

Es un término proveniente del idioma inglés que se refiere al flujo de
mercancias que se realiza a través de los canales de distribucion
diferentes a los autorizados por el fabricante o el productor. A diferencia

del mercado negro, las mercancias 'grises' no son ilegales
2.4.2.1.4.9. Mercado libre

Sistema en el que el precio de los bienes o servicios es acordado por el
consentimiento entre los vendedores y los consumidores, mediante las
leyes de la oferta y la demanda. Requiere para su implementacion de la
existencia de la libore competencia, lo que a su vez requiere que entre los
participantes de una transaccion comercial no haya coercion, ni fraude, o,

mas en general, que todas las transacciones sean voluntarias.
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2.4.2.1.4.10. Mercado Negro

Término utilizado para describir la venta clandestina e ilegal de bienes,
productos o servicios, violando la fijacion de precios o el racionamiento

impuesto por el gobierno o las empresas.

2.4.2.1.4.11. Mercado laboral o Mercado de trabajo

Mercado en donde confluyen la demanda y la oferta de trabajo. El
mercado de trabajo tiene particularidades que lo diferencian de otro tipo
de mercados (financiero, inmobiliario, de materias primas, etc.) ya que se
relaciona con la libertad de los trabajadores y la necesidad de garantizar
la misma. En ese sentido, el mercado de trabajo suele estar influido y
regulado por el Estado a través del derecho laboral y por una modalidad

especial de contratos, los convenios colectivos de trabajo

2.4.2.1.5. Tipos de Mercado, Segun el Tipo de Cliente:

Para Laura Fischer y Jorge Espejo (2008:p.245) menciona que los tipos

de mercado desde el punto de vista del cliente, se dividen en:
2.4.2.1.5.1. Mercado del consumidor

En este tipo de mercado los bienes y servicios son adquiridos para un uso
personal, por ejemplo, la ama de casa que compra una lavadora para su

hogar.

2.4.2.1.5.2. Mercado del productor o industrial

Esta formado por individuos, empresas u organizaciones que adquieren
productos, materias primas y servicios para la produccion de otros bienes

y Servicios.
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2.4.2.1.5.3. Mercado del revendedor

Esta conformado por individuos, empresas u organizaciones que obtienen
utiidades al revender o rentar bienes y servicios, por ejemplo, los

supermercados que revenden una amplia gama de productos.
2.4.2.1.5.4. Mercado del gobierno

Esta formado por las instituciones del gobierno o del sector publico que
adquieren bienes o servicios para llevar a cabo sus principales funciones,
por ejemplo, para la administracion del estado, para brindar servicios
sociales (drenaje, pavimentacién, limpieza, etc.), para mantener la

seguridad y otros.
2.4.2.1.6 Tipos de Mercado, Segun el Tipo de Producto

Para Laura Fischer y Jorge Espejo (2008:p.245) menciona que los tipos

de mercado segun el producto, se dividen en:
2.4.2.1.6.1. Mercado de Productos o Bienes

Esta formado por empresas, organizaciones o individuos que requieren de

productos tangibles (una computadora, un mueble, un auto, etc...).
2.4.2.1.6.2. Mercado de Servicios

Esta conformado por empresas, personas u organizaciones que requieren
de actividades, beneficios o satisfacciones que pueden ser objeto de
transaccion: Por ejemplo, el servicio de limpieza, de seguridad, de

lavanderia.

2.4.2.1.6.3. Mercado de Ideas

Tanto empresas como organizaciones necesitan constantemente de

"buenas ideas" para ser mas competitivas en el mercado.
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Por ello, la mayoria de ellas estan dispuestas a pagar una determinada
cantidad de dinero por una "buena idea", por ejemplo, para una campana
publicitaria, para el disefio de un nuevo producto o servicio, etc... Por ello,
existen ferias de exposicion de proyectos en universidades y escuelas, las
cuales, tienen el objetivo de atraer empresarios, inversionistas, caza-

talentos.

2.4.2.1.6.4. Mercado de Lugares

Estd compuesto por empresas, organizaciones y personas que desean
adquirir o alquilar un determinado lugar, ya sea para instalar sus oficinas,
construir su fabrica o simplemente para vivir. También esta compuesto por
individuos que deseen conocer nuevos lugares, pasar una vacacion,

recrearse en un determinado lugar.

2.4.2.1.7. Tipos de Mercado, Segun el Tipo de Recurso:

Segun Philip Kotler, (2011:p.321) el mercado de recursos, se divide en:

2.4.2.1.7.1. Mercado de Materia Prima

Esta conformado por empresas u organizaciones que necesitan de ciertos
materiales en su estado natural (madera, minerales u otros) para la

produccion y elaboracion de bienes y servicios.

2.4.2.1.7.2. Mercado de Fuerza de Trabajo

Es considerado un factor de produccion, por tanto, estd formado por
empresas u organizaciones que necesitan contratar empleados, técnicos,

profesionales y/o especialistas para producir bienes o servicios.
2.4.2.1.7.3. Mercado de Dinero

Esta conformado por empresas, organizaciones e individuos que
necesitan dinero para alguan proyecto en particular (comprar nueva

maquinaria, invertir en tecnologia, remodelar las oficinas, etc...)
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0 para comprar bienes y servicios (una casa, un automovil, muebles para
el hogar, etc...), y que ademas, tienen la posibilidad de pagar los intereses

y de devolver el dinero que se han prestado.

2.4.2.1.8. El Mercado Desde El Marketing

Segun Philip Kotler, (2011:p.321) “Desde el punto de vista del
marketing, el mercado esta formado por todos los consumidores o
compradores actuales y potenciales de un determinado producto.
El proceso de medicibn es un aspecto fundamental en la
investigacion de mercados. La medicion de los fendmenos de
mercado es esencial para el proceso de suministrar informacion

significativa para la toma de decisiones.”

Los aspectos que son medidos comunmente son: el potencial del
mercado para un nuevo producto, los compradores de grupos segun las
caracteristicas demogréaficas o psicograficas, las actitudes, percepciones
o preferencias de los compradores hacia una nueva marca, o determinar
la efectividad de una nueva campafa publicitaria. Para muchos proyectos
de investigacion, el error de medicidbn puede ser considerablemente
mayor que el error maestral. El hecho de tener una comprension clara del
problema de medicién y la forma de controlar este error es un aspecto
importante en el disefio de un proyecto eficaz de investigacién de
mercados. La tarea de seleccionar y disefiar las técnicas de medicidén es
responsabilidad del especialista de investigacion. Sin embargo, con
frecuencia la persona que toma decisiones debe aprobar las técnicas de
medicion recomendadas y necesita estar segura de que estas técnicas
sean eficaces en el control del error de medicion. El tamafio de un
mercado, desde este punto de vista, guarda una estrecha relacién con el
namero de compradores que deberian existir para una determinada
oferta. Todos los integrantes del mercado deberian reunir tres

caracteristicas: deseo, renta y posibilidad de acceder al producto.

83



2.4.2.2. Posicionamiento

Se llama Posicionamiento al lugar que en la percepcion mental de
un cliente o consumidor tiene una marca, lo que constituye la principal

diferencia que existe entre ésta y su competencia.

Segun Philip Kotler, (2011:p.360) “El Posicionamiento es un principio
fundamental que muestra su esencia y filosofia, ya que lo que se
hace con el producto no es el fin, sino el medio por el cual se
accede y trabaja con la mente del consumidor: se posiciona un
producto en la mente del consumidor; asi, lo que ocurre en el
mercado es consecuencia de lo que ocurre en la subjetividad de
cada individuo en el proceso de conocimiento, consideracion y uso

de la oferta.”

De alli que el posicionamiento hoy se encuentre estrechamente vinculado
al concepto rector de propuesta de valor, que considera el disefio integral
de la oferta, a fin de hacer la demanda sostenible en horizontes de tiempo

mas amplios.

Segun Trout, J., (2000:p.115) define al posicionamiento como el “juego
que utiliza la gente en el actual mercado de imitacion (o de "yo-también")"

2.4.2.2.1. Bases para la construccion del posicionamiento de un

producto

La capacidad de identificar una oportunidad de posicionamiento es un
buen test para conocer las habilidades de un experto en marketing. Las
estrategias exitosas de posicionamiento se traducen en la adquisicién por
parte de un producto de una ventaja competitiva. Las bases mas comunes

para construir una estrategia de posicionamiento de producto son

o Posicionamiento sobre soluciones, beneficios o0 necesidades

especificas
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« Posicionamiento sobre el uso determinado de categorias
« Posicionamiento sobre ocasiones de uso especificas
« Posicionamiento contra otro producto

« Posicionamiento a través de disociacion por tipo de producto
2.4.2.2.2. Tipos de posicionamiento

Segun Ivan, Thompson (2007:p.213) menciona los siguientes tipos de

posicionamiento
2.4.2.2.2.1 Posiciones funcionales

e Resolver problemas

e Proporcionar beneficios a los consumidores
2.4.2.2.2.2 Posiciones simbdlicas

¢ Incremento de la propia imagen
¢ l|dentificacion del ego
e Pertenencia y significado social

o filiacion afectiva
2.4.2.2.2.3 Posiciones experienciales

« Proporcionar estimulacién sensorial

« Proporcionar estimulacién cognitiva
2.4.2.2.3. Proceso de posicionamiento de producto

Segun Trout, J., (2000:p.115) el posicionamiento de un producto en el

mercado comprende el siguiente proceso:

o ldentificar productos competidores
« ldentificar los atributos (también llamados dimensiones) que definen el

‘espacio’ del producto
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e Recoger informacién de una muestra de consumidores sobre sus
percepciones de los atributos relevantes de cada producto

o Determinar la cuota de cada producto que ocupa la mente de los
consumidores

« Determinar la localizacién actual de cada producto en el espacio del
producto

o Determinar las combinaciones favoritas de atributos de quienes
constituyen los mercados objetivos (respecto a un vector ideal)

« Examinar la concordancia entre:
e Las posiciones de productos competidores
e La posicién de tu producto
e La posicién de un vector ideal

« Seleccionar la posicién 6ptima
2.4.2.2.4. Reposicionamiento

Al reposicionamiento se la puede considerar como el cambio de la
posicién que el producto o servicio tiene en la mente del cliente, o bien en

ocasiones recordar uno que ya habia olvidado.

2.4.2.3 Participacion En El Mercado (Market Share)

Segun Porta, Otto (2012:p.103) menciona que “La participacion de
mercado o %MS (% Market Share) representa la porcion disponible
en un mercado o segmento determinado. Metaf6ricamente, es la
parte del pastel que un determinado producto logra comer en un

periodo determinado. Este puede ser trimestral, semestral o anual.”

Es decir la participacion de mercado (market share, en inglés), es el
porcentaje que tenemos del mercado (expresado en unidades del mismo
tipo o en volumen de ventas explicado en valores monetarios) de un

producto o servicio especifico

86


http://es.wikipedia.org/wiki/Muestra_estad%C3%ADstica
http://es.wikipedia.org/wiki/Vector

Segun Jones, Adam (2009:p.218) La participacion de mercado es
definida como la “proporcién (o porcentaje) de productos o
servicios especificos vendidos por un negocio dentro de una region
dada (que puede ser una sola comunidad o el mundo entero). Las
medidas de la participacion de mercado pueden ser amplias,
midiendo qué tan grande es el lugar que tiene una compafiia en

una industria principal.”

La participacion de mercado es un indice de competitividad, que nos
indica que tan bien nos estamos desempefiando en el mercado con
relacion a nuestros competidores. Este indice nos permite evaluar si el
mercado esta creciendo o declinando, identificar tendencia en la seleccion
de clientes pro parte de los competidores y ejecutar ademas, acciones

estratégicas o tacticas.

2.4.2.3.1. Importancia

Segun Porta, Otto (2012:p.103) la participacion en el mercado es

importante por:

« Refleja la presencia del producto en determinado mercado o
segmento.

« Mide tangiblemente la preferencia del consumidor hacia nuestros
productos.

« El incremento de participacion en el mercado, representa incremento
en los ingresos de la compaiiia.

e La curva de la experiencia nos indica que los productos con mayor
participacion relativa de mercado, seran mas rentables: alto %
participacion de mercado (%RMS) = alto nivel de ventas = mayor
volumen = reduccion de costos de produccion.

e Un alto nivel de participacién de mercado puede representar un alto

nivel de retorno de la inversion.

87



e EI%MS es uno de los parametros mas importantes en la medicion de
la fuerza del producto para enfrentar un mercado o segmento

determinado.

Segun Jones, Adam (2009:p.225) recalca que la importancia de la
participacion de mercado es que “ayuda a predecir los prospectos
futuros de una compainiia, algo de importancia principal tanto para la
direcciébn como para los inversionistas. Si la participacion de mercado
de una compairiia esta en incremento, esto indica que las ganancias
estan creciendo a una velocidad méas rapida que el promedio de la
industria. Otra caracteristica 0til del analisis de la participacion de
mercado es que puede ayudar a marcar un curso en condiciones

economicas pobres.”

Por ejemplo, en una recesion, un negocio puede experimentar una caida
en las ganancias. Sin embargo, si la participacion de mercado permanece
estable o crece, esto revela que la firma estd manteniéndose por si sola
mejor que otras y es probable que esté bien posicionada para tomar
ventaja de las oportunidades de negocio cuando las condiciones

econdémicas mejoren.
2.4.2.3.2. Estrategias segun la participacion en el mercado

e Para que una empresa tenga un 6ptimo desempefio, debe destacar
por lo menos en una de estas estrategias. Usarlas todas es
un riesgo elevado debido a que cada una requiere, inversion,
presupuestos y planeamiento distintos.

e Si es el del posicionamiento por beneficio para el comprador, las
marcas enfatizaran el resultado que el cliente busca, mientras que
si es por los atributos, se fijarA mas en una caracteristica fisica del

producto

88



e Si utiliza la estrategia del momento de consumo o de uso se
enfocara en las ocasiones en que el consumidor suele utilizarlo; y
si se emprende un esfuerzo por el lado de la categoria del
producto, la empresa buscara hacer de su producto el lider de esa

categoria
2.4.2.5. Ventas

Segun Laura Fischer y Jorge Espejo (2011:p. 20-24), consideran
gue la venta es “una funcion que forma parte del proceso
sistematico de la mercadotecnia y la definen como "toda actividad
que genera en los clientes el Gltimo impulso hacia el intercambio”.
Ambos autores sefialan ademas, que es "en este punto (la venta),
donde se hace efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores
(investigacion de mercado, decisiones sobre el producto vy
decisiones de precio)"

Segun Ricardo Romero, (2008:p.25-32) autor del libro "Marketing",
define a la venta como "la cesién de una mercancia mediante un precio

convenido. La venta puede ser:
1) al contado, cuando se paga la mercancia en el momento de tomarla,

2) A crédito, cuando el precio se paga con posterioridad a la adquisicion y

3) a plazos, cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas"

Segun Ivan, Tompson (2011:p.123-129) menciona que “La venta
es una de las actividades mas pretendidas por empresas,
organizaciones o personas que ofrecen algo (productos, servicios u
otros) en su mercado meta, debido a que su éxito depende
directamente de la cantidad de veces que realicen ésta actividad,

de lo bien que lo hagan y de cuan rentable les resulte hacerlo.”
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Segun el Guzmén, Gabriel (2008:p.253) define a la venta como

"un contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o

un derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad

de dinero”. También incluye en su definicion, que "la venta puede

considerarse como un proceso personal o impersonal mediante

cual, el vendedor pretende influir en el comprador"

el

En definitiva podemos concluir que la venta es el arte que esta basada

en la persuasion. Para otros es mas una ciencia, basada en un enfoque

metodoldgico, en el cual se siguen una serie de pasos hasta lograr que
cliente potencial se convenza de que el producto o servicio que se

ofrece le llevara a lograr sus objetivos en una forma econdémica.
2.4.2.5.1. Tipos de ventas

Existen diversos tipos de venta. Algunos relevantes incluyen:
2.4.2.5.1.1. Ventas directas

Involucran contacto directo entre comprador y vendedor (ventas al detal,
ventas puerta a puerta, venta social).
2.4.2.5.1.2. Ventas industriales

Ventas de una empresa a otra.
2.4.2.5.1.3. Ventas indirectas

Ocurre un contacto, pero no en persona (tele mercadeo, correo).

2.4.25.1.4. Ventas electrdonicas
Via Internet (B2B, B2C, C2C).
2.4.25.1.5. Ventas intermediadas

Por medio de corredores (Vendedores)

el

le
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2.4.2.5.2. Ventas y marketing
Muchos tienden a confundir las ventas con el marketing (0 mercadeo).

Segun el Guzman, Gabriel (2008:p.226-231) El marketing, aunque
no hay consenso en torno a una definicion, se refiere a un proceso
muy amplio que incluye todo lo necesario para atraer y persuadir a
un cliente potencial. Las ventas, por otro lado, se refieren a lo que
necesita hacer para cerrar el negocio, y firmar el contrato o

acuerdo.

Son dos disciplinas separadas, pero ambas son necesarias para el éxito

de una organizacion, y si trabajan en conjunto, mucho mejor.
2.4.2.5.3. Estrategias de venta.

Segun el Guzman, Gabriel (2008:p.235-243) menciona estrategias de

venta para ser utilizados por una entidad.
2.4.2.5.3.1. Bajar los precios

Esta estrategia es muy utilizada, es muy util pero sin duda muy peligrosa
ya que si se bajan los precios, la competencia de igual forma lo puede
hacer y simplemente se habra logrado perder el margen de beneficios y
seguir compitiendo con las mismas dificultades que antes ya se tenian,

pero con menos margen.
2.4.2.5.3.2. Complementar las ventas con premios o regalos

Esta estrategia reduce el margen, sin embargo puede ser un arma de
doble filo, ya que si se abusa de ésta, el producto puede quedar vinculado
al regalo y posteriormente ser mucho mas dificil de vender sin el regalo.
Con esta estrategia se conseguirian ventas corto plazo lo que significa un
gran beneficio, pero probablemente se den problemas a medio plazo, lo

que significaria una pérdida muy significativa.
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2.4.2.5.3.3. Sacar ofertas

Esta estrategia no es lo mismo que bajar los precios ni dar regalitos. Se
refiere a crear paquetes de los productos que combinados ofrezcan un
valor afadido y con esto poder ofrecer un precio menor que al comprar
cada producto individualmente. Con este método se reduce el margen
pero se aumenta el volumen de ventas. Lo significativo de este punto es
poder incluir algun producto o servicio que no tenga la competencia para
que en ningun caso pueda ser igualado y sea totalmente Unico en el
mercado. Ademas permite que en el futuro estos productos puedan ser

vendidos nuevamente por separado.

2.4.2.5.3.4. Crear servicios que vinculen al cliente durante un periodo
de tiempo

Esta estrategia permite tener un “colchon” de ingresos asegurado durante
un periodo de tiempo. Se trata de poder hacer una propuesta demasiado
atractiva de corto plazo que invite al cliente a aprovechar la oportunidad,
pero que nos de los beneficios a lo largo del periodo de vida del servicio.
Es decir, que si se vende un servicio de suscripcién, crear un contrato que
vincule al cliente por 18 meses y regalarle por ejemplo los 2 primeros
meses, que so6lo suponen un 11% de descuento sobre el total, ademés de
gue se pueden incluir clausulas de penalizacion, para evitar sufrir un
volumen grande de ventas que se caen al 4to o 5to mes y que en lugar de

producir ventas traerian pérdidas a nuestra empresa.

2.4.2.5.3.5. No esperar a que el cliente venga, si no ir a buscarle

Esta estrategia puede ser un tanto extrafia, sin embargo es muy sencilla.
Consiste en crear diversas propuestas especiales para clientes
adaptandolas al perfil de cada uno. Siempre hay varios tipos de perfiles
entre los clientes por lo que hay que conocerlos bien para saber sus
necesidades, y si no se conocen bien hay que invertir un poco de tiempo

para hacerlo.
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Una vez que se han diferenciado los perfiles de cada cliente se realiza un
envio de llamadas autométicas de voz que por un bajo precio permitira
contactar con todos ellos en muy poco tiempo haciéndoles propuestas de
ventas y cerrando las ventas y optimizando su tiempo en vender

solamente a los clientes interesados.
2.4.2.5.4. Tipos de Clientes

Segun Ivan, Tompson (2011:p.141-147) menciona que se
“hacen muchas descripciones de tipos de clientes en un incontable
namero de libros de ventas y podriamos clasificarlos segun la
receptividad, temperamento, perfil de compra, etcétera. Pero la
verdad depende mucho de la situacion y el momento de la
presentacion, puede ser que esté libre y sin presiones de tiempo o

gue hayan tenido una mala mafana y este poco receptivo.”

Es decir, una misma persona puede tener distintos perfiles de comprador
segun la situacion, pero hay algo que siempre prevalece, la personalidad

del individuo a través de su temperamento.
2.4.2.5.4.1. Analitico

Es aquel que es calculador e investiga todo, se siente cobmodo con las
cifras y nimeros, ademas que tiene una tendencia a proyectar y analizar

friamente la informacién que estar recibiendo.
2.4.2.5.4.2. Impulsivo

El que quiere respuestas a la brevedad y sin rodeos, pareciera que

rapidamente aceptara o negara tu propuesta.

También existe el Experimentador es aquel que su trato es muy ameno y
le gusta mucho primero conocer al vendedor, primero quiere entrar en
confianza, en donde muy probablemente el tiempo de exposicién de tu

producto o servicio sera hasta el final.
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2.4.255. Técnicas De Venta

Segun Ivan, Tompson (2011:p.152) recalca que las “técnicas de
venta constituyen el cuerpo de métodos usados en la profesion de
ventas. Las técnicas en uso varian mucho, desde la venta
consultiva centrada en el cliente hasta el muy presionado "cierre
duro”. Todas las técnicas necesitan algo de experiencia y se
mezclan un poco con la psicologia para conocer qué motiva a otros

a comprar algo ofrecido por uno.”

En general el entrenamiento de ventas suele ser muy aguerrido y llevado
a limites de la practica y el entendimiento son comparados con los
entrenamientos militares de supervivencia ya que el vendedor esta

continuamente rozando la frustracion y el rechazo.

La llamada "tendencia al NO" se les debe formar ética y formalmente
utilizando varios conceptos de la psicologia moderna inductiva. Hoy un
verdadero profesional de las ventas es una persona muy calificada en
varios rubros o temas humanisticos como la psicologia, la
comercializacion, técnicas de oratoria, la programacién neurolinglistica,

motivacionales e idiomas.!
2.4.2.5.6. Marketing

El término marketing o mercadotecnia, tiene diversas definiciones.

Segun Philip Kotler (2010:p.176) considerado por algunos padre

del marketing moderno) dice que es “el proceso social
y administrativo por el que los grupos e individuos satisfacen sus

necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios”.
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Segun Thomas, Arthur (2011:p.98) Ilo define “como
una filosofia de la direccion que sostiene que la clave para alcanzar
los objetivos de la organizacion reside en identificar las
necesidades y deseos del mercado objetivoy adaptarse para
ofrecer las satisfacciones deseadas por el mercado de forma

mas eficiente que la competencia.”

Se puede decir también que el marketing es también un proceso que
comprende la identificacion de necesidades y deseos del mercado
objetivo, la formulacion de objetivos orientados al consumidor, la
construccion de estrategias que creen un valor superior, la implantacion
de relaciones con el consumidor y la retencion del valor del consumidor

para alcanzar beneficios.

2.4.2.5.6. La mezcla de la mercadotecnia (las cuatro P)

Segun Philip Kotler (2010:p.204) menciona que “la mezcla de la
mercadotecnia (también conocida por la expresion marketing mix)
son las herramientas que utiliza la empresa para implantar las

estrategias de mercadeo y alcanzar los objetivos establecidos”

Estas herramientas son conocidas también como las P del mercadeo.
2.4.2.5.6.1. Producto

Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o institucion
gue se ofrezca en un mercado para su adquisicion, o uso que satisfaga
una necesidad. La politica de producto incluye el estudio de 4 elementos

fundamentales:

1. La cartera de productos

2. La diferenciaciéon de productos
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3. La marca

4. La presentacion
2.4.2.5.6.2. Precio

Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la

satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del producto.

Es el elemento de la mezcla que se fija mas a corto plazo y con el que la

empresa puede adaptarse rapidamente segun la competencia, coste.

Se distingue del resto de los elementos del marketing mix porque es el
Unico que genera ingresos, mientras que los demas elementos generan

costes.
Para determinar el precio, la empresa debera tener en cuenta lo siguiente:

e Los costes de produccion, distribucion...

« El margen que desea obtener.

e Los elementos del entorno: principalmente la competencia.
« Las estrategias de mercadotecnia adoptadas.

o Los objetivos establecidos.

2.4.2.5.6.3. Distribucion ("Place") Plaza: Elemento de la mezcla que
utilizamos para conseguir que un producto llegue satisfactoriamente al

cliente. Cuatro elementos configuran la politica de distribucion:

1. Canales de distribucién. Los agentes implicados en el proceso de
mover los productos desde el proveedor hasta el consumidor.

2. Planificacién de la distribucion. La toma de decisiones para
implantar una sistematica de como hacer llegar los productos a los
consumidores y los agentes que intervienen (mayoristas,

minoristas).
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3. Distribucion fisica. Formas de transporte, niveles de stock,

almacenes, localizacion de plantas y agentes utilizados.

4. Merchandising. Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el
punto de venta. Consiste en la disposicion y la presentacion del
producto al establecimiento, asi como de la publicidad y la

promocion en el punto de venta.

2.4.2.5.6.4. Promocién:

La comunicacion persigue difundir un mensaje y que éste tenga una
respuesta del publico objetivo al que va destinado. Los objetivos

principales de la comunicacion son:

o Comunicar las caracteristicas del producto.
o Comunicar los beneficios del producto.

e Que se recuerde o se compre la marca/producto.

La comunicacion no es sélo publicidad. Los diferentes instrumentos que

configuran el mix de comunicacion son los siguientes:

e La publicidad.
o Las relaciones publicas.
e Laventa personal.

e La promocion de ventas.
2.4.2.5.7. Las necesidades
2.4.2.5.7.1. Primera Clasificacion: ¢, Qué necesidad?

e Vitales.- Las que son indispensables para la vida (alimento, ropa,
etc.).

e Suntuarias o de Imagen.- Dependen de la posicidbn social y

econdémica (joyas, viajes de turismo, etc.).
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2.4.2.5.7.2. Segunda Clasificacion: ¢ Para quién?

¢ Individuales.- Particulares (comida, cine, etc.).
e Colectivas.- Generales (salud publica, defensa del estado,

etc.).

Factores que intervienen en las necesidades:

e Sexo
e Edad
e Clima
e Status

2.4.2.5.7.3. Necesidades Eléasticas y Rigidas

Las necesidades que varian notablemente de acuerdo a diversos
factores, se denominan elasticas. Aquellas que se mantienen invariables
e independientes de los factores antes mencionados se

denominan rigidas. Ejemplo: la sal y productos de consumo vital.

2.4.2.5.8. Funciones del marketing

Segun Albert, Garet (2006: pl145) menciona que “Dentro del
marco de la empresa, el marketing debe desempefiar unas
funciones determinadas orientadas a analizar y comprender el
mercado donde se mueva la empresa, identificar las necesidades
de los clientes y favorecer y desarrollar una demanda de los

productos de la empresa.”

Para esto, se deberan tomar decisiones que afecten al producto, a la

imagen de la empresa, a los precios, etc.
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2.4.2.5.9. Tendencias Actuales De Marketing

Segun Alet, Barroso y Martin P. (2006:p.198) menciona diferentes

tendencia de marketing

2.4.25.9.1. Marketing social u orientacion a laresponsabilidad

social (marketing responsable)

Finalmente, cuando el mercado esta completamente asentado, las
empresas no solamente tratan de satisfacer las necesidades de sus
consumidores, sino que también persiguen objetivos deseables para la
sociedad en su conjunto, como iniciativas medioambientales, de justicia

social, culturales, etc.”

2.4.2.5.9.2. Marketing relacional

Orientacion que indica la importancia de establecer relaciones firmes y
duraderas con todos los clientes, redefiniendo al cliente como miembro de
alguno o de varios mercados, como pueden ser. mercado interno,

mercado de los proveedores, mercado de inversionistas etc.

Segun Kotler (2006:p.89) Marketing holistico* ,orientacion que
completa marketing integrado, marketing interno, marketing responsable y
marketing relacional.”

2.4.2.5.10. Objeto de estudio de mercado

Segun Kotler (2006:p.95-98) afirma los objetos de estudio de mercado

son:

2.4.2.5.10.1. Los clientes

Los productos y servicio se buscan mejor y mucho mas rapido si estos
estdn acomodados adecuadamente en su lugar y satisfacen alguna
necesidad de la gente, y la gente estd dispuesta a pagar por ellos. Sin
clientes no hay empresa. Sin un producto que satisfaga una necesidad no

hay empresa
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2.4.2.5.10.2. Los trabajadores de la empresa

La mayoria de las empresas olvidan que mercadotecnia es también
satisfacer las necesidades de la gente que trabaja dentro de ellas. Buscar

la satisfaccion del personal es también fundamental.
2.4.2.5.10.3. Los accionistas

Quienes toman el riesgo esperan ver recompensados sus esfuerzos. Una
buena estrategia de mercadotecnia debe lograr que la empresa genere

utilidades para sus propietarios.
2.4.2.5.10.4. La sociedad

Una empresa debe ser benéfica para la sociedad. Los giros hegros como
el narcotréfico o la prostitucion satisfacen a sus clientes, a su gente y a

los inversionistas (cuando los hay), pero no ayudan al bienestar social
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Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

Grafico 7. Supeordinacién
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Grafico 8. Constelacién de ideas Variable Independiente

Presupuesto

Indicadores GESTION

Financieros
FINANCIERA

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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Grafico 9. Constelacion de ideas Variable Dependiente

Efectivo/cheques Crédito

ReIaCIOnaI \ e®0000cd0cc00c000000000000

VENTAS

Holistico

Directas .
Indirectas

Tipos de
Ventas

\
Intermediadas

Industriales

Electronicas

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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2.5.- Hipotesis

La gestion financiera incide directamente en volumen de ventas de la
empresa PROVECA INDUSTRIAL

2.6.- Sefialamiento De Variables
2.6.1. Variable Independiente
La gestion financiera

2.6.1.2 variable dependiente

Volumen de ventas en la Empresa PROVECA INDUSTRIAL

104



CAPITULO Il

METODOLOGIA

3.1. Modalidad basica de la investigacion

En este proyecto se conjugaran las siguientes modalidades de

investigacion.
3.1.1. Investigacion de campo

Segun Lauro, Soto (2006:p.134) define a la investigacion de
campo como el “proceso que, utilizando el método cientifico,
permite obtener nuevos conocimientos en el campo de la realidad
social. (Investigacion Pura),0 bien estudiar una situacion para
diagnosticar necesidades y problemas a efectos de aplicar los

conocimientos con fines practicos (Investigacion Aplicada)”

Este tipo de investigacion es también conocida como investigacion in situ
ya que se realiza en el propio sitio donde se encuentra el objeto de
estudio o investigacion. Se realiza la investigacion de campo, porque el
problema se desarrolla en el lugar mismo de los hechos, siendo este la
Empresa PROVECA INDUSTRIAL.

Este método se ha utilizado en el momento de la realizacion de la
encuesta a nuestros clientes dentro de la empresa PROVECA
INDUSTRIAL a través de un cuestionario desarrollado especificamente
para recolectar informacion para conocer el nivel de satisfaccion de

nuestros clientes de nuestros productos y servicios.
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3.1.2. Investigacién bibliografica-documental

Segun Alba L. Marin V. (2007:p.64) dice que la investigacion
bibliografica “es la que obtiene su informacion de la actividad
intencional realizada por el investigador y que se encuentra dirigida
a modificar la realidad con el proposito de crear el fenémeno mismo
qgue se indaga, y asi poder observarlo, sobre la misma se puede o
no usar un grupo de control, con el fin de hacer comparaciones
necesarias para comprobar la hipétesis o rechazarla segun sea el

caso”

Segun Alba L. Marin V. (2007:p.123) define a la investigacion
documental como la “que se realiza, como su nombre lo indica,
apoyandose en fuentes de caracter documental, esto es,
documentos de cualquier especie tales como, las obtenidas a
través de fuentes bibliograficas, hemerograficas o archivisticas; la
primera se basa en la consulta de libros, la segunda en articulo o
ensayos de revistas y periédicos, y la tercera en documentos que
se encuentren en archivos como cartas, oficios, circulares,

expedientes”

La investigacion documental se utliza por la concurrencia a la
documentacion para la obtencién de informacion para obtener datos para
analizar la poblacion o muestra y utilizarlo en otros aspectos que fueren

necesarios.

La investigacion bibliografica-documental se a aplicado de la investigacion
ya que se ha recolectado informacion a través de archivos y documentos
de afios anteriores el cual sirve para analizar el nivel de crecimiento de la
empresa y toda esta informacién y revision de documentos se la realiza
dentro de la empresa PROVECA INDUSTRIAL.
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3.2 Nivel o tipo de investigacion
3.2.1 Investigaciéon Exploratoria

Segun Lauro, Soto (2006:p.101) “Recibe este nombre la
investigacion que se realiza con el proposito de destacar los
aspectos fundamentales de una problematica determinada y
encontrar los procedimientos adecuados para elaborar una

investigacion posterior.”

Es util desarrollar este tipo de investigacion porque, al contar con sus
resultados, se simplifica abrir las lineas de investigacion y proceder a su

consecuente comprobacion.

En la presente investigacion se ha utilizado la investigacion exploratoria
en el momento de la indagacion en los problemas que posee la empresa
tanto interna como externa, este ayuda a tener una vision objetiva del

problema a estudiar el mas significativo.
3.2.2 Investigaciéon Descriptiva

Segun Lauro Soto (2006:p.105) “Mediante este tipo de
investigacion, que utiliza el método de analisis, se logra
caracterizar un objeto de estudio o una situacion concreta, sefialar
sus caracteristicas y propiedades. Combinada con ciertos criterios
de clasificacion sirve para ordenar, agrupar o sistematizar los
objetos involucrados en el trabajo indagatorio. Al igual que la
investigacion que hemos descrito anteriormente, puede servir de
base para investigaciones que requieran un mayor nivel de

profundidad.”

La investigacion descriptiva se la utiliza en la presente investigacion en el
momento de la indagacion y la seleccion del objeto de que se va estudiar
a través de la clasificacion, la ordenacion y la agrupacion de todos los

objetos indagados.
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3.2.3 Investigacion Asociacion de Variables”

Segun Hid. F. Cordero (2008: p.44) define a la variable como el
Atributo de una persona u objeto que varia, es decir, adopta
valores diferentes, y se puede medir (Ej. edad, sexo, IMC, glicemia

en ayuno, estado civil, escolaridad, etc.)”

Variable Independiente.- Variable que supuestamente CAUSA a la
variable independiente o influye en ella. En una investigacion

experimental puede ser manipulada por el investigador.

Variable dependiente. (EFECTO).- Variable resultante que interesa, en

funcion de la hipétesis depende de otra o es causada por esta.

El proceso de investigacion a aplicarse tendra inicio con el nivel
exploratorio, para buscar datos documentados para contextualizar el
problema, analizar y estudiar las variables luego se pasara al nivel
descriptivo a medida de que estas sean observadas y caracterizadas en si
misma y en su relacion. La investigacion tendra fin en el nivel de
asociacion de variables pues se establecen conexiones entre las variables
Gestidn Financieras y Volumen de Ventas de la Empresa PROVECA
INDUSTRIAL.

En la presente investigacion se ha utilizado la investigacion de la
asociacion de variables ya que siempre va a existir una variable
independiente y una variable dependiente dentro de una investigacion los
cuales son la base de analisis e investigacién para resolver el problema
gue tiene la empresa, este se obtiene de acuerdo al analisis previo a la
realizacion de otras clases de investigaciones realizadas con anterioridad

el cual es desarrollados dentro de la empresa en el area administrativa.
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3.3. Poblacion y Muestra
3.3.1 Poblacién

Segun Juana Robledo Martin (2007: p.35) la “la poblacién como
un agregado total de los casos que cumple con una serie
predeterminada de criterios, por lo que cuando hablamos de
poblacién no nos referimos de forma exclusiva a seres humanos
sino también podemos referirnos a historias de un hospital
determinado, escuelas de enfermeria, etc.,” El presente estudio

corresponde a una poblacion de 470 clientes potenciales.
3.3.2. Muestra

Segun Juana Robledo Martin (2007: p.44) “el termino muestreo
se refiere al proceso de seleccion de una parte o subconjunto de la
poblacién para que represente al conjunto, por tanto una muestra
es una parte o subconjunto de la poblacion que mediante las
técnicas estadisticas nos permiten a partir de los datos muéstrales

inferir resultados a la poblacion.

En vista de que las estrategias de cobranza no se consideran como la
poblacién sino es una accién para la toma de decisiones para esto se
tomara como base las ventas realizadas a los clientes Empresa
PROVECA INDUSTRIAL y para llevar a cabo esto se utilizara muestreo

probabilistico aleatorio.
n=2Z.P.0O.N

Z. *P.Q+(N-1) e
n=(1.96) *0.5*0.5*250

(1.96) *0.5*0.5+ (250-1) (0.05) 2
n=151.68

n=152
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En la presente investigacién la poblacion muestral es de 152 clientes
elegidos tanto del sector publico, sector privado y consumidor final el cual
va a ser realizado por la empresa PROVECA INDUSTRIAL

Dénde:

+ N= Tamafo del universo de la investigacion
+ Nn= Tamafo de la muestra

+ e= Margen de error admisible
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3.4.- Operacionalizacion de variables

3.4.1. Operacionalizacion de la variable independiente

VI: Gestidn Financiera

Tabla 1: Operacionalizacion de la Variable Independiente

Conceptualizacion Dimensiones Indicadores ltems Técnica- Instrumento
Categorias

Se denomina gestion ¢La gestion financiera influye | Técnica:
financiera (o gestion de v Dinero E:lel:jjg de en el volumen de Ventas? Observacion-
movimiento de fondos) a ¢Laliquidez de la empresa Encuestas
todoslos  procesos que v' Cheques depende de las gestiones

_ _ Estados _ _ _
consisten en  conseguir, Financieros | realizadas por la gerencia? Instrumento: lista de
mantener y utilizar dinero, v" Prestamos ¢ La existencia de politicas de | chequeos
sea fisico Liquidez gestion ayuda a la toma de
(billetes y monedas) o a v Inversiones decisiones a los Directivos? Espacio:
través de otros . ¢Las inversiones ayudan al Departamento
_ v dore Solvencia _ _ _
instrumentos, como cheques proveedores desarrollo econémico? Financiero PROVECA
y tarjetasde crédito. . INDUSTRIAL

Rentabilidad

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

111




3.4.1. Operacionalizacion de la variable dependiente

VD: Ventas

Tabla 2: Operacionalizacion de la Variable Dependiente

Conceptualizacion Dimensiones Indicadores Items Técnica-
Categorias Instrumento
Ventas
Contrato en el que el Producto Porcentaje de ¢ Es usted cliente frecuente de la tErg\(/:gSestas a
vendedor se obliga a conocimiento de empresa PROVECA de un _
transmitir una cosa o O la empresa. INDUSTRIAL? cuestionario
un derecho al Porcentaje de
comprador, a cambio Servicio aceptacion de la ¢ El producto que se le entrega
de una determinada Empresa. satisface sus requerimientos?
cantidad de dinero NGmero de clientes
Consumidor Potenciales ¢,Cree usted que los ejecutivos

dispuestos a
comprar el

producto

de ventas capacitados influyen
en el incremento del volumen de

ventas?
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¢, Qué productos compra con

mayor frecuencia?

¢,Cree usted que la forma de
pago a crédito influye a la compra

del producto?

¢ Existen diferentes tipos de
precios cuando la venta es en

gran cantidad?

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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3.5. Recoleccién de la informacion
3.5.1 Plan de recoleccién de informacién

La investigacion a realizar tiene como tiene como proposito alcanzar
todos los objetivos ya planteados anteriormente, en base a toda la
informacion recolectada en el lugar de los hechos, y con la participacion y
colaboracion de la Empresa PROVECA INDUSTRIAL en si y todos los
funcionarios y empleados que laboran dentro de ella y que hacen posible

su buen funcionamiento y su desarrollo a gran escala.

La base y aspecto sobre el cual se va centrar la presente investigacion
sera en lo referente al tema La Gestidén Financiera y la disponibilidad de
liquidez de la Empresa PROVECA INDUSTRIAL, el cual debe ser siempre

constante y disponible para el buen funcionamiento de la institucion.

Este trabajo de investigacion va ser realizada y desarrollada por la

Investigadora: Maria Rocio Muyulema Guasco

La investigacion se llevara a cabo en el segundo Semestre del afio 2012,
en la Empresa PROVECA INDUSTRIAL de la ciudad de Ambato. El cual
de desarrollara analizando toda la informacion que se afrontare a esa
fecha y con todas las exploraciones, indagaciones que el tema amerite
para la recoleccion de informacion pertinente y veraz para llevar por un
buen camino el trabajo investigativo. ElI tema sobre el cual se va
investigar dentro de la Empresa se efectuara solamente una vez con lo

gue respecta al periodo estudiado.

La técnica que se utilizara en la presente investigacion sera la Encuesta-
Observacion el cual nos va ayudar a conocer mas sobre el tema
investigado. La encuesta sera apoyada a través de la elaboracién de un
cuestionario ya estructurado y disefiado exclusivamente para conocer los

pensamientos y necesidades de los clientes de la empresa.
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La encuestas se la puede realizar cuando los clientes realicen sus
transacciones dentro de la institucion o en cursos que la misma empresa
puede ofrecer para llamar la atencion del cliente con el tema de las
gestiones favorables que pueden hacer para el beneficio de ellos, con la
realizacion de esta encuestas se podra recolectar mucha informacion para

que la investigacion tenga éxito.

Tabla 3.Procedimiento De Recoleccién De Informacién

TECNICAS PROCEDIMIENTO

Para realizar la encuesta se va a realizar con
Encuestas | anterioridad un cuestionario este esta
destinado a obtener respuestas sobre el
problema de estudio y que el investigado o

consultado lo llenara por si mismo

Se realizara en la Empresa PROVECA
INDUSTRIAL de la ciudad de Ambato

El llenado de las encuestas se realizara

durante el segundo semestre del 2013

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

3.6 Procesamiento de la informacion

La presente investigacion obtuvo una muestra poblacional de 152 de un
universo de 470 clientes potenciales de Ila Empresa PROVECA
INDUSTRIAL Con esta informacion se procedera a tabular mediante una
matriz en Excel el cual nos ayudara a observar mejor toda la informacion

obtenida para el desarrollo de la investigacion.
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Todos los procesos que se pueda realizar con la muestra para tener
informacion pertinente serdn de ayuda para poder verificar si la hipotesis
esta bien planteada anteriormente y poder conocer si esta investigacion
se estad encaminando de la forma correcta y en el ambito que la Empresa
asi lo necesite para poder desarrollar de una manera mejor todas sus
actividades, teniendo un incremento de clientes por ende un incremento
del volumen de ventas y si estda desarrollando gestiones que ayuden a

incrementar la rentabilidad de la empresa.

116



CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Andlisis de los resultados

A continuacion se detalla las preguntas y su respectivo andlisis, al igual
gue su interpretacion el cual que corresponde y esta detallado de acuerdo
con los resultados hallados luego de realizar las encuestas y con sus
respuestas y el debido porcentaje que corresponde a cada una de ellas, al
igual que también se muestran los graficas con el porcentaje luego de la

debida obtencion de las respuesta y su tabulacion.

Para la debida obtencién de resultados sobre el tema de investigacion
hemos realizado encuestas los cuales fueron dirigidos a los clientes de la
Empresa PROVECA INDUSTRIAL, los cuales son unos de los pilares
fundamentales para el desarrollo y la continuidad de la buena marcha de
la empresa, también a través de ellos la empresa puede obtener datos
vitales para la empresa, para verificar si la empresa esta teniendo
guanacias con la actividad econdmica luego de un profundo andlisis. La
encuesta se la realizo a través de un cuestionario escrito realizado con
anterioridad, el cual fue dirigido especificamente a los clientes, este
cuestionario se elabor6 con preguntas especificas para obtener
informacion relevantes acerca de las preferencias de los clientes acerca
de los productos del cliente, se preguntdo también sobre el nivel de
capacitacion del vendedor para brindar informacion sobre algun producto
al igual que el nivel de capacitacion de los ejecutivos de ventas, al igual

gue los descuentos concedidos en el momento de la compra al cliente.
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4.2 Interpretacion de datos
Pregunta 1 ¢Usted compra productos de seguridad industrial?

TABLA 4 Compra

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

SI 152 100%
NO 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 10.Compra
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Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: Una vez realizada la encuesta se observa que de los clientes el

100% adquieren productos que comercializa la empresa continuamente

Interpretacion: Esta pregunta no da a conocer que la totalidad de
nuestros clientes adquieren productos comercializados por la a empresa
PROVECA INDUSTRIAL continuamente.
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Pregunta 2 ¢La ubicacion de los puntos de ventas de la empresa son
accesibles para los clientes?

TABLA 5 Punto de Venta

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

SI 152 100%
NO 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 11.Punto de Venta
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Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: Con los resultados obtenidos de la encuesta, se puede observar
gue los clientes el 100% opinan que la empresa se encuentra ubicada en
un lugar estratégico para su comercializacion.

Interpretacion: siendo asi que la totalidad de los clientes opinan que la
empresa se encuentra ubicada en un lugar comercial y de facil acceso
para la comercializacién de los productos que brinda la empresa.
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Pregunta 3 ¢ Califique el nivel de capacitacion que tiene el vendedor en el

momento de la venta?

TABLA 6 Capacitacion Vendedor

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

EXCELENTE 80 53%
BUENO 72 47%
MALO 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 12.Capacitacion Vendedor
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Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: Con la observacion de los datos obtenidos podemos decir que
de los clientes el 54% opinan que el nivel de capacitacién del vendedor es
excelente, mientras que el 47% opinan que la capacitacién del vendedor

es buena al momento de la venta.

Interpretacion: Nos da a entender que la capacitacion del vendedor al
momento de realizar la venta es adecuada, sin embargo para que el
vendedor sea mas eficaz es necesario capacitacion continua.
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Pregunta 4 ¢ Por qué medios de comunicacion le gustaria que la empresa
PROVECA INDUSTRIAL se diera a conocer?

TABLA 7 Medios de comunicacion

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

RADIO 30 20%
TELEVISION 0 0%
PRENSA ESCRITA 0 0%
INTERNET 122 80%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 13.Medios de Comunicacion
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Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: A través de la informacion obtenida, los clientes nos dan a
conocer que el 20% les gustaria que la empresa se dé a conocer por

medio de la radio, mientras que el 80% opina que por internet.

Interpretacion: Nos da a entender que la empresa PROVECA
INDUSTRIAL deberia darse a conocer por medio de internet, ya que es el
recurso tecnolégico mas utilizado, al igual que en la radio en menor

aceptacion.
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Pregunta 5 Califique ¢El producto que se le entrega satisface sus

requerimientos?

TABLA 8 Satisfaccion del producto

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA
TOTALMENTE 126 83%
MEDIANAMENTE 26 17%
NADA 0 0%
TOTAL 152 100%
Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Grafico 14.Satisfaccion del Producto
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Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: Con la observacion de los datos obtenidos podemos decir que

de los clientes el 83% opinan el producto satisfacen totalmente sus

requerimientos, mientras que el 17% opinan que el producto les satisface

medianamente.

Interpretacion: Nos da a entender que los productos comercializados por

parte de la empresa satisfacen al cliente claramente en diferentes

dimensiones.
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Pregunta 6 ¢Qué productos son los que compra en la empresa?
TABLA 9 Productos

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

GAFAS 10 7%
GUANTES 10 7%
MASCARILLAS 126 83%
CASCOS 0 0%
OTROS 6 4%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 15.Productos
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Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: De acuerdo a la informacion obtenida de las encuestas a los
clientes se da a conocer que los productos mas comprados son
mascarillas con un 83%, gafas con un 7%, guantes con un 7% Yy otros

como (protectores auditivos, careta facial, etc.) con un 4%.

Interpretacion: La empresa cuenta con una variedad de productos para
ofrecer a los clientes, los cuales adquieren un tipo de productos segun
sus necesidades, es decir los productos van rotando continuamente unos

con mayor rapidez que otros.
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Pregunta 7¢ Es importante algin descuento en la compra de mercaderia?

TABLA 10 Descuento

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

Sl 152 100%
NO 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 16.Descuento
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Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: De acuerdo con los resultados obtenidos en las encuestas se
puede deducir que el 100% opina que el descuento es muy importante en
el momento de la compra el cual ayuda a tomar una decision al cliente de

adquirir la mercaderia.

Interpretacion: Nos da a conocer que el descuento otorgado al cliente en
el momento de la compra es un punto clave para que el cliente compre la
mercaderia y representa un recurso muy valioso para el incremento del

volumen de ventas.
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Pregunta 8 ¢ El descuento otorgado por la empresa en el momento de la

compra satisface sus necesidades?

TABLA 11 Necesidades

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

ALTO 26 17%
MEDIO 100 66%
BAJO 26 17%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 17.Necesidad
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Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Analisis: De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas los
clientes opinan que el descuento otorgado en el momento de la venta
satisface en un 66% un nivel medio, 17% en un nivel alto y 17% en un
nivel bajo.

Interpretacion: Podemos observar que la empresa, satisface en una
forma moderada a las expectativas del cliente el cual representa que los
clientes no estan totalmente satisfechos con los porcentajes de

descuentos concedidos en el momento de la compra.
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Pregunta 9 ¢ Cree usted que los ejecutivos de ventas capacitados influyen

en el incremento del volumen de ventas?

TABLA 12 Ejecutivos de venta

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

TOTALMENTE 126 83%
PARCIALMENTE 26 17%
NO INFLUYE 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 18.Ejecutivos de venta
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Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta podemos
decir, que el 83% de los clientes opinan que los ejecutivos de venta
capacitados influyen totalmente en una venta, mientras que el 17% opinan

gue influye parcialmente.

Interpretacion: Nos da a entender y a conocer que la capacitacion de los
ejecutivos de venta es esencial, para una buena representacién de la

empresa, y por ende el incremento del volumen de ventas.
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Pregunta 10 ¢Cree usted que la forma de pago a crédito influye a la
compra del producto?

TABLA 13 Formas de Pago

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

MUCHO 126 83%
POCO 26 17%
NADA 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 19. Formas de pago
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Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: Con la observacion de los resultados obtenidos decir que de los
clientes, el 83% opinan que la forma de pago influye mucho en el
momento de la venta, mientras que el 17% opina que influye poco.

Interpretacion: Se puede deducir que la empresa debe tener politicas de
ventas establecidas para la otorgaciéon de créditos a los clientes
permanentes de la empresa, para una buena relacién con el cliente y

crear fidelidad.
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Pregunta 11 ¢(Qué marcas de los productos cree que son de mejor
calidad para la seguridad industrial?

TABLA 14 Marcas

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

3M 122 80%
ARSEG 30 20%
MASPROT 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 20. Marcas
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Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: A través de la informacion obtenida de las encuestas podemos
decir que, los clientes opinan en un 80% que la marca mas adquirida y
mejor es 3M, mientras que el 20% opinan que la marca de mejor calidad
es Arseqg.

Interpretacion: Se puede deducir que los productos ofrecidos por la parte
de la empresa son de gran calidad y existe diferentes marcas de los
productos para que el cliente pueda escoger, de acuerdo a sus
necesidades.

128



Pregunta 12 ¢Cuédles son los motivos que le incentivan a comprar

productos de la empresa?

TABLA 15 Motivacion

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

PRECIO 50 33%
CALIDAD 26 17%
DURABILIDAD 76 50%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 21. Motivacién
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Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: A través de los datos obtenidos los clientes manifiestan en un
33% que los motivos que incentivan a comprar es el precio, un 17%
opinan que por la calidad mientras que el 50% opinan que por la
durabilidad del producto.

Interpretacion: Nos informa que los productos ofrecidos por la parte de la
empresa, son adquiridos por diferentes aspectos, por su precio, calidad y
durabilidad estos aspectos varian de acuerdo al deseo y necesidad del

cliente.
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Pregunta 13 ¢Es importante realizar promociones de los productos que

ofrece la empresa?

TABLA 16 Publicidad

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

MUY IMPORTANTE 126 83%
IMPORTANTE 26 17%
POCO IMPORTANTE 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacién de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Grafico 22. Publicidad
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Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: Con la observacion de los datos obtenidos decir que los clientes
opinan en un 83% que es muy importante realizar promociones de los

productos y un 17% opina que es importante realizar promociones.

Interpretacion: Se puede deducir que los productos ofrecidos por la
parte de la empresa, es necesario y muy importante realizar promociones
de los productos para incentivar al cliente a comprar y se esta forma
aumentar el nimero de clientes.
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Pregunta 14¢La asesoria que entrega los ejecutivos de venta

comparados con los de la competencia son?

TABLA 17 Asesoria

OPCIONES CANTIDAD %FRECUENCIA

MEJOR 76 50%
IGUAL 76 50%
PEOR 0 0%
TOTAL 152 100%

Fuente: Investigacion de Campo (Encuestas)
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Grafico 23. Asesoria
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Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

Andlisis: Con la observacion de los datos obtenidos podemos decir, que
el 50% de los clientes opinan que la asesoria que brindan los ejecutivos
de venta son mejor que los de la competencia mientras que el otros 50%

opinan gue es igual la asesoria es igual al de las competencias.

Interpretacion: Se puede deducir que la empresa debe dar mayor
capacitacion a los ejecutivos de venta para que estos tengan una mayor

preparacion y tener una ventaja sobre la competencia.
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4.3 Verificacion de la hipotesis

Para la verificacion de la hipétesis planteada se utilizara una prueba
estadistica, llamada diferencia de medias (proporciones), que se utiliza
para determinar la relacion entre variables cuantitativas con dos muestras;
con el propoésito de comprobar si la informacion obtenida a través del

Check List realizado a la gerencia reflejan informacion relevante.

Se ha determinado la utilizacion de la formula diferencia de proporciones

ya que es el modelo estadistico de prueba que permite
contrastar Ho™ = mafrente a MM F ™ g partir de dos muestras
A . S o B
fe(=p) | pli-p)
aleatorias e independientes es Vo "z siendo p la estimacion

de ™ obtenida del total de observaciones.

4.3.1 Planteamiento de la Hipotesis

4.3.1.1 Modelo Logico

Variable independiente: Gestidn financiera

Variable dependiente: Volumen de ventas

Ho=La gestion financiera de la EMPRESA PROVECA INDUSTRIAL. NO

incide directamente en el volumen de ventas

H1= La gestion financiera de la EMPRESA PROVECA INDUSTRIAL. SI

incide directamente en el volumen de ventas
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4.3.1.2 Modelo Matematico

P1-P2

4.3.1.3 Modelo Estadistico

Se dispone de informacion obtenida por medio de la investigacion,

realizada a los clientes de EMPRESA PROVECA INDUSTRIAL

Para la prueba de hipdtesis en

la que se tiene frecuencias es

recomendable utilizar la prueba de Diferencias de medias (proporciones)

gue permite determinar si el conjunto de frecuencias observadas se ajusta

a un conjunto de frecuencias esperadas o tedricas y se aplica la formula

Z= P1-P2

p.q [1_+ 1
nl n2

Donde:
Ho= Hipotesis nula

H1= Hipaotesis alternativa

a= Nivel de significacion 5% = 0.05
p=Probabilidad de éxito de que ocurra un suceso (%)
g=Probabilidad de fracaso de que ocurra un suceso (%) g=p-1
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Prueba z

Tabla 18. Datos

Variable
Variable Dependiente
Independiente (Volumen de
(Gestidon Financiera) Ventas) Total
Total
Preguntas 60 50 110
Sl 45 7 52
P p1=45/60=0,75 p2=7/50=0,14 P=52/110=0,472727
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
q=1-p
0= 1-0,472727
9=0.527273
Z= 0,75-0,14
0,4727(0.5272) [ 1+ 1 J
60 50
Z=2.01777
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llustracion 24: Gréafico Estadistico

Zona de aceptacionde Ho

——

Zona de

rlechazo de Ho

I
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
4.3.1.4 Regla de decision

De los calculos tenemos que 2.01777 = 1.96 por lo tanto se rechaza la
hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna que dice “La gestidon
financiera de la EMPRESA PROVECA INDUSTRIAL. Sl incide

directamente en el volumen de ventas.”

4.3.1.5 Conclusidén

Con un 95% de aceptacion y 5% de error, se obtiene que z=2.01777 es
mayor que 1.96, entonces cumple la condicion por lo tanto se rechaza Ho
y se acepta la H1.

Entonces se concluye que la gestion financiera si incide en el volumen de
ventas de la empresa PROVECA INDUSTRIAL.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Una vez realizado el andlisis de los resultados obtenidos a base de los

objetivos de la investigacion se establece las siguientes conclusiones:

« Dentro de la empresa no se tiene establecido herramientas
financieras para la planificacién, pero a través de los resultados
obtenidos  se establece que se cuenta con los recursos
econOmicos, tecnoldgicos, talento humano y la aceptacion de
nuestros productos por parte de los clientes, pero a los cuales no

se les ha dado el uso debido.

« De acuerdo a los resultados obtenidos, se ha analizado que la
empresa ha venido obteniendo un incremento en el volumen de
ventas, que varia entre un 5% y 7% de acuerdo a informacién de

anos anteriores.

% El método a utilizarse para la verificaciéon de la hipotesis de la
investigacion debe cubrir todas las necesidades acerca de la

informacion requerida y relevante.

+ De acuerdo a la informacion obtenida, dentro de la empresa, esta
claramente definido la ausencia de una herramienta para la
planificacion financiera, y por ende este afecta al desarrollo de la

empresa.
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5.2 Recomendaciones

De acuerdo con la investigacion realizada se establece las siguientes

recomendaciones con el fin de dar soluciones a las anomalias detectadas:

X/
L X4

Las herramientas financieras que se deban utilizar para realizar un
modelo de planificacion afecta de manera directa para la toma de
decisiones y las gestiones a realizar en el ambito financiero, con
esto se trata de logar que la administracion de la empresa se
comprometa a elaborar y desarrollar un modelo de planificacion

financiera, utilizando los recursos en una forma adecuada.

La empresa debe analizar las herramientas y métodos adecuados
a utilizarse para incrementar el volumen de ventas, en un
porcentaje mayor a los de afios anteriores ya que el crecimiento de

la empresa depende principalmente de las ventas.

El método diferencia de proporciones demuestra la hipétesis
sugerida en la investigacion en forma detallada, ya que este se

dirige al sector administrativo, el cual es nuestro objeto de estudio.

Se recomienda implementar un modelo de planificacion financiera
,para llegar al cumplimiento de metas y en consecuencia el
desarrollo de la empresa utilizando las herramientas financieras
necesarias, y la elaboraciébn del programa de ejecuciéon y

evaluacion
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

6.1 Datos informativos
6.1.1. Tema

Desarrollo de un plan financiero que permita incrementar el volumen de
las ventas de la empresa PROVECA INDUSTRIAL en la ciudad de
Ambato.”

6.1.2. Institucion Ejecutora
Empresa PROVECA INDUSTRIAL

6.1.3 Beneficiarios
» Gerencia
> Area administrativa
» Clientes
6.1.4 Ubicacion
Provincia: Tungurahua
Ciudad: Ambato

Direccion: Av. De las amazonas s/n y los rosales

6.1.5 Tiempo estimado para la ejecucion
Inicio: Enero 2013 Fin: Diciembre 2013

6.1.6 Equipo técnico responsable

» Gerente

» Contadora

» Investigador
6.1.7 Costo
El costo es $1547,00
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6.2 Antecedentes de la propuesta

PROVECA INDUSTRIAL es una empresa legalmente constituida en el
afo 2002, su actividad principal es la comercializacion y venta de
productos de seguridad industrial, ropa, calzado vy otras clases de
implementos utilizados por los trabajadores dentro de una institucion y

herramientas de ferreteria, entre otros.

Luego de haber realizado la investigacion realizada se ha comprobado
que dentro de la empresa hay falencias que no ha permitido crecer y
desarrollarse, la falta de planificacion financiera con anterioridad antes de
la realizacion de un negocio, es esencial para el buen funcionamiento
econdémico de la empresa y ayuda a la toma decisiones y por ende al
incremento del volumen de ventas y utilidad. Algo fundamental en la
propuesta sera recomendar la implantacion de un plan de gestidon
financiera para que ayude a tomar decisiones correctas en el momento de

invertir recursos en algun negocio sea en el sector publico o privado.

Por ende se ha tomado como referencia la siguiente tesis:

Moyolema, Maria (2011:p.45) “Desarrollo de un plan financiero que
permita mejorar la rentabilidad de la Cooperativa de Ahorro y Crédito
Kurifian Ltda.

Concluye que proporcionar herramientas para un plan financiero en la
Cooperativa, que le permita a sus directivos la toma de decisiones, en

busca de una mejora organizativa y econémica financiera de la institucion.

6.3 Justificacion

El presente trabajo tiene una orientacion practica, porque permite su
aplicacion a la realidad existente en la empresa, al proporcionar

herramientas para un plan financiero que seran utilizados y desarrollados.
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Seran puestos en marcha dentro de la institucion, para que le permita a
sus directivos y la parte administrativa a la toma de decisiones, en busca
de una mejora organizativa y economica financiera de la empresa .De
igual manera es de vital importancia para los clientes internos y externos
que adquieren nuestros productos los cuales deben llenar las
expectativas en el @&mbito econdmico como en la calidad del productos
entregado, ya que estos productos ayudan a la proteccion fisica e

individual de la persona.

Al desarrollar el plan financiero se analizara de como invertir los recursos
econdémicos y fondos de la empresa en el afio 2014 y proximos afios
venideros, es decir la realizacion de proyecciones financieras con el fin de
utilizar los recursos econdémicos de la empresa de acuerdo a sus

necesidades.

El plan financiero permite visualizar y proyectar un horizonte mas amplio,
con su aplicacion se puede contribuir a mejorar las actividades de gestion
financiera, el cual permite a utilizar los fondos de la empresa
adecuadamente y no malgastar los recursos en la adquisicion de
mercaderia 0 en negocios que no ofrezcan la rentabilidad necesaria para

cubrir todos los gastos que esta pueda incurrir.

Con la realizacion de la propuesta planteada, se proyecta sustentar el

desarrollo empresarial y alcanzar un incremento de las ventas.
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6.4 Objetivos

6.4.1 Objetivo general
» Desarrollar un plan financiero que permita incrementar el volumen

de las ventas de la empresa PROVECA INDUSTRIAL en la ciudad

de Ambato

6.4.2 Objetivos especificos

» Analizar los estados financieros para verificar la situacién
econémica de la empresa y evaluar mediante indicadores

financieros para precisar el grado de crecimiento

» Realizar una proyeccion financiera que permita planificar mejor el
egreso y el ingreso de los recursos econémicos mediante un
presupuesto.

» Disefar estrategias para el incremento del volumen del volumen de
ventas.

6.5 Andlisis de factibilidad

Es factible la realizacion de esta investigacion porque se toma a
consideracion lo Siguiente:
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6.5.1. Tecnolégica

El alcance de los objetivos institucionales y del directorio, que vaya de la
mano con los cambios tecnoldgicos asi como desarrollar, implementar y
mantener un sistema de interconexion con otras instituciones que presten

el mismo servicio y con el estado.

La empresa posee equipos de cdmputo adecuado, internet debanda
ancha y un sistema contable adecuado todo esto va a permitir aplicar con
normalidad la propuesta y ayuda al desarrollo 6ptimo de la empresa
dispone de: equipos de oficina, suministros de oficina, muebles y enseres,
como también del apoyo de todo el personal de la empresa como el:
Departamento Administrativo, Contable, etc.

6.5.2. Econdmico-Financiero

Se adapta a los aspectos financieros de la institucion ya que cuenta con
los recursos necesarios para su implementacion y la gerencia considera
una inversion adecuada ya que va a ayudar a mejorar las gestiones y asi

contribuir al incremento en el volumen de ventas.

En cuanto a lo econémico — financiero podemos afiadir que el plan
financiero va a contribuir al incremento del volumen de las ventas y por
ende al posicionamiento de la empresa frente a sus competidores y de

esta forma mejorar la rentabilidad de la empresa.

6.5.3. Legal

No existen inconvenientes o limitaciones de caracter legal ya que la
empresa cumple a cabalidad con las leyes a la que rige la operacion y la

investigacién al igual que el desarrollo de la propuesta en la cual se

puede realizar con absoluta normalidad.
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Se podra realizar en este ambito ya que la empresa PROVECA
INDUSTRIAL cuenta con politicas, procedimientos, registros, funciones y
responsabilidades; que estan encaminados a utilizarse en forma clara y
concisa en cada accion y actividad que deben tomar los funcionarios con

respecto a su trabajo.

6.5.4. Politica

La empresa establece la propuesta como parte de su politica interna en la
cual se puede desarrollar para el incremento del volumen de ventas y por

ende incrementar la rentabilidad

6.5.5. Social

En este ambito se podra realizar ya que surge de la necesidad del
personal financiero y administrativo, y de todas las personas que
colaboran dentro de la empresa PROVECA INDUSTRIAL, contar o
disponer con una planificacion financiera que ayude al control de los

recursos econdmicos y a mejorar las funciones del personal.

De la misma forma el personal administrativo quienes son los principales
colaboradores en este proceso tienen el anhelo de mejorar en sus
funciones y en su estatus de vida. La empresa PROVECA INDUSTRIAL
se preocupa por gue el cuidado de los clientes manteniendo una relacion

cordial con los mismos.
6.5.6. Organizacional
La empresa cuenta con la coordinacion de la parte administrativa

financiera lo que le permitiria realizar de mejor manera el desarrollo de la

propuesta mencionada anteriormente.
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Es factible la realizacién, puesto que desde gerencia y el personal
interactian entre si para la aplicacion de las politicas y procedimientos
que ayuden al desarrollo y crecimiento de la empresa en el ambito

econdmico Yy fisico.

6.6 Fundamentacién cientifico-técnico

6.6.1 Planificacion Financiera

Segun Osain, Cruz Lezama (2012:p.235) “La planificaciéon
financiera es un proceso en virtud del cual se proyectan y se fijan
las bases de las actividades financieras con el objeto de minimizar

el riesgo y aprovecharlas oportunidades y los recursos.”

Segun Giovanny E, GoOmez (2010:p.123) dice que “La
planificacion financiera es un arma de gran importancia con que
cuentan las organizaciones en los procesos de toma de decisiones.
Por esta razén las empresas se toman muy en serio esta

herramienta y le dedican abundantes recursos”

La planificaciéon financiera se refiere a que es la reunion, clasificacion,
interpretacion de la informacion financiera dentro de una entidad, con el
objeto de formar un plan combinado de las necesidades financieras, asi
como de las posibles y probables consecuencias financieras de las

operaciones realizadas.
6.6.1.1. Objetivo

La planificacion financiera es una técnica que retne un conjunto de
meétodos, instrumentos y objetivos con el fin de establecer en una
empresa prondsticos y metas econdémicas y financieras por alcanzar,
tomando en cuenta los medios que se tienen y los que se requieren para

lograrlo.
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El plan financiero busca minimizar el riesgo y aprovechar las
oportunidades y los recursos financieros, decidir anticipadamente las
necesidades de dinero y su correcta aplicacion, buscando su mejor

rendimiento y su maxima seguridadfinanciera.

El sistema presupuestario es la herramienta mas importante con lo que

cuenta la administracibn moderna para realizar sus objetivos.

A su vez este plan proporcionara una estructura financiera para la

planeacion de actividades y operaciones futuras.

6.6.2. Presupuesto

El presupuesto es el instrumento del que se valen las empresas (que
realizan planificacién financiera) para dirigir todas sus operaciones. La
innovacion se consigue mejorando cada dia desde las cosas
pequefias. Si innovamos un poco cada dia al cabo del tiempo se habra

mejorado notablemente la productividad de las empresas.

También se pueden decir que un presupuesto es un plan financiero formal
para comparar los gastos con los ingresos. Los periodos del presupuesto
varian, pero el periodo mas comun es un afio. Dentro del afio, los

presupuestos pueden realizarse mensuales o trimestrales.

Segun Osain, Cruz Lezama (2011:p.128) define al presupuesto
Como “una declaracion de los resultados esperados, expresados
en términos numéricos. Se puede considerar como un programa
llevado a numeros. El presupuesto se puede expresar en términos
financieros o en términos de horas de trabajo, unidades de
producto, horas-maquina, o0 cualquier otro término medible

numéricamente.
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La preparacion de un presupuesto depende de la planificacion. El
presupuesto es el instrumento de planificacion fundamental de muchas
compafias y las obliga a realizar por anticipado una recopilacion
numeérica del flujo de efectivo, gastos e ingresos, desembolsos de capital,

utilizacion de trabajo o de horas-méquina esperado.

El presupuesto es necesario para el control, pero no puede servir como

un estandar de control sensible a menos que refleje los planes.

Una de las principales ventajas de la elaboracion de presupuestos es que

obliga a los directivos a planificar.
6.6.2.1. Presupuesto De Compras

Segln Vanesa, Alvarez (2008:p.76) dice que “El Presupuesto de
Compras es una herramienta que ayuda a las organizaciones ya
sea tanto industriales como comerciales a determinar de forma
cuantitativa y financiera la cantidad de productos que se necesita
para el giro del negocio, ya sea costos de produccion o inventarios
para la venta, de manera que no implique mayores costos por

almacenaje ni riesgos por pérdida o deterioro.”
6.6.2.2. Presupuesto De Ventas

Segun Ivan, Turmero (2011:p.85) menciona que “El prondstico de
ventas es el punto de apoyo del cual dependen todas las fases del
plan de utilidades. Existe una multitud de factores que afectan las
ventas, como las politicas de precio, el grado de competencia inter
e intraindustrial, el ingreso disponible, la actitud de los
compradores, la aparicibn de nuevos productos, las condiciones
econdmicas, etc. Prevision de ventas Es el primer punto a
establecer dentro del presupuesto integral, ya que constituye la
definicion del nivel de actividad en que la empresa va a

desenvolverse.”
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La determinacion de que productos se van a vender, que cantidades, y a
gue precios; son algunos de los objetivos prioritarios.

Se puede definir también al presupuesto de ventas como la
representacion de una estimacion programada de las ventas, en términos

cuantitativos, realizado por una organizacion.

6.6.2.2.1. Importancia

El plan financiero de una empresa comienza con el presupuesto de
ventas, el cual es la base de todo el programa presupuestal, ya que las
ventas constituyen la principal fuente de fondos de una empresa. Deben

soportar los Costos y Gastos.

Se deben desarrollar presupuestos de ventas a corto y largo plazo,

detallado y especifico el primero y en forma general el segundo.

6.6.2.3. Presupuesto Financiero

El sistema presupuestario es la herramienta mas importante con lo que
cuenta la administracion moderna para realizar sus objetivos mediante la
composicién y relacién que debe existir entre los activos, los pasivos y el

capital su objetivo se resume en dos factores : liquidez y rentabilidad.

6.6.2.3.1. Gastos

Segun Amador, Fernandez (2009:p.94) dice que gasto es “un
egreso o salida de dinero que una persona o empresa debe pagar
para un articulo o por un servicio. Para un inquilino, por ejemplo, el
alquiler es un gasto. Para un estudiante o los padres de familia, la
matricula escolar es un gasto. El comprar alimentos, ropa, muebles
0 un automdévil es también considerado un gasto. Un gasto es
un costo que es "pagado” o "remitido" normalmente a cambio de

algo de valor.
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A cualquier empresa —industrial, comercial o de prestacion de servicios—
para funcionar normalmente le resulta ineludible adquirir ciertos bienes y

servicios como son: mano de obra, energia eléctrica, teléfono, etc.

La empresa realiza un gasto cuando obtiene una contraprestacion real del
exterior, es decir, cuando percibe alguno de estos bienes o servicios. Asi,
incurre en un gasto cuando disfruta de la mano de obra de sus
trabajadores, cuando utiliza el suministro eléctrico para mantener

operativas sus instalaciones, etc.

El hecho de que la entidad utilice ciertos servicios le obliga a pagarlos.
Ahora bien, el pago de éstos se produce en la fecha en la que sale dinero
de tesoreria para remunerarlos. Por ello, es sumamente importante
distinguir los conceptos de gasto y de pago. Se incurre en un gasto al
disfrutar de cierto servicio; se efectia el pago del mismo en la fecha
convenida, en el instante en que reciba el bien o servicio o en fechas
posteriores, puesto que el aplazamiento del pago es una practica bastante

extendida en el mundo empresarial.
6.6.2.3.1.1. Clasificacion
Los gastos se clasifican en:

6.6.2.3.1.1.1. Gastos de distribucion: Son todos aquellos gastos que
incurren para hacer llegar el producto al consumidor desde nuestros

almacenes.
6.6.2.3.1.1.2. Gastos financieros: Son los que se originan por la obtencion
de recursos ajenos que la empresa necesita para crecimiento.

6.6.2.3.1.1.3. Gastos de administracion: Son los que se originan por el
control de las operaciones administrativas por ejemplo: ventas,

contabilidad, publicidad.
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6.6.2.4. Presupuesto de efectivo

Segun Ivan, Turmero (2011:p.87) aduce que el presupuesto de efectivo

consiste en el calculo anticipado de las entradas y salidas de efectivo

cuyos objetivos basicos son:

Conocer los sobrantes o faltantes de dinero y tomar medidas para

invertir adecuadamente los sobrantes y financiar los faltantes.

Identificar el comportamiento del flujo de dinero por entradas,
salidas, inversion y financiacion en periodos cortos y establecer un

control permanente sobre dichos flujos.

Evaluar la razonabilidad de las politicas de cobro y de pago.

Analizar si las inversiones en titulos valores y otros papeles
negociables dan posibilidad de conservar el poder adquisitivo del

dinero y si hay sub o sobre inversion.

6.6.2.5. Estado de Flujo de Efectivo (flujo de caja)

Segun Ivan, Turmero (2011:p.85) el estado de flujos de efectivo
“es el estado financiero basico que muestra el efectivo generado y
utilizado en las actividades de operacion, inversion y financiacion.
Debe determinarse para su implementacién el cambio de las

diferentes partidas del Balance General que inciden en el efectivo.”

El flujo de efectivo de la empresa juega un papel muy importante, pues,

cuando es neto y positivo indicara que la empresa tiene un financiamiento

suficiente. En caso contrario, ameritaria un financiamiento adicional.
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Esto significa que el flujo de efectivo es el elemento esencial para los
prondsticos financieros, porque partiendo de él se realizaran las
proyecciones en miras a lograr el objetivo o meta final de toda empresa: la

rentabilidad.

6.6.2.5.1. Estructura del estado de flujo de efectivo

Segun Mercedes, Bravo Valdivieso (2000:p.155-156) define tres
elementos muy importantes que conforma un estado de flujo de
efectivo: actividades de Operacion, Inversiébn y Financiacion.
Veamos a grandes rasgos que significa y que comprende cada una

de esas actividades.”

6.6.2.5.1.1. Actividades de operacion

Las actividades de operacion, hacen referencia basicamente a las
actividades relacionadas con el desarrollo del objeto social de la empresa,
esto es a la produccion o comercializacion de sus bienes, o la prestacion

de servicios.

Entre los elementos a considerar tenemos la venta y compra de
mercancias. Los pagos de servicios publicos, nébmina, impuestos, etc. En
este grupo encontramos las cuentas de inventarios, cuantas por cobrar y

por pagar, los pasivos relacionados con la nédmina y los impuestos.

6.6.2.5.1.2. Actividades de inversion

Las actividades de inversion hacen referencia a las inversiones de la
empresa en activos fijos, en compra de inversiones en otras empresas,
titulos valores, etc.

Aqui se incluyen todas las compras que la empresa haga diferentes a los
inventarios y a gastos, destinadas al mantenimiento o incremento de la

capacidad productiva de la empresa.
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Hacen parte de este grupo las cuentas correspondientes a la propiedad,

planta y equipo, intangibles y las de inversiones.

6.6.2.5.1.3. Actividades de financiacion

Las actividades de financiacion hacen referencia a la adquisicién de
recursos para la empresa, que bien puede ser de terceros [pasivos] o de

Sus socios [patrimonio].

En las actividades de financiacibn se deben excluir los pasivos que
corresponden a las actividades de operacion, eso es proveedores,
pasivos laborales, impuestos, etc. Basicamente corresponde a
obligaciones financieras y a colocacion de bonos.

Es una actividad de financiacion la capitalizacion de empresa ya sea
mediante nuevos aportes de los socios 0 mediante la incorporacion de

nuevos socios mediante la venta de acciones.

6.6.2.5.2. Elementos necesarios para desarrollar el flujo de efectivo

Segun Mercedes, Bravo Valdivieso (2000:p.158) “establece que
para desarrollar el flujo de efectivo es preciso contar el balance
general de los dos ultimos afios y el Gltimo estado de resultados.
Los balances los necesitamos para determinar las variaciones de

las cuentas de balance [Balance comparativo].”

Es esencial contar también no las notas a los estados financieros en
donde consten ciertas operaciones que hayan implicado la salida o
entrada de efectivo, o de partidas que no tienen efecto alguno en el

efectivo.
6.6.2.5.3. Partes del proceso de la planificacion financiera

6.6.2.5.3.1. Fines
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Establecer en la empresa prondsticos y metas economicas y financieras

por alcanzar. Especificar metas objetivas.
6.6.2.5.3.2. Medios

Elegir politicas, programas, procedimientos y practica con los que habran
de alcanzarse los objetivos. Para llevar a cabo lo planeado se requiere

organizacion, ejecucion y direccion.
6.6.2.5.3.3. Recursos

Determinar tipos y cantidades de los recursos que se necesitan, definir
como se habran de adquirir o generar y como se habran de asignar a las

actividades.
6.6.2.5.3.4. Realizacién

Elaboracion de los presupuestos de operacién, de inversiones
permanentes y financiero. Delinear los procedimientos para toma de
decisiones, asi como la forma de organizarlos para que el plan pueda

realizarse.

6.6.2.5.3.5. Control

Para llevar un buen control se requiere evaluar los resultados
comparandolos con patrones o modelos establecidos previamente.
Delinear un procedimiento para prever o detectar los errores o las fallas,

asi como para prevenirlos o corregirlos sobre una base de continuidad.

6.6.3. Andlisis de estados financieros

Segun Leopold A. Bernstein (2009:p.3) dice que “el proceso de
analisis de estados financieros consiste en la aplicacion de
herramientas y técnicas analiticas a los estados y datos financiero,
con el fin de obtener de ellos medidas y relaciones que son

significativas y utiles para la toma de decisiones.
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Asi el analisis de los estados financieros cumple, en primer lugar y
sobre todo, la funcién esencial de convertir los datos, que en esta
era de los ordenadores existen en desconcertante cantidad y

variedad, en informacion atil, que es siempre un bien escaso.

Es un proceso de evaluacion critica de los estados financieros de una
empresa o institucion, que se realiza con el fin de lograr el mejor
entendimiento sobre la situacion financiera y los resultados de las
operaciones de una empresa y con la finalidad de establecer las mejores
estimaciones y predicciones posibles sobre las condiciones y resultados

futuros.

Los estados financieros a ser utilizados en el andlisis nos permitira
evaluar la rentabilidad de la empresa, su grado de liquidez y solvencia,
determinar su estructura patrimonial, evaluar su eficiencia operativa,
determinar su carga impositiva y otros asuntos que permitan a los
usuarios de los estados financieros, la toma de decisiones racionales
respecto a alternativas de inversion, créditos y otros asuntos es decir
saber encaminar a la empresa a su desarrollo econémico y crecimiento

organizacional.

6.6.3.1. Objetivo

e Brindar informacién relevante y pertinente para la toma de

decisiones de caracter financiero, econémico y de gestion

e Brindar una vision del desempeiio actual de la empresa y prever

situaciones futuras.

Los estados financieros pueden ser analizados mediante el Analisis en

forma vertical y horizontal
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6.6.3.2. Andlisis horizontal

Esta técnica de analisis se utiliza cuando se quiere analizar la tendencia
de los datos que aparecen en los estados financieros correspondientes a

varios afos o periodos.

El Analisis Horizontal se realiza con Estados Financieros de diferentes
periodos, quiere decir de diferentes afios y se examina la tendencia que
tienen las cuentas en el transcurso del tiempo ya establecido para su

analisis.

El calculo de este andlisis se realiza con la diferencia de dos o mas afos
para tener como resultado valores absolutos y con porcentaje tomando un
afio base para poder tener datos relevantes que analizar. En dado caso
gue se haga el examen con los valores absolutos o los porcentajes,

podria resultar un error en la toma de decisiones.

6.6.3.3. Andlisis vertical

Este analisis segun Jae K. Shim y Joel G. Siegel (2008:p.35)
menciona que “sirve para poner en evidencia la estructura interna
de la empresa, también permite la evaluacion interna y se valora la
situacién de la empresa con su industria.”
El andlisis vertical es de gran importancia a la hora de establecer si una
empresa tiene una distribucién de sus activos equitativa y de acuerdo a

las necesidades financieras y operativas.

El analisis vertical consiste en determinar la participacion de cada una de
las cuentas del estado financiero sobre el total de los activos o total de
pasivos y patrimonio para el balance general, o sobre el total de las
ventas para el estado de resultados, permitiendo al analisis financiero las

siguientes apreciaciones objetivas.
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e Vision panoramica de la estructura del estado financiero

e Muestra la relevancia de cuentas o grupo de cuentas dentro del
estado

e Controla la estructura

e Evalla los cambios estructurales

e Evalla las decisiones gerenciales

e Permite planear nuevas politicas de racionalizacibn de costos,
gastos y precios como también de financiamiento.

e Permite seleccionar la estructura Optima sobre la cual exista la
mayor rentabilidad y que sirva como medio de control, para obtener

el maximo rendimiento.

6.6.3.4. Rentabilidad
La rentabilidad es la obtencion de beneficios o ganancias provenientes de

una inversién o actividad econémica que una empresa realiza.

6.6.4. Razones Financieras

Segun Leopold A. Bernstein (2009:p.45) menciona que “Las
razones financieras son indicadores utilizados en el mundo de las
finanzas para medir o cuantificar la realidad econdmica y financiera
de una empresa o unidad evaluada, y su capacidad para asumir las
diferentes obligaciones a que se haga cargo para poder desarrollar

Su objeto social.”

La informacion que genera la contabilidad y que se resume en los estados
financieros, debe ser interpretada y analizada para poder comprender el
estado de la empresa al momento de generar dicha informacion, y una
forma de hacerlo es mediante una serie de indicadores que permiten

analizar las partes que componen la estructura financiera de la empresa.
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Las razones financieras permiten hacer comparativas entre los diferentes
periodos contables o econémicos de la empresa para conocer cual ha
sido el comportamiento de esta durante el tiempo y asi poder hacer por
ejemplo proyecciones a corto, mediano y largo plazo, simplemente hacer
evaluaciones sobre resultados pasados para tomar correctivos si a ello
hubiere lugar.Se puede decir también que es el método mas conocido,
que nos brinda la contabilidad, para la toma de decisiones de negocios de

la empresa, es el analisis de estados financieros.

6.6.4.1. Tipos de razones
Las razones financieras se pueden clasificar en cuatro grandes grupos a

saber:

» Razones de liquidez
» Razones de endeudamiento
» Razones de rentabilidad

> Razones de cobertura

Grafico 25. Razones financieros

Indices

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: investigacion bibliografica

6.6.4.1.1. Razones de liquidez
Miden la capacidad de la empresa para satisfacer o cubrir sus
obligaciones a corto plazo, en funcién a la tenencia de activos liquidos,

mas no a la capacidad de generacion de efectivo.
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6.6.4.1.1.1. Capital neto de trabajo

CNT = Activo Corriente- Pasivo Corriente

Se supone gue en la medida en que los pasivos corrientes sean menores
a los activos corrientes la salud financiera de la empresa para hacer frente

a las obligaciones al corto plazo es mayor.

6.6.4.1.1.2. indice de solvencia
IS= Activo Corriente/Pasivo Corriente

Entre mas alto (mayor a 1) sea el resultado, mas solvente es la empresa.

6.6.4.1.1.3. Prueba acida
PA= (Activo corriente — Inventarios)/pasivo corriente
Es un indice de solvencia mas exigente en la medida en que se excluyen

los inventarios del activo corriente

6.6.4.1.1.4. Rotacién de inventarios.

RI= Costo / Inventario

Indicador que mide cuanto tiempo le toma a la empresa rotar sus
inventarios. Recordemos que los inventarios son recursos que la empresa

tiene inmovilizados y que representan un costo de oportunidad.

6.6.4.1.1.5. Rotacién de cartera

RCC = Ventas anuales a crédito

Promedio de Cuentas por Cobrar

Es el mismo indicador conocido como rotacion de cuentas por cobrar que
busca identificar el tiempo que le toma a la empresa convertir en efectivo
las cuentas por cobrar que hacen parte del activo corriente. Las cuentas
por cobrar son mas recursos inmovilizados que estan en poder de

terceros y que representan algun costo de oportunidad.

157


http://www.gerencie.com/prueba-acida.html
http://www.monografias.com/trabajos12/evintven/evintven.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/financiamiento/financiamiento.shtml

6.6.4.1.1.6. Rotacién de cuentas por pagar

RCP= (Compras anuales a crédito/Promedio de cuentas por pagar)
Identifica el nimero de veces que en un periodo la empresa debe dedicar

su efectivo en pagar dichos pasivos

6.6.4.1.2. Razones de endeudamiento

Las razones de endeudamiento permiten identificar el grado de
endeudamiento que tiene la empresa y su capacidad para asumir sus

pasivos. Entre los indicadores que se utilizan tenemos:

6.6.4.1.2.1. Raz6n de endeudamiento

RE= Pasivo Total/ Activo Total
Mide la proporcion de los activos que estan financiados por terceros.
Recordemos que los activos de una empresa son financiados o bien por

los socios o bien por terceros (proveedores o acreedores).

6.6.4.1.2.2. Raz6n pasivo capital

RPC= Pasivo A Largo Plazo/ Capital Contable
Mide la relacién o proporcién que hay entre los activos financiados por los
socios y los financiados por terceros y se determina dividiendo el pasivo a

largo plazo entre el capital contable.
6.6.4.1.3. Razones de rentabilidad
Con estas razones se pretende medir el nivel o grado de rentabilidad que
obtiene la empresa ya sea con respecto a las ventas, con respecto al

monto de los activos de la empresa o respecto al capital aportado por los

socios. Los indicadores mas comunes son los siguientes:
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6.6.4.1.3.1. Margen bruto de utilidad
MB= (Ventas — Costo de ventas)/Ventas.
Mide el porcentaje de utilidad logrado por la empresa después de haber

cancelado las mercancias o existencias:

6.6.4.1.3.2. Margen de utilidades operacionales

Indica o mide el porcentaje de utilidad que se obtiene con cada venta y
para ello se resta ademas del costo de venta, los gastos financieros

incurridos.

6.6.4.1.3.3. Margen neto de utilidades.

Al valor de las ventas se restan todos los gastos imputables operacionales

incluyendo los impuestos a que haya lugar.

6.6.4.1.3.4. Rotaciéon de activos

RA=Ventas totales / activos totales

Mide la eficiencia de la empresa en la utilizacién de los activos. Los activo
se utilizan para generar ventas, ingresos y entre mas altos sean
estos, mas eficiente es la gestion de los activos. Este indicador se
determina dividiendo las ventas totales entre activos totales.

6.6.4.1.3.5. Rendimiento de la inversidon

RI= Utilidad neta después de impuestos/activos totales

Determina la rentabilidad obtenida por los activos de la empresa y en

lugar de tomar como referencia las ventas totales, se toma como

referencia la utilidad neta después de impuestos
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6.6.4.1.3.6. Rendimiento del capital comun

CC = Utilidades netas después de impuestos - Dividendos preferentes
Capital contable - Capital preferente

Mide la rentabilidad obtenida por el capital contable y se toma como
referencia las utilidades después de impuestos restando los dividendos

preferentes.

6.6.4.1.3.7. Utilidad por accién
UA= (Utilidad para acciones ordinarias/numero de acciones ordinarias).
Indica la rentabilidad que genera cada accibn o cuota parte de la

empresa.

6.6.4.1.4. Razones De Cobertura

Las razones de cobertura miden la capacidad de la empresa para cubrir
sus obligaciones o determinados cargos que pueden comprometer la
salud financiera de la empresa. Entre los indicadores a utilizar tenemos:
6.6.4.1.4.1 Cobertura total del pasivo

CTP= Utilidad antes del impuesto/ intereses y abonos al pasivo principal
Determina la capacidad que tiene la empresa para cubrir el costo
financiero de sus pasivos (intereses) y el abono del capital de sus deudas.

6.6.5. Andlisis financiero

Pasos para realizar el analisis financiero
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6.6.5.1. Definicién

Segun Fernandez T. Alis (2010:p.42) menciona que “ Los
indicadores financieros son un instrumento muy Util para la
direccion de las empresas, sin embargo tienen sus limitaciones y
por lo tanto no deben ser el Gnico ni el medio mas importante para

dirigirlo.”

La principal limitante de los estados financieros es la extemporaneidad.
Otra limitante es la falta de conexion directa entre las cifras y lo que esta
ocurriendo en la operacion. Una mas es la imposibilidad con solo los
estados financieros, de tomar acciones especificas. La presentacion es
otro problema pues al no poder medir directamente cosas como la
rentabilidad, la liquidez, la rotacion de capital de trabajo, etc, la evaluacion
de los estados financieros se vuelve inconsistente desperdiciando el

potencial de dicha informacion.

6.6.5.2. Pasos a seguir
» Depurar el Balance
» Analisis vertical y horizontal
» Calcular indices ( liquidez, rentabilidad, endeudamiento, actividad)

» Comparacion de los indices

6.6.5.3. El Analisis Financiero implica:

1. Comparar el desempefio con empresas de su mismo giro y en el
mismo periodo.

2. Evaluar las tendencias que ha tenido la empresa con respecto al
pasado.

Existen diferentes usuarios de la informacion que arroja este analisis y

uno de ellos son los siguientes:
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e Los Administradores: que lo necesitan en la toma de decisiones.

e Los Inversionistas: para conocer el estado de su inversion y saber
si ha maximizado.

e Los Acreedores: para analizar la capacidad de pago de la empresa
para obligaciones futuras.

6.6.5.4. Planificacion financiera

La planificacion financiera es un arma de gran importancia con que
cuentan las organizaciones en los procesos de toma de decisiones. Por
esta razon las empresas se toman muy en serio esta herramienta y le

dedican abundantes recursos.

6.6.5.4.1. Partes del proceso de la planificacion financiera

6.6.5.4.1.1. Fines- Establecer en la empresa prondsticos y metas

econdmicas y financieras por alcanzar. Especificar metas objetivas.

6.6.5.4.1.2. Medios - Elegir politicas, programas, procedimientos y
practica con los que habran de alcanzarse los objetivos. Para llevar a

cabo lo planeado se requiere organizacion, ejecucion y direccion.

6.6.5.4.1.3. Recursos- Determinar tipos y cantidades de los recursos que
se necesitan, definir como se habran de adquirir o generar y como se

habran de asignar a las actividades.

6.6.5.4.1.4. Realizacion - Elaboracion de los presupuestos de operacion,
de inversiones permanentes y financiero. Delinear los procedimientos
para toma de decisiones, asi como la forma de organizarlos para que el

plan pueda realizarse.

6.6.5.4.1.5. Control. Para llevar un buen control se requiere evaluar los
resultados comparandolos con patrones o modelos establecidos

previamente.
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6.6.5.4.2 Gestién Financiera

La gestion financiera esta intimamente relacionada con la toma de
decisiones relativas al tamafio y composicion de los activos, al nivel y
estructura de financiamiento y a la politica de dividendos, enfocandose en
dos factores primordiales como la maximizacion del beneficio y la
maximizacion de la riqueza de los accionistas, para lograr estos objetivos
una de las herramientas mas utilizadas para que la gestion financiera sea
realmente eficaz, es el control de gestion, el cual garantiza en un alto
grado la consecucion de las metas fijadas por los creadores,

responsables y ejecutores del plan financiero.
6.7 Modelo operativo
Fases del proceso

TABLA 19: Fases del Plan Operativo

Fases Accioén A Desarrollar

Fase 1 Analizar estados financieros
Fase 2 Proyeccion financiera

Fase 3 Desarrollo de un plan estratégico

Elaborado por: Rocio Muyulema
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6.7.1 Resumen ejecutivo

La empresa PROVECA INDUSTRIAL se dedica a la comercializacion de
productos de seguridad industrial y ropa de trabajo, est4 ubicada en las
calles Av. de las amazonas s/n y los rosales. La empresa se encuentra
brindando sus servicios hace varios afios atras, bajo la direccion y
administracion del Sr. Angel Filimon Casco Marifio, bajo su direccion ha
hecho que la empresa vaya creciendo paulatinamente en la ciudad de
Bafos durante el transcurso del tiempo, constituyendo la empresa en el
2002. La comercializacion de los productos se lleva acabo de manera
tradicional, se empresa adquiere a sus proveedores productos de
seguridad industrial, al igual que materia prima como son las telas para
enviar a confeccionar ropa de trabajo de acuerdo al pedido del cliente y
de acuerdo a sus necesidades y especificaciones. La materia prima
utilizada para la confeccion de ropa de trabajo y uniformes varia de
acuerdo a las especificaciones del cliente, en la actualidad la empresa se
dirige a un mercado general ya que los articulos ofertados al cliente son
obligatorios dentro de una entidad o empresa de acuerdo a la ley; la
empresa participa en el portal de compras publicas ya vende tanto al
sector publico como al sector privado, en diferentes ciudades del pais y a
diferentes entidades. En estos momentos la empresa cuenta con 7
personas que desempefian diferentes tareas ya sea en el area de
compras ,distribucion y ventas, en cuanto a la los equipos y maquinaria en
la actualidad cuenta con una magquina bordadora de 6 cabezales el cual
sirve para bordar los logotipos en las prendas si es que el cliente lo
necesita, cuenta también los equipos de computacion de Ultima
tecnologia para el buen manejo del sistema contable ,que permiten que
se desenvuelvan de mejor manera y asi satisfaciendo la necesidades de
nuestros clientes; claramente se requiere la innovacion continua y
constante para ir a la par con la competencia, los cuales son:

» Ferreteria su casa
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» Provelec
La competencia es un factor importante por lo cual es indispensable saber
siempre que estan haciendo ya sea en el precio, productos, servicio al
cliente; para esto se debe fomentar una cultura organizacional que brinde

un valor agregado y por ende incremente las ventas.

6.7.2 Andlisis de la situacion

6.7.2.1 Anédlisis externo

6.7.2.1.1 Factor Econémico.
El factor econdmico de la empresa depende mucho de cuanto compren
nuestros clientes, siendo este un periodo de temporada baja por lo cual se

decidio penetrar en nuevos mercados.

6.7.2.1.2 Factor Politico.

Dentro del entorno politico la empresa debe efectuar diversos tramites
para la importacién de productos de otros paises ya que en el ecuador no
se cuenta con todos los productos de seguridad.

6.7.2.1.3 Factor Legal.
La empresa PROVECA INDUSTRIAL esté registrada a nombre del Sr.
Angel Casco quien es el Gerente Propietario, la misma que cuenta con

todos los requisitos para realizar sus actividades correctamente.

6.7.2.1.4 Factor Tecnoldgico.
En la actualidad existen varias maquinarias que permiten que se agiliten
los procesos y también software que ayudan al mejor desenvolviendo de

la empresa.
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6.7.2.1.5 Factor Social.

Los factores sociales que afectan directamente al pais es la pobreza, la
mala calidad de servicios basicos, migracion de las personas al
extranjero, por lo que las pequefias y medianas empresas son un aporte

significativo al generar empleo directo.

6.7.2.1.6 Factores Competitivos.
Dentro de los factores competitivos tenemos a la creciente capacitacion al
personal esto es una oportunidad ya que no nos tardamos mucho en

capacitar y obtener el trabajo esperado.

6.7.2.2 Misién y Visién

6.7.2.2.1. Mision

Ser la empresa lider en produccién y comercializaciéon de productos de
seguridad industrial, entregando a sus clientes, productos y servicios
que satisfagan sus necesidades y expectativas. Partiendo de solidos
principios, mantener altos estandares de calidad y eficiencia, a través

del mejoramiento continuo de todos los procesos de nuestra institucion.

6.7.2.2.2. Vision

Queremos ser reconocidos como una empresa lider en dar soluciones
integradas de seguridad e higiene industrial, operando dentro de un
marco de responsabilidad social, de manera que podamos contribuir a

mejorar la calidad de vida de la gente.
6.7.2.2.3 Valores
6.7.2.2.3.1. Respeto

Respeto por las personas, nos preocupamos por cumplir las expectativas

de los clientes, empleados, proveedores y accionistas.
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6.7.2.2.3.2. Honestidad
Cualidad humana por la que la persona se determina a elegir actuar

siempre con base en la verdad y en la auténtica justicia

6.7.2.2.3.3. Justicia

A través de las reglas y normas que establecen un marco adecuado para
las relaciones entre personas e instituciones, autorizando, prohibiendo y
permitiendo acciones especificas en la interacciébn de individuos e

instituciones.

6.7.2.2.3.4. Responsabilidad
La responsabilidad es una de las bases fundamentales por parte de la
empresa para satisfacer las necesidades de los clientes y del personal

gue labora dentro de la institucion.

6.7.2.2.3.5. Lealtad

Hacia la organizacion y el cumplimiento de su mision. Transparencia y
ética en el ejercicio de la actividad organizacional. Creatividad en el
disefio, desarrollo, elaboracion y comercializacion de nuestros productos.
Competitividad en el ejercicio de las actividades. Trabajo en equipo
durante el ejercicio de la tarea. Respeto mutuo entre las personas que

conforman la organizacion.

6.7.2.3 Analisis Foda

Segun Kother, Keller, L. (2006:p65). “La sigla FODA, es un
acrostico de Fortalezas (factores criticos positivos con los que se
cuenta), Oportunidades, (aspectos positivos que podemos
aprovechar utilizando nuestras fortalezas), Debilidades, (factores
criticos negativos que se deben eliminar o reducir) y Amenazas,
(aspectos negativos externos que podrian obstaculizar el logro de

nuestros objetivos).”
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El analisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de
la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u
organizacion, etc.) permitiendo de esta manera obtener un diagndstico
preciso que permite, en funcion de ello, tomar decisiones acordes con los
objetivos y politicas formulados.Para comenzar un analisis FODA se debe
hacer una distincién crucial entre las cuatro variables por separado y

determinar qué elementos corresponden a cada una.

A su vez, en cada punto del tiempo en que se realice dicho analisis,
resultaria aconsejable no sélo construir la matriz FODA correspondiente al
presente, sino también proyectar distintos escenarios de futuro con sus

consiguientes matrices FODA y plantear estrategias alternativas.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacion,
por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las
oportunidades y las amenazas son externas, y solo se puede tener
injerencia sobre las ellas modificando los aspectos internos.

6.7.2.3.1. Anédlisis Interno

Para el diagnéstico interno serd necesario conocer las fuerzas al interior
qgue intervienen para facilitar el logro delos objetivos, y sus limitaciones

gue impiden el alcance de las metas de una manera eficiente y efectiva.

6.7.2.3.1.1. Fortalezas: son las capacidades especiales con gque cuenta
la empresa, y que le permite tener una posicion privilegiada frente a la
competencia. Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que

se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc.

6.7.2.3.1.2. Debilidades: son aquellos factores que provocan una
posicion desfavorable frente a la competencia, recursos de los que se
carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan

positivamente, etc.
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6.7.2.3.2. Anélisis Externo

Para realizar el diagnéstico es necesario analizar las condiciones o
circunstancias ventajosas de su entorno quela pueden beneficiar;
identificadas como las oportunidades; si como las tendencias del contexto
gue en cualquier momento pueden ser perjudiciales y que constituyen las

amenazas

6.7.2.3.2.1. Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos,
favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que

actla la empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas.

6.7.2.3.2.2. Amenazas: Son aquellas situaciones que provienen del
entorno y que pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la

organizacion.

A continuacién se enumeran diferentes ejemplos de las variables que
debemos tener en cuenta al momento de analizar las fortalezas, las

debilidades, las oportunidades y las amenazas.

Ejemplos de Fortalezas

o Buen ambiente laboral
e Pro actividad en la gestién

e« Conocimiento del mercado

Ejemplos de Debilidades

o Salarios bajos
« Equipamiento viejo

« Falta de capacitacion
Ejemplos de Oportunidades

o Competencia débil

¢ Mercado mal atendido
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e Necesidad del producto

Ejemplos de Amenazas

« Conflictos gremiales
e Regulacion desfavorable
o Cambios en la legislacion

« Competencia muy agresiva

Tabla 20 Matriz de Evaluacion de los Factores Externos

Factores Criticos para el Exito Ponderacién | Calificacion | Valor
Oportunidades
Existen nuevos mercados. 0.10 4 0.4
Demanda de nuestros productos. 0.05 4 0,2
Incremento de politicas para la utilizacion
de productos de seguridad industrial para 0.25 4 1
el trabajador dentro de una empresa
Buenas relaciones con los clientes 0.10 3 0.3
En la zona existen pocos competidores. 0.07 3 0,21
Amenazas
Incremento de impuestos arancelarios en 0.2
. : 0.10 2 ’

las importaciones de productos
Competencia indecente por parte de 0.10 5 0,2
ciertas empresas. '
Desabastecimiento de materia prima. 0.07 3 0,21
Aumento de compaiiias similares en el 0.05 5 0,1
pais.
Pérdida de clientes 0.05 4 0,2
Competidores con precios mas 0.06 4 0,24
econoémicos. '

Totales 1 3.26

Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
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Tabla 21 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos

Factores Criticos para el Exito Ponderacién | Calificacion | Valor
Fortalezas
Experiencia en la comercializacion 0.12 4 0,48
Responsabilidad en la entrega de los 0,05 4 0,2
productos.
precio del producto al alcance de los 0,22
clientes 3 0,66
Conocimiento del mercado. 0.1 2 0,2
Calidad del producto 0,08 3 0,24
Prestacion de informacion relevante y 0,12 5 0,24
pertinente de los productos a los clientes
Debilidades
No tiene muchos canales de distribucion. 0.1 2 0,2
Tiene competencia que trabaja muy
fuerte con estrategias de Marketing y 0,05 2 0,1
publicidad.
Competidores comercializadoras de los
mismos productos con las mismas 0,05 2 0,1
marcas.
Los objetivos no son debidamente 0,05 5 0,1
comunicados.
No se tiene una eficaz estrategia de 0,06 3 0,18
publicidad.

Totales 1 2,7

6.7.2.4 Matriz FODA

Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
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Tabla 22 Matriz de FODA

Fortalezas

Debilidades

Experiencia en la comercializacion

No tiene muchos canales de distribucion.

Responsabilidad en la entrega de los productos.

Tiene competencia que trabaja muy fuerte
con estrategias de Marketing y publicidad.

precio del producto al alcance de los clientes

Competidores comercializadoras de los
mismos productos con las mismas marcas.

Conocimiento del mercado.

Los objetivos no son debidamente
comunicados.

Calidad del producto

No se tiene una eficaz estrategia de
publicidad.

Prestacion de informacién relevante y pertinente de
los productos a los clientes

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

Existen nuevos mercados.

Planeacién de estrategias como base para el
liderazgo

Crear vinculos en los nuevos mercados

Demanda de nuestros

productos.

Ampliacion del nicho de mercado

Fortalecer alianzas con los clientes

Incremento de politicas para la
utilizacion  de productos de
seguridad industrial

Elaborar nuevos estrategias de publicidad

Brindar asesoria sobre las ventajas de
nuestro producto

Buenas relaciones con los
clientes

Fortalecer las estrategias del mercado que
cubren

En la zona existen pocos
competidores.

172




Amenazas Estrategias FA Estrategias DA

Incremento de impuestos , Promocionar su producto en nuevos
Fortalecer y aumentar la calidad de los productos

arancelarios en importaciones mercados
Competencia indecente por . . . "

: Desarrollar convenios con los clientes Fortalecer su estrategias competitivas
parte de ciertas empresas.
Desabastecimiento de materia | Aumentar las fuentes de adquisicion de materia Capacitar a los empleados y crear un clima
prima. prima laborar adecuado
Aumento de compaiiias Mejorar la férmula de elaboracion y por ende los [Mejorar la ubicacion de los puntos de
similares en el pais. resultados venta

Pérdida de clientes

Competidores con precios mas
econdémicos.

Fuente:PROVECA INDUSTRIAL
Elaborado:Rocio Muyulema(2013)
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6.7.2.5 Analisis de fuente de ventajas competitivas

6.7.2.5.1. Calidad.

La calidad de los productos que ofrece la empresa Moda PROVECA
INDUSTRIAL varia ya que cuenta con diversos tipos de productos e
insumos para proteccion personal. El contar con productos de marcas
reconocidas y larga durabilidad es una fuente que ayuda a la captacion de

nuevos clientes.

6.7.2.5.2. Garantia.

Es la seguridad que obtiene el cliente de los resultados de su compra. Es
asi que PROVECA INDUSTRIAL cuenta con garantias en sus productos

y sus respectivas fichas técnicas

6.7.2.5.3. Precio.

Los precios con los que cuenta son variables por el mismo hecho de que
cuenta con variedad de mercaderia tanto el nacional como el importado.

Al mercado al que se encuentra dirigido es a un estrato medio tipico por
ende sus precios deben estar direccionado especificamente para ese
segmento ya que al contar con precios muy elevados los clientes
simplemente no adquieren los productos por ello se hace necesario que
se cuente con productos econdmicos en este caso los productos de

seguridad industrial econdémicos son de procedencia China, Taiwan.
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6.7.2.6 Competencias

Andlisis de las fuerzas competitivas de Porter.

Cuadro N°1 Fuerzas Competitivas

Nuevos
competidores

Rivalidad entre empresas

competidoras Clientes

Proveedores

Productos
sustitutos

Elaborado: Rocio Muyulema(2013)
Fuente:PROVECA INDUSTRIAL
6.7.2.6.1. Nuevos Competidores.

Los nuevos competidores representan una amenaza de entrada.
Principalmente depende de las barreras de entrada como requisitos de
capital, acceso a los canales de distribucion, regulaciones
gubernamentales; y de las reacciones esperadas de los competidores
presentes en el sector si las barreras de entrada son altas, y se espera
una fuerte represalia de los competidores actuales, la amenaza de

entrada es pequenia.
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En general, mientras mayor es la amenaza de entrada, menor es la

rentabilidad en el sector.

6.7.2.6.2. Proveedores

El poder negociador de los proveedores aumenta cuando incrementan o
protegen una participacion de mercado, suben precios o eliminan ciertas
caracteristicas de sus bienes o servicios sin tener demasiada pérdida de
clientes.

En cuanto a las compras que hace la empresa PROVECA INDUSTRIAL
se las realizara segun la cantidad de productos existentes en bodega,
para que de esta manera se pueda realizar los pedidos respectivos a

nuestros pI’OVEEdOFES.

Los principales proveedores de la empresa PROVECA INDUSTRIAL

Abracol S.A
Matriz:colla loma - Av.galo plaza lasso n65-52 y de los eucaliptos -Quito
Actividad:Venta al por mayor y menor de abrasivos

Equimasa S.A
Matriz: cdla la FAE mz 34 solar # 20 Guayaquil

Actividad: Venta al por mayor de equipos de seguridad industrial

Suprinsa S.A
Matriz: km 0.5 septima s/n y calle ¢ esg-adace- Guayaquil
Actividad: Venta al por mayor y menor de articulos de ferreteria 'y

rodamiento
Tonicomsa S.A

Matriz:Via a marianas,medicinwow lote 14 y el vergel - Quito

Actividad:Venta al por mayor y menor de productos diversos
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Calzado Gamos

Matriz:Cdla la floresta psje reinaldo mifio s/n y av. atahualpa

Actividad: Venta de calzado de seguridad

2L

Matriz: Panamericana sur barrio el rosal calle principal lote 76 y segunda
(trasnversal) Tambillo

Actividad:Venta de prendas impermeables en PVC

Prosein
Matriz: Alemania n29-80 y Av. Eloy Alfaro

Actividad:Distribuidora de productos de seguridad industrial

Distriseg
Matriz: Elia liut n44-80 y telegrafo primero- Quito

Actividad: Distribuidora de productos de seguridad industrial

Improseg
Matriz: km 7.5 via a daule bodega santa rosa - Guayaquil
Actividad: Importadora de proteccion y seguridad

6.7.2.6.3. Productos Sustitutos.

Por lo general mientras mayores son los productos sustitutos, menores
son los precios y por ende es menor la rentabilidad que se persigue. La
presencia de los productos sustitutos depende de la capacidad que la
empresa tenga para satisfacer a los clientes aqui es importante el factor

tecnoldgico y econdémico.
La amenaza de los bienes o servicios sustitutos depende de la capacidad

y la disposicion de los clientes para cambiar sus habitos de compra. Los

productos sustitutos limitan el precio que las empresas determinan.
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6.7.2.6.4. Clientes

El poder de negociacion de los clientes depende de su capacidad relativa
para enfrentar a una empresa con otra con el fin de disminuir el precio,
obtener una buena calidad del producto, o comprar bienes o servicios por

el mismo precio.

Mientras mas pequefio es el comprador, menor es su poder de
negociacion, Finalmente, el perfil del producto también incide en el poder
de negociacion del consumidor. Si el producto ofrece poco espacio para la
diferenciacion, o tiende a ser indiferenciado, el consumidor es mas

sensible al precio, factor que eleva su poder de negociacion.

6.7.2.6.5. Competencia.

Analizando el mercado comercial de los productos de seguridad industrial
nos damos cuenta que la mayor parte del mercado se concentra en la
competencia la cual estd posicionada mayoritariamente por diversos
aspectos tales como: precio, variedad, calidad, cantidad.

Los competidores principales de la empresa PROVECA INDUSTRIAL
son:

Provelec

v

v Kiwi
v' Representaciones Proafio
v

Ferreteria su cassa

6.7.3 Planificacion Financiera
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Tabla 23 Presupuesto de ventas PROVECA INDUSTRIAL

PROVECA INDUSTRIAL
PRESUPUESTO DE VENTAS

ANO 2014

MES 2012 2013 2014 2015
ENERO 12.500,00 13.500,00 14.850,00 16.632,00
FEBRERO 23.450,00 25.326,00 27.858,60 31.201,63
MARZO 58.790,00 63.493,20 69.842,52 78.223,62
ABRIL 33.880,00 36.590,40 40.249,44 45.079,37
MAYO 42.345,00 45.732,60 50.305,86 56.342,56
JUNIO 28.950,00 31.266,00 34.392,60 38.519,71
JULIO 56.784,00 61.326,72 67.459,39 75.554,52
AGOSTO 42.965,00 46.402,20 51.042,42 57.167,51
SEPTIEMBRE 12.456,00 13.452,48 14.797,73 16.573,46
OCTUBRE 24.000,00 25.920,00 28.512,00 31.933,44
NOVIEMBRE 23.200,00 25.056,00 27.561,60 30.868,99
DICIEMBRE 26.948,10 29.103,95 32.014,34 35.856,06
TOTAL 388280,10 417169,55 458886,50 | 513.952,88

Elaborado: Rocio Muyulema(2013)
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FASE 1
Desarrollo Del Modelo Operativo Plan Financiero
6.7.3.1 Analisis de los estados financieros

EMPRESA PROVECA INDUSTRIAL
ESTADO SE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2012
(en dolares)

TABLA 24 Estado se situacion financiera

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE 132.024,38
ACTIVO DISPONIBLE 51.250,48| 51.250,48
Caja 3.370,30

Banco Nacional de Fomento 13.432,92

Banco del Pichincha 34.447,26

ACTIVO EXIGIBLE 73.259,61
CARTERA 46.134,18

Clientes No Relacionados 37.346,47

Clientes Relacionados 2.726,17

Anticipos a Proveedores 6.500,00

(-) Provision Incobrables -438,46

IMPUESTOS ANTICIPADOS 27.125,43

Anticipos Impuesro a la Renta 1.063,14

Credito Tributario Renta afios Anteriores 10.511,61

RetencionFte. Anticipada Fiscal 3.209,66

Credito Tributario Retenciones de Iva 12.341,02

ACTIVO REALIZABLE 7.514,29
INVENTARIOS 7.514,29
Mercaderias en Almacen 7.514,29

ACTIVO FIJO 43.188,82
DEPRECIABLE 43.188,82
MUEBLES Y ENSERES 9.211,00

Muebles y Enseres 28.354,34

Deprec.Acumulada muebles y Enseres 19.143,34

MAQUINARIAS 22.398,72
Maquinarias 32.939,29

Depreciacion Acumulada maquinarias 10.540,57
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EQUIPOS DE COMPUTO

2.935,36

Equipo de Computo

3155,35

Depreciacion Acumulada Equipo de
Computo

-219,99

EDIFICIOS

4.643,74

Edificios

5.120,00

Deprec.Acumulada Edificios

-476,26

VEHICULOS

4.000,00

Vehiculo

5.000,00

Deprec.AcumuladaVehiculos

-1.000,00

TOTAL ACTIVO

$
175.213,20

PASIVO

PASIVO CORRIENTE

35.716,92

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR

33.389,07

Proveedores

20.539,07

Anticipos de Clientes

12.850,00

IESS

411,40

less Por Pagar

411,40

PROVISIONES

640,70

Décimo Tercer Sueldo

79,28

Décimo Cuarto Sueldo

561,42

IMPUESTOS POR PAGAR

1.101,05

Reten. IVA por Pagar

754,11

Reten. Fuente por Pagar

346,94

GASTOS POR PAGAR

174,70

Salario Digno

174,70

15% Participacién Trabajadores por Pagar

PASIVO A LARGO PLAZO

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR

TOTAL PASIVO

$
35.716,92

PATRIMONIO

139.496,28

CAPITAL SOCIAL

94.365,26

Capital Sr. Angel Casco

94.365,26

RESULTADOS

45.131,02

Utilidad del Ejercicio

45.131,02

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

$
175.213,20

ANGEL CASCO MARINO
GERENTE

Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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6.7.3.1.1 Anélisis Vertical Balance General

Tabla 25 Analisis Vertical Balance General

PROVECA INDUSTRIAL

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2012
(en dolares)

ACTIVO ANALISIS VERTICAL
CUENTA | GRUPO | TOTAL

ACTIVO CORRIENTE 132.024,38 75,35%
ACTIVO DISPONIBLE 51.250,48 | 51.250,48 38,82% | 29,25%
Caja 3.370,30 2,55% 1,92%
Banco Nacional de Fomento 13.432,92 10,17% 7,67%
Banco del Pichincha 34.447,26 26,09% 19,66%
ACTIVO EXIGIBLE 73.259,61 55,49% | 41,81%
CARTERA 46.134,18 34,94% 26,33%
Clientes No Relacionados 37.346,47 28,29% 21,31%
Clientes Relacionados 2.726,17 2,06% 1,56%
Anticipos a Proveedores 6.500,00 4,92% 3,71%
(-) Provision Incobrables -438,46 -0,33% -0,25%
IMPUESTOS ANTICIPADOS 27.125,43 20,55% 15,48%
Anticipos Impuesro a la Renta 1.063,14 0,81% 0,61%
Credito Tributario Renta afios
Anteriores 10.511,61 7,96% 6,00%
RetencionFte. Anticipada Fiscal 3.209,66 2,43% 1,83%
Credito Tributario Retenciones de
Iva 12.341,02 9,35% 7,04%
ACTIVO REALIZABLE 7.514,29 5,69% 4,29%
INVENTARIOS 7.514,29
Mercaderias en Almacen 7.514,29 5,69% 4,29%
ACTIVO FIJO 43.188,82 24,65%
DEPRECIABLE 43.188,82
MUEBLES Y ENSERES 9.211,00 21,33% 5,26%
Muebles y Enseres 28.354,34
Deprec.Acumulada muebles y -
Enseres 19.143,34
MAQUINARIAS 22.398,72 51,86% 12,78%
Maquinarias 32.939,29
Depreciacion Acumulada -
maguinarias 10.540,57
EQUIPOS DE COMPUTO 2.935,36 6,80% 1,68%
Equipo de Computo 3155,35
DepreciacionAcuMULADA Equipo
de Computo -219,99
EDIFICIOS 4.643,74 10,75% 2,65%
Edificios 5.120,00
Deprec.Acumulada Edificios -476,26
VEHICULOS 4.000,00 9,26% 2,28%
Vehiculo 5.000,00
Deprec.AcumuladaVehiculos -1.000,00

$
TOTAL ACTIVO 175.213,20
PASIVO
PASIVO CORRIENTE 35.716,92 20,38%
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR 33.389,07 93,48% | 19,06%
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PAGAR

Proveedores 20.539,07 61,51%

11,72%

Anticipos de Clientes 12.850,00 38,49%

7,33%

IESS 411,40

0,23%

less Por Pagar 411,40 1,23%

PROVISIONES 640,70

0,37%

Décimo Tercer Sueldo 79,28 0,24%

Décimo Cuarto Sueldo 561,42 1,68%

IMPUESTOS POR PAGAR 1.101,05

0,63%

Reten. IVA por Pagar 754,11 2,26%

Reten. Fuente por Pagar 346,94 1,04%

GASTOS POR PAGAR 174,70

0,10%

Salario Digno 174,70 0,52%

15% Participacion Trabajadores
por Pagar

PASIVO A LARGO PLAZO

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR
PAGAR

$
TOTAL PASIVO 35.716,92

PATRIMONIO 139.496,28

79,62%

CAPITAL SOCIAL 94.365,26 67,65%

53,86%

Capital Sr. Angel Casco 94.365,26

RESULTADOS 45.131,02 32,35%

25,76%

Utilidad del Ejercicio 45.131,02

$
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 175.213,20

Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
Elaborado: Rocio Muyulema (2013)

INTERPRETACION

De acuerdo al andlisis vertical realizado se determina que no existen
fondos disponibles lo que ha ocasionado una baja rentabilidad de la
institucion para lo cual se debe implantar politicas de captacion de
recursos financieros para poder incrementar los fondos y mediante ello

tener solvencia para los mismos.

La cartera de crédito es poco razonable porgue mientras mas alta esta
sea, mas utilidad ingresaria a la empresa, por esta razon las cartera a
recuperar es baja lo cual significa que no habra ingresos significativos de

efectivo.
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En la cuenta activos fijos al analizarlo nos da un porcentaje bajo lo cual
da a entender que los activos fijos ya estan en camino a deteriorarse por
lo tanto la empresa debera adquirir nuevos equipos de computacion,
muebles y enseres, para una mejor atencion al cliente y al mismo tiempo

para dar una mejor imagen a la misma.

Dentro de las obligaciones con los proveedores de la empresa existe un
adeudo que pagar, claramente no es un porcentaje significativo pero son
obligaciones que debe cubrir dentro de un plazo establecido por los

proveedores al igual que las obligaciones tributarias y el IESS

El patrimonio de la empresa esta en un nivel alto lo cual significa que
tiene una base para realizar sus actividades pero podria mejorar creando
y desarrollando nuevas estrategias de capitalizacién para de esa manera

hacer crecer e incrementar el patrimonio.
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6.7.3.1.2. Anélisis vertical estado de resultados

Tabla 26 Analisis Vertical Estado de Resultados

ANALISIS
DETALLE VERTICAL

GRUPO | TOTAL
INGRESOS 388.280,10|32356,675
Ventas 12% 388.280,10 100% | 100%
Inventario Inicial de
Mercaderias
COMPRAS 287.719,95
DISPONIBLE
PARA LA VENTA 287.719,95
Inventario Final de
Mercaderias 7.514,29
COSTO DE
VENTAS 280.205,66 72,17%|72,17%
UTILIDAD BRUTA
EN VENTAS 108.074.,44 27,83%|27,83%
GASTOS
OPERACIONALES 62.943,42 52.634,23 16,21%
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 40.588,00 64,48%|10,45%
Sueldos y Salarios |17.178,65 27,29% | 4,42%
Aporte Patronal 2.189,19 3,48%| 0,56%
Beneficios Sociales |2.646,32 420%| 0,68%
Salario Digno 174,70 0,28% | 0,04%
Honorarios
Profesionales 2.350,00 3,73%| 0,61%
Gasto Arriendos 3.571,40 5,67%| 0,92%
ServciosBasicos 380,26 0,60% | 0,10%
Movilizacén 40,79 0,06%| 0,01%
Gastos de Gestion 2,23 0,00%| 0,00%
Impuestos
Municipales 314,75 0,50% | 0,08%
Gasto
Depreciaciones 8.178,21 12,99%| 2,11%
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Gasto Impresion de

Documentos 179,67 0,29% | 0,05%
Suministros de

Oficina 278,19 0,44% | 0,07%
Mant. Y Reparacion

Equipos de Oficina |2.506,50 3,98% | 0,65%
Utiles de Aseo y

Limpeiza 22,38 0,04% | 0,01%
Paho Notarios 40,60 0,06%| 0,01%
Internet 95,70 0,15%| 0,02%
Cuenta Incobrables |438,46 0,70%| 0,11%
GASTOS DE

VENTA 9.266,54 14,72%| 2,39%
Gastos Seguros 2.220,53 3,53%| 0,57%
Gasto Publicidad 676,80 1,08%| 0,17%
Gastos de Viajes 3.874,78 6,16% | 1,00%
Combustible

Vehiculos 207,69 0,33%| 0,05%
Mantenimiento

Vehiculo 190,52 0,30%| 0,05%
Transporte y Guias

de Envio 1.967,47 3,13%| 0,51%
Otros Gastos Varios | 128,75 0,20%| 0,03%
GASTOS

FINANCIEROS 1.758,99 2,79%| 0,45%
Gastos Bancarios 338,80 0,54% | 0,09%
Retenciones

Asumidas 1.420,19 2,26% | 0,37%
GASTOS NO DED. 11.329,89 18,00%| 2,92%
Intereses y Multas

Municipio 415,56 0,66%| 0,11%
Compras no

Deducibles 9.568,00 15,20%| 2,46%
Otros pagos a

Personal 1.346,33 2,14% | 0,35%

UTILIDAD NETA
DEL EJERCICIO

45.131,02

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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6.7.3.1.3 Anédlisis Horizontal

Anédlisis horizontal Balance General
EMPRESA PROVECA INDUSTRIAL

Tabla 27 Anélisis Horizontal Balance General

ANALISIS

ACTIVO 2012 2011 HORIZONTAL
CORRIENTE 132.024,38 139216,98 -5%
Disponible 51.250,48 55.386,76 -71%

Caja 3.370,30 2.987,00 13%
Banco Nacional de Fomento 13.432,92 15.659,00 -14%
Banco del Pichincha 34.447,26 36.740,76 -6%

Exigible 73.259,61 77.575,03 -6%
Clientes 46.134,18 48.340,35 -5%
Impuestos anticipados 27.125,43 29.234,68 -7%
Realizable 7.514,29 6.255,19 20%
Mercaderias en Almacén 7.514,29 6.255,19 20%
FIJOS 43.188,82 58.060,83 -26%
Activos Fijos 43.188,82 58.060,83 -26%
Muebles y Enseres 9.211,00 12.198,15 -24%
Maquinarias 22.398,72 28.657,17 -22%
Equipo de Computo 2.935,36 4.143,34 -29%
Edificios 4.643,74 6.562,17 -29%
Vehiculo 4.000,00 6.500,00 -38%
TOTAL ACTIVO 175.213,20 197.277,81 -11%
PASIVO
CORRIENTE 35.716,92 59.614,39 -40%
Proveedores 20.539,07 35.755,75 -43%
Anticipos de Clientes 12.850,00 20.620,00 -38%
less Por Pagar 411,40 730,00 -44%
Décimo Tercer Sueldo 79,28 60,00 32%
Décimo Cuarto Sueldo 561,42 480,00 17%
Reten. IVA por Pagar 754,11 1.250,34 -40%
Reten. Fuente por Pagar 346,94 568,30 -39%
Salario Digno 174,70 150,00 16%
PATRIMONIO 139.496,28 144.515,69 -3%
Capital Angel Casco 94.365,26 105.340,00 -10%
Utilidad del Ejercicio 45.131,02 39.175,69 15%
SUMA PASIVO Y
PATRIMONIO 175.213,20 204.130,08 -14%

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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Interpretacion

Los datos anteriores nos permiten identificar claramente cuales han sido
las variaciones de cada una de las partidas del balance de las cuentas
principales. Una vez determinadas las variaciones, se puede determinar
las causas de esas variaciones y las posibles consecuencias derivadas de
las mismas. Algunas variaciones pueden ser beneficiosas para la
empresa, otras no benefician al contrario son perjudiciales, vy
posiblemente haya otras con un efecto equitativo.

Dentro de la cuenta del activo en comparacion con el afio anterior se ha
verificado que hay un declive es decir ha disminuido un 11% que no es

conveniente para la empresa.

En lo referente a la cuenta de créditos se debe planificar con los fondos
disponibles ya que no se puede dar a crédito la mercaderia en demasia,
por lo tanto también se debe realizar politicas de créditos para no seguir
cometiendo los mismos errores.

Con relacion a las cuentas por cobrar los créditos que se les otorga a los
clientes se debe verificar bien las posibilidades de pago para de esa
manera poder recuperar en su totalidad el capital invertido para lo cual se
debe aplicar estrategias de cobros y mediante ello recuperar la cartera
vencida ya que de eso depende el crecimiento de la empresa y asi poder
obtener una rentabilidad y liquidez razonable.

En el pasivo hay un disminucibn que ayuda un poco a la estabilidad
econdémicay liquidez es decir se esta menorando las obligaciones con los
proveedores, La cuenta del patrimonio ha ido disminuyendo es decir ha
decrecido un 14% lo cual no es favorable para la empresa y para su

progreso y la continuacion de sus actividades.
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6.7.3.1.4. Anélisis horizontal Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADO

Tabla 28 Anélisis Horizontal Estado de Resultado

ANALISIS

DETALLE 2012 2011 HORIZONTAL
VENTAS 388.280,10 | 395.875,05 -2%
Ventas 12% 388.280,10 | 395.875,05 -2%
COSTO DE VENTAS 280.205,66 | 285.119,30 -2%
Compras 287.719,95|295.000,00 -2%
Inventario Final de
Mercaderias (.) 7.514,29| 9.880,70 -24%
Utilidad Bruta en Ventas 108.074,441110.755,75 -2%
GASTOS OPERATIVOS 62.943,42| 71.580,06 -12%
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 40.588,00| 48.054,42 -16%
Sueldos y Salarios 17.178,65| 20.510,45 -16%
Aporte Patronal 2.189,19| 3.850,25 -43%
Beneficios Sociales 2.646,32| 3.123,20 -15%
Salario Digno 174,70 250,50 -30%
Honorarios Profesionales 2.350,00| 1.850,20 27%
Gasto Arriendos 3.571,40| 3.300,00 8%
ServciosBasicos 380,26 435,75 -13%
Movilizacon 40,79 125,80 -68%
Gastos de Gestion 2,23 5,3 -58%
Impuestos Municipales 314,75 280,75 12%
Gasto Depreciaciones 8.178,21 9750,7 -16%
Gasto Impresion de
Documentos 179,67 225,75 -20%
Suministros de Oficina 278,19 310,00 -10%
Mant. Y Reparacion Equipos
de Oficina 2.506,50 3123,45 -20%
Utiles de Aseo y Limpeiza 22,38 52,50 -57%
Pago Notarios 40,60 98,70 -59%
Internet 95,70 160,00 -40%
Cuenta Incobrables 438,46 601,12 -27%
GASTOS DE VENTA 9.266,54 9969,90 -7%
Gastos Seguros 2220,53 2540,80 -13%
Gasto Publicidad 676,8 520,00 30%
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Gastos de Viajes 3874,78 4075,94 -5%
Combustible Vehiculos 207,69 402,45 -48%
Mantenimiento Vehiculo 190,52 230,56 -17%
Transporte y Guias de Envio 1967,47 2014,35 -2%
Otros Gastos Varios 128,75 185,80 -31%
GASTOS FINANCIEROS 1758,99 1945,34 -10%
Gastos Bancarios 338,8 439,44 -23%
Retenciones Asumidas 1420,19 1505,9 -6%
GASTOS NO DEDUCIBLES 11329,89| 11610,40 -2%
Intereses y Multas Municipio 415,56 220,00 89%
Compras no Deducibles 9568,00| 10110,40 -5%
Otros pagos a Personal 1346,33 1280,00 5%
UTILIDAD NETA DEL

EJERCICIO 45.131,02 39.175,69 15%

Interpretacion

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL

Al analizar el estado de resultado se ha verificado que existe un

incremento de la utilidad en comparacion al afio 2011 los factores son
diferentes para este hecho, para mantener o incrementar esta utilidad es
necesario de una planificacibn que ayude a obtencién de utilidad,
incrementar los ingresos para que haya una utlidad razonable, el
departamento administrativo debe realizar un presupuesto de gastos
como también de ingresos , no se debe realizar gastos innecesarios ,por
lo tanto se implementara nuevas politicas de gastos como también de

ingresos econdmicos.
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FLUJO DE FECTIVO 2012

6.7.3.1.5. Flujo de Efectivo
Tabla 29 Flujo de Efectivo

PROVECA INDUSTRIAL
FLUJO DE EFECTIVO (MD)
DE ENERO A DICIEMBRE DEL 2012
(en dolares)

CONCEPTO VALOR
FLUJOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE EXPLOTACION
Recibido de Clientes(+) 388280,10
Pagado a Proveedores y Empleados (-) 330060,20
Intereses Pagados (-) 338,8
Intereses Recibidos (-) 0
Ingreso por cobro de seguro (+) 0
Impuesto a la Renta Pagado (-) 27.125,43
Pago por violacion de patente (-) 415,56
Efectivo Neto Proveniente de Actividades de explotacion 30340,11
FLUJOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE INVERSION
Compra de Valores Negociables (inversiones) 0
Venta de Inversiones 0
Construcciéon de Propiedad 35.531,35
Adquisicion de Compafia S. Neto del efectivo 0
Cobro de cuota por venta de planta 0
Venta de Propiedades 0
Compra de Intangibles 2350,00
Venta de Intangibles 0
Efectivo Neto Proveniente de Actividades de Inversién 37.881,35
FLUJOS DE EFECTIVO DE ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
Obligaciones, Neto 0
Pagos de Capital de Obligaciones por Arrendamiento (-) 3571,4
Contrato Obligaciones a Largo Plazo 0,00
Disminucion de Obligaciones a Largo Plazo 0
Aumento de Capital en Efectivo(+) 11.915,06
Dividendos Pagados 0
Efectivo Neto Proveniente de Actividades de Financiamiento 8.343,66
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO:
Incremento Neto de Efectivo Durante el Ao 802,41
Efectivo y Equivalentes de Efectivo al inicio del Afio 2.567,89
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO A FIN DE ANO 3.370,30

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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FASE 2

Proyeccion Financiera

Para incrementar la rentabilidad la empresa debe incrementar el capital
de trabajo porque, a mayor capital mayores inversiones y posibilidad de
otorgar créditos a los clientes, por lo tanto mayor ingreso

El capital de trabajo al final de afio 2012 es de:

CT=AC-PC
CT=132.024,38 - 35.716,92
CT=96307,46

Este valor es relativamente estable suficiente para la demanda de nuevas
inversiones Yy la otorgacion de créditos a los clientes, pero sin embargo es
recomendable incrementar este valor, para incrementar el capital se debe

crear nuevas estrategias de capitalizacion:

Estrategias de capitalizacion

Obtencién de un crédito a largo plazo para implementar o cambiar el
modo de operacién de la empresa tanto en el momento de las

adquisiciones de mercaderias para la venta o equipos o las inversiones

gue la empresa debe realizar para mejorar la atencion a los clientes.
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6.7.3.2. Balances reales y proyectados

6.7.3.2.1. Estado de situacion financiera proyectado

Tabla N° 30 Estado De Situacion Financiera Proyectado

PROVECA INDUSTRIAL
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO
(en dolares)

ANO
DETALLE 2011 2012 2013 2014 2015
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO DISPONIBLE
Caja 2567,89 3.370,30 3707,33 4078,06 4485,87
Banco Nacional de Fomento 7.568,87 | 13.432,92| 14776,21| 16253,83| 17879,22
Banco del Pichincha 26257,75 34.447,26| 37891,99| 41681,18| 45849,30
ACTIVO EXIGIBLE
CARTERA
Clientes No Relacionados 40546.55 | 37.346,47| 41081,12| 45189,23| 49708,15
Clientes Relacionados 3567.50 2.726,17| 2998,79| 3298,67| 3628,53
Anticipos a Proveedores 7208,56 6.500,00| 7150,00| 7865,00| 8651,50
(-) Provision Incobrables 535,45 -438,46 -482,31 -530,54 -583,59
IMPUESTOS ANTICIPADOS
Anticipos Impuesro a la Renta 1540,6 1.063,14| 1169,45 1286,40 1415,04
Credito Tributario Renta afios
Anteriores 8945,63 10.511,61| 11562,77| 12719,05| 13990,95
RetencionFte. Anticipada Fiscal 2678,56 3.209,66| 3530,63| 3883,69| 4272,06
Credito Tributario Retenciones de
Iva 12765,76 12.341,02| 13575,12| 14932,63| 16425,90
ACTIVO REALIZABLE
INVENTARIOS
Mercaderias en Almacen 6895,7 7.514,29| 8265,72| 9092,29| 10001,52
ACTIVO FIJO
DEPRECIABLE
MUEBLES Y ENSERES
Muebles y Enseres 27.323,07 | 28.354,34| 31189,77| 34308,75| 37739,63
Deprec. Acumulada muebles y
Enseres -16.393,84 | -19.143,34 | -21057,67 | -23163,44 | -25479,78
MAQUINARIAS
Maquinarias 32.939,29 | 32.939,29| 36233,22| 39856,54| 43842,19
Depreciacién Acumulada
magquinarias -6.587,86 | -10.540,57 | -11594,63 | -12754,09 | -14029,50
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EQUIPOS DE COMPUTO

Equipo de Computo 1.584,21 3155,35| 3470,89| 3817,97| 4199,77

Depre. Acumulada Equipo -157,11 -219,99| -24199| -266,18| -292,80

EDIFICIOS

Edificios 5.120,00 5.120,00 5632,00 6195,20 6814,72

Deprec.Acumulada Edificios -220,26 -476,26 -523,89 -576,27 -633,90

VEHICULOS

Vehiculo 5.000,00 5.000,00 5000,00 5000,00 5500,00

Deprec.AcumuladaVehiculos -1.000,00 | -1.000,00]-1.000,00-1.000,00| -1100,00

TOTAL ACTIVO 124572,27|175.213,20|192334,52 | 211167,98 | 232284,77

PASIVO

PASIVO CORRIENTE

CUENTAS Y DOCUMENTOS

POR PAGAR

Proveedores 21450,61| 20.539,07| 22592,98| 24852,27| 27337,50

Anticipos de Clientes 14320,25| 12.850,00| 14135,00| 15548,50| 17103,35

IESS

less Por Pagar 435,24 411,40 452,54 497,79 547,57

PROVISIONES

Décimo Tercer Sueldo 60,29 79,28 87,21 95,93 105,52

Décimo Cuarto Sueldo 360,5 561,42 617,56 679,32 747,25

IMPUESTOS POR PAGAR

Reten. IVA por Pagar 564,55 754,11 829,52 912,47 1003,72

Reten. Fuente por Pagar 218,67 346,94 381,63 419,80 461,78

GASTOS POR PAGAR

Salario Digno 150,15 174,70 192,17 211,39 232,53

15% Participacion Trabajadores

por Pagar

PASIVO A LARGO PLAZO

CUENTAS Y DOCUMENTOS

POR PAGAR

TOTAL PASIVO 37560,26 | 35.716,92| 39288,61| 43217,47| 47539,22

PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL

Capital Angel Casco 82450,2| 94.365,26 |103801,79 | 114181,96 | 125600,16

RESULTADOS

Utilidad del Ejercicio 40034,43| 45.131,02| 49644,12| 54608,53| 60069,38
$ $

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO |160.044,89|175.213,20|192734,51 | 212007,97 | 233208,76

Elaborado: Rocio Muyulema
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6.7.3.2.2. Estado de Resultados Proyectado

Tabla 31 Estado De Resultado Proyectado

PROVECA INDUSTRIAL
ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO
(en délares)

DETALLE 2011 2012 = 2013 2014 2015
INGRESOS
Ventas 12% 345547,36 | 388280,10| 417169,55| 458886,50 | 513952,88
Inventario Inicial de Mercaderias
COMPRAS 248768,9 | 287719,95| 316491,95 | 348141,14 | 382955,25
DISPONIBLE PARA LA VENTA
Inventario Final de Mercaderias 689,55 7514,29 8265,72 9092,29| 10001,52
COSTO DE VENTAS 248079,35 | 280205,66 | 308226,23 | 339048,85 | 372953,73
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 97468,01 | 108074,44 | 108943,32 | 119837,65 | 140999,15
GASTOS OPERACIONALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS 33297,64| 40588,00| 44646,81| 49111,49| 54022,63
Sueldos y Salarios 13560,89| 17178,65| 18896,52| 20786,17| 22864,78
Aporte Patronal 1840,76 2189,19 2408,11 2648,92 2913,81
Beneficios Sociales 2014,54 2646,32 2910,95 3202,05 3522,25
Salario Digno 136,52 174,70 192,17 211,39 232,53
Honorarios Profesionales 1975,24 2350,00 2585,00 2843,50 3127,85
Gasto Arriendos 2995,33 3571,40 3928,54 4321,39 4753,53
Servicios Basicos 202,44 380,26 418,29 460,11 506,13
Movilizacién 80,45 40,79 44,87 49,36 54,29
Gastos de Gestion 70,25 2,23 2,45 2,70 2,97
Impuestos Municipales 215,68 314,75 346,23 380,85 418,93
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Gasto Depreciaciones 7015,25 8178,21 8996,03 9895,63| 10885,20
Gasto Impresién de Documentos 145,00 179,67 197,64 217,40 239,14
Suministros de Oficina 211,12 278,19 306,01 336,61 370,27
Mant. Y Reparacion Equipos de

Oficina 2035,23 2506,50 2757,15 3032,87 3336,15
Utiles de Aseo y Limpieza 40,7 22,38 24,62 27,08 29,79
Pago Notarios 87,3 40,60 44,66 49,13 54,04
Internet 125,49 95,70 105,27 115,80 127,38
Cuenta Incobrables 545,45 438,46 482,31 530,54 583,60
GASTOS DE VENTA 7177,69 9266,54| 10193,19| 11212,51| 12333,76
Gastos Seguros 1860,25 2220,53 2442,58 2686,84 2955,53
Gasto Publicidad 450,00 676,8 744,48 818,93 900,82
Gastos de Viajes 2870,99 3874,78 4262,26 4688,48 5157,33
Combustible Vehiculos 200,01 207,69 228,46 251,30 276,44
Mantenimiento Vehiculo 260,30 190,52 209,57 230,53 253,58
Transporte y Guias de Envio 1390,24 1967,47 2164,22 2380,64 2618,70
Otros Gastos Varios 145,90 128,75 141,63 155,79 171,37
GASTOS FINANCIEROS 1756,36 1758,99 1934,89 2128,38 2341,22
Gastos Bancarios 250,57 338,8 372,68 409,95 450,94
Retenciones Asumidas 1505,79 1420,19 1562,21 1718,43 1890,27
GASTOS NO DEDUCIBLES 15201,89| 11329,89| 12462,88| 13709,17| 15080,08
Intereses y Multas Municipio 750,09 415,56 457,12 502,83 553,11
Compras no Deducibles 13607,7 9568 | 10524,80| 11577,28| 12735,01
Otros pagos a Personal 844,1 1346,33 1480,96 1629,06 1791,97
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 40034,43| 45131,02| 39705,55| 43676,11| 57221,45

Elaborado por : Rocio Muyulema(2013)
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6.7.3.3. Calculo punto de equilibrio

1) Clasificacion de costos y gastos

TABLA 32 Clasificacion costos y gastos

COSTO COSTO

CONCEPTO FIJO VARIABLE % % ACUM.
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Salarios 17.178,65 27,29% 4,42%
Aporte Patronal 2.189,19 3,48% 0,56%
Beneficios Sociales 2.646,32 4,20% 0,68%
Salario Digno 174,70 0,28% 0,04%
Honorarios Profesionales 2.350,00 3,73% 0,61%
Gasto Arriendos 3.571,40 5,67% 0,92%
Servicios Basicos 380,26 0,60% 0,10%
Movilizacion 40,79 0,06% 0,01%
Gastos de Gestién 2,23 0,00% 0,00%
Impuestos Municipales 314,75 0,50% 0,08%
Gasto Depreciaciones 8.178,21 12,99% 2,11%
Gasto Impresién de Documentos 179,67 0,29% 0,05%
Suministros de Oficina 278,19 0,44% 0,07%
Mant. Y Reparacioén Equipos de Oficina 2.506,50 3,98% 0,65%
Utiles de Aseo y Limpieza 22,38 0,04% 0,01%
Pago Notarios 40,60 0,06% 0,01%
Internet 95,70 0,15% 0,02%
Cuenta Incobrables 438,46 0,70% 0,11%
GASTOS DE VENTA
Gastos Seguros 2.220,53 3,53% 0,57%
Gasto Publicidad 676,80 1,08% 0,17%
Gastos de Viajes 3.874,78 6,16% 1,00%
Combustible Vehiculos 207,69 0,33% 0,05%
Mantenimiento Vehiculo 190,52 0,30% 0,05%
Transporte y Guias de Envio 1.967,47 3,13% 0,51%
Otros Gastos Varios 128,75 0,20% 0,03%
GASTOS FINANCIEROS
Gastos Bancarios 338,80 0,54% 0,09%
Retenciones Asumidas 1.420,19 2,26% 0,37%
GASTOS NO DEDUCIBLES 11.329,89 18,00% 2,92%
Intereses y Multas Municipio 415,56 0,66% 0,11%
Compras no Deducibles 9.568,00 15,20% 2,46%
Otros pagos a Personal 1.346,33 2,14% 0,35%

29234,42 45038,89

Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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2) CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO (PE)

PE= CF/ [1-(CV/VT)] = 33070,46 USD
PE = PUNTO DE EQUILIBRIO

CF = COSTO FIJ0=29234,42 USD

CV = COSTO VARIABLE=45038,89 USD

VT = VENTAS TOTALES =388.280,10 USD

3) CALCULO DEL INDICE DE ABSORCION (lA)

IA = PENT =8.52%
IA = INDICE DE ABSORCION
PE = PUNTO DE EQUILIBRIO = 33070,46

VT = VENTAS TOTALES = 388.280,10

8.52% DEL VALOR DE LAS VENTAS TOTALES FUERON
DESTINADAS PARA
ALCANZAR EL "Punto de Equilibrio"

4) CALCULO DEL MARGEN QUE PROPORCIONA UTILIDAD (MPU)
MPU =1 -1A =91.48%
MPU = MARGEN QUE PROPORCIONA UTILIDAD

IA = INDICE DE ABSORCION =8.52% =0.0852

ESTO QUIERE DECIR QUE LA REGION DE GANANCIAS
DE LA GRAFICA DE PE.REPRESENTA EL 91.48%

PROVECA INDUSTRIAL, necesita vender USD 33070,46 para cubrir los

gastos de operacion.
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Grafico 26 Punto de equilibrio
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Elaborado: Rocio Muyulema (2013)
Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
6.7.3.3.1. Analisis Valor actual neto (VAN)

Segun Alfredd, Guiller (2008:p.123) menciona que “VAN es un
indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendra un proyecto, para determinar, si luego de
descontar la inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el

resultado es positivo, el proyecto es viable.”

Basta con hallar VAN de un proyecto de inversion para saber si dicho
proyecto es viable o no. EI VAN también nos permite determinar cual
proyecto es el mas rentable entre varias opciones de inversion. Incluso, si
alguien nos ofrece comprar nuestro negocio, con este indicador podemos
determinar si el precio ofrecido esta por encima o por debajo de lo que

ganariamos de no venderlo.

VAN > 0 — el proyecto es rentable.
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VAN = 0 — el proyecto es rentable también, porque ya esté incorporado

ganancia de la TD.

VAN < 0 — el proyecto no es rentable.

Entonces para hallar el VAN se necesitan:

¢ Tamario de la inversion.

e Flujo de caja neto proyectado.
e Tasa de descuento.

MONTO INVERSION: $12000, 00 con tasa de descuento Del 10%

TABLA N° 33 Resumen flujo de efectivo Andlisis VAN

2011

2012

2013

2014

2015

FLUJO DE CAJA
2567,89

3.370,30

3707,33

4078,06

4485,87

Elaborado por: Rocio Muyulema (2013)

Beneficio nominal = 18.209,45 usd

(2567, 89+3.370, 30+3707,33+4078,06+4485, 87)

Utilidad Logica =18.209, 45-12000,00 =6209,45

VAN = BNA — Inversion

VAN = 2567, 89/ (1 + 0.10)" + 3.370, 30 / (1 + 0.10)* +3707,33 / (1 +

0.10)* + 4078,06 / (1 + 0.10)* + 4485, 87/ (1 + 0.10)° — 12000
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VAN= 13.475,93-12000

VAN= 1475, 93 USD

Conclusion

Por tanto, esta inversion, segun este método, seria aconsejable
realizarla, pues su valor capital es positivo.

6.7.3.3.2. Andlisis Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR es la tasa de descuento (TD) de unproyecto de inversiébn que
permite que el BNA sea igual a la inversion (VAN igual a 0). La TIR es la
maxima TD que puede tenerunproyecto para que sea rentable, pues una
mayor tasa ocasionaria que el BNA sea menor que la inversion (VAN

menor que 0).

Este método consiste en calcular la tasa de descuento que hace cero el
VAN. Un proyecto es interesante cuando su tasa TIR es superior al tipo

de descuento exigido para proyectos con ese nivel de riesgo.

Entonces para hallar la TIR se necesitan:

e« Tamairio de inversion.

o Flujo de caja neto proyectado

MONTO INVERSION= 12.000,00 USD

TABLA N° 34 Resumen flujo de efectivo Analisis TIR

2011 2012 2013 2014 2015

FLUJO DE CAJA
2567,89 3.370,30 3707,33 4078,06 4485,87

Elaborado por: Rocio Muyulema (2013)
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Para hallar la TIR hacemos uso de la férmula del VAN, sélo que en vez de
hallar el VAN (el cual reemplazamos por 0), estariamos hallando la tasa

de descuento:

VAN = BNA — Inversion

0=2567,89 /(1 +i)'+3.370,30 / (1 +i)? + 3707,33 / (1 +i)® + 4078,06 / (1
+i)* + 4485,87 / (1 + i)> — 12000

I=14%
TIR = 14%

Si esta tasa fuera mayor, el proyecto empezaria a no ser rentable, pues el
BNA empezaria a ser menor que la inversion. Y si la tasa fuera menor
(como en el caso del ejemplo del VAN donde la tasa es de 10%), a menor
tasa, el proyecto seria cada vez mas rentable, pues el BNA seria cada

vez mayor que la inversion.
6.7.3.3.3. Anédlisis tasa minima de rendimiento (TMAR)

Como su nombre lo indica es la minima cantidad de rendimiento que el
inversionista estaria dispuesto a recibir por arriesgarse a colocar en un

proyecto dado su dinero

Para determinar la TMAR del inversionista para el presente estudio se
considera la tasa de inflacion para el 2013 serd de 4.2 y apara la
asignacion del premio al riesgo se considera como criterio el valor de la

tasa de interés a la que aspiran obtener los socios la cual sera de 15%.

De acuerdo a esto se obtiene que la tasa minima de rendimiento sea la

siguiente:

TMAR Inversionista= tin +R+(tin*R)
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=0.042+0.15+(0.042*0.15)
=0.1983
TMAR inversionista = 20%

6.7.3.4 Indicadores Financieros

6.7.3.4.1. Indicadores de liquidez

Capital De Trabajo
Capital de trabajo= Activo Corriente — Pasivo corriente
=132.024,38-35.716,92

=96307,46
Conclusion

La empresa puede cumplir con sus obligaciones a corto plazo ya que el

pasivo en menor que el activo de la empresa.

indice De Solvencia
indice de solvencia = activo corriente/pasivo corriente
=132.024,38/35.716,92
=3.69
Conclusion

La empresa posee la solvencia econOmica para cubrir con sus

obligaciones y cumplir con sus actividades.
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Prueba acida
Prueba acida = (activo corriente- inventarios)/pasivo corriente
= (132.024,38-7.514,29)/35.716,92

=3.49
Conclusion

La solvencia de la empresa frente a sus obligaciones es estable ya que

puede cumplir con sus obligaciones.
Rotacién de Inventarios

RI: Costo/inventario
Rl=280205,66/7514,29

RI=37.29

Conclusion

A la empresa le toma 37,29 rotar los inventarios los cuales representan un

costo de oportunidad.

6.7.3.4.2. Raz6n de endeudamiento

Razén de endeudamiento

RE=Pasivo Total/Activo Total

RE= 35.714,92/175.213,20

RE=0,20

Conclusion

Un 0,20 es la proporciéon de los activos que estan siendo financiados por

terceros (proveedores 0 acreedores)
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Razén Pasivo Capital

RPC= Pasivo a largo plazo/ capital contable
RPC= 0/94365,26

RPC=0

Conclusidn
No existe relacion o proporcion entre los activos financiados por los socios

y los financiados por terceros.

6.7.3.4.3. Razones de rentabilidad

Margen Bruto De Utilidad

MB= (ventas-costos de ventas)/ ventas
MB= (388.280,10-280205,66)/388.280,10
MB=0.2783

MB=28%

Conclusion
Después de haber cancelado a los proveedores y acreedores por las

mercaderias y servicios se obtiene un porcentaje de utilidad del 28%.

Margen de utilidades operacionales

MU= (ventas-costo de venta —gastos financieros)/ventas
MU= (388.280,10-280205,66-1758,99)/388280,10

MU= 0,27

MU=27%

Conclusion
Luego de restar el costo de venta y los gastos financieros se obtiene un
27% de utilidad.
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Margen neto de utilidades

MN= Ventas-gastos operacionales
MN= 388.280,10-62943,42
MN=325336,68

Conclusidn
La utilidad neta restando los gastos operacionales el cual incluye

impuestos da un valor de 325336,68

Rotacién de activos

RA= Ventas totales/ activos totales
RA= 388.280,10/175.213,20
Ra=2.216

Conclusion
Se esta utilizando un 2.2 de los activos de la empresa el cual sirve para

generar ventas, ingresos.

Rendimiento de la inversion

RI= Utilidad neta después de impuestos/activos totales
R1=45131,02/175213,20

R1=0,2575

Rl=26%

Conclusion

La rentabilidad obtenida de los activos nos da un porcentaje del 26% es

decir de los activos se esta obteniendo una rentabilidad del 26%
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6.7.4 Estrategias Financieras

6.7.4.1 Estrategias

Segun Mitzberg, Quinn y Voyer (1997:p.234)“una estrategia, es el
patron o plan que integra las principales metas y politicas de una
organizacion y a la vez, establece la secuencia coherente de las

acciones a realizar.”

Segun Alfred Chandler Jr. (2000:p.120) precisa que "estrategia es
determinar los objetivos y las metas fundamentales a largo plazo,
adoptar politicas correspondientes y asegurar los recursos

necesarios para llegar a esas metas".

Segun Koontz y Weihrich (1994:p.123) definen la estrategia como
“la determinacion de los objetivos basicos a largo plazo de una
empresa y la adopcion de los cursos de accién y asignacion de los

recursos necesarios para alcanzarlos”

La estrategia es la definicion o determinaciébn de objetivos y metas
trazadas dentro de la empresa para el desarrollo de la misma.

6.7.4.1.1. Estrategias financieras

Inversion

La empresa PROVECA INDUSTRIAL puede invertir los excedentes
financieros o la utilidad de la forma mas rentable posible de acuerdo a un
analisis previo ya que se debe decidir en qué aspecto se debe invertir; en
este caso se puede optar por la diversificacion de la cartera de inversion
reduciendo asi el riesgo de malgastar recursos en cosas vanas; y en
busca de maximizar el rendimiento, siempre buscando abrirse en nuevos

mercados y por ende captar nuevos clientes.
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Gestion del efectivo
e Reducir el inventario tanto como sea posible, cuidando siempre no

sufrir pérdidas en venta por no tener mercaderia.

e Acelerar los cobros tanto como sea posible sin emplear técnicas
muy restrictivas para no perder ventas futuras. Los descuentos por
pagos de contado, si son justificables econémicamente, pueden

utilizarse para alcanzar este objetivo.

e Retardar los pagos tanto como sea posible, sin afectar la
reputacion crediticia de la empresa, pero aprovechar cualquier

descuento favorable por pronto pago.

Financiamiento

Para cualquier clase de inversion que la empresa quiera realizar es
importante y esencial la obtencion de financiamiento que combinado
adecuadamente la relacién riesgo-rendimiento adoptada por la empresa y
en correspondencia con la utilizacion del capital de trabajo, proporcione el
menor costo financiero, es decir si se obtiene los recursos econdmicos

invertir en algo de vital importancia para la empresa como:

e Cubrir deudas atrasadas

e Compra de maquinaria y equipos
e Remodelacion de la empresa

e Implementacion de sistemas

e Publicidad y propaganda

e Ampliacion del negocio
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Funcional

Utilizacion y explotacion de los recursos, habilidades que se tienen dentro
de la empresa en cada area funcional de la entidad, es decir con el fin de
aprovechar maximizando la productividad de dichos los recursos ya que
son propios de la empresa, entre las areas que se debe tener un mayor

control de como se esta utilizando los recursos son:

e Produccion

e Comercializacién
¢ Financiacion

e Talento humano
e Tecnologia

e Area de compras y adquisiciones

La utilizaciébn de los recursos adecuados que se posee dentro de la
empresa ayuda a la obtencién de rentabilidad y a tener un control de los
recursos que se estan utilizando para llevar a cabo las actividades de

comercializacion.

6.8 Administracién de la propuesta

La Administracion de la propuesta lo va hacer el Sr. Angel Casco quien

es el gerente propietario

6.8.1 Recursos
Humanos:
e Gerente General
e Secretaria
e Area financiera
e contabilidad

e Departamento de Ventas
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e Asesor de ventas 1
e vendedor
e Atencion al cliente

e Trabajadores de la empresa

Materiales:

e Equipo de computo.
e Materiales y suministros de oficina.
e Articulos para comercializar

e Maquinaria.
6.9 Plan de monitoreo y Evaluaciéon de la Propuesta
La empresa PROVECA INDUSTRIAL. Al ejecutar los presupuestos tendra

una mejor planificacioOn financiera lo que permitira incrementar los

ingresos y medir el exceso de los gastos.

La evaluacion sera dada mediante la adaptabilidad de la propuesta, la
ejecucion del presupuesto y el control que se dard mensualmente para

asegurar el cumplimiento de los mismos.
La propuesta se fue evaluando de acuerdo a las necesidades planteadas
por los miembros de tal manera que nos permita valorar como la

institucion administra y gestiona los recursos.

Para facilitar la evaluacién se sugiere realizar la siguiente matriz:

210



Cuadro N° 2 Matriz Evaluacioén

Preguntas Bésicas

Explicacion

¢, Quiénes solicitan evaluar?

La empresa PROVECA INDUSTRIAL

¢Por qué evaluar?

Conocer las falencias y perdidas de recursos

econdmicos e incrementar ventas

¢ Para qué evaluar?

Salvaguardar recursos monetarios

¢, Que evaluar?

Politicas de gestion utilizadas dentro de la

empresa

¢, Quién evalta?

Consejo administrativo-administracion

¢, Cuando evaluar?

A partir de la culminacion del tiempoestimado de
un afio maximo

¢, Como evaluar?

A través de las encuestas a clientes , chek list
realizados a los directivos

¢, Con que evaluar?

Encuesta a clientes, chek list y punto de

equilibrio.

Elaborado: Rocio Muyulema
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ANEXO 1
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA
CARRERA CONTABILIDAD Y AUDITORIA

Encuesta dirigida a los clientes que compran productos en Tecni
Madera

OBJETIVO: Conocer el mercado de la empresa PROVECA INDUSTRIAL en la ciudad
de Barfios

INSTRUCCIONES: Seleccione la respuesta adecuada a su modo de pensar con una X,
procure ser los mas objetivo

1. ¢Usted compra productos de seguridad industrial?
Sl NO

2. ¢La ubicacion de los puntos de ventas de la empresa son

accesibles para los clientes?
Sl NO

3. ¢Califique el nivel de capacitacidon que tiene el vendedor en el

momento de la venta?

Excelente —
Bueno —
Malo ——

4. ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria que la empresa
PROVECA INDUSTRIAL se diera a conocer?

e Radio C—1  Television [
e Prensa escrita 1 Intemet [—]

5. Califigue ¢ElI producto que se le entrega satisface sus

requerimientos?

Totalmente

Medianamente

Nada
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[o2]

e Gafas

\l

Sl

o

compra satisface sus necesidades?

Alto

©

. ¢ Qué productos son los que compra en la empresa?

e Mascarillas :
—

Guantes [_] Otos [
Cascos [__]

. ¢Es importante algin descuento en la compra de mercaderia?

NO

¢ El descuento otorgado por la empresa en el momento de la

Medio

Bajo

el incremento del volumen de ventas?

Totalmente —

¢,Cree usted que los ejecutivos de ventas capacitados influyen en

10.¢,Cree usted que la forma de pago a crédito influye a la compra del

Parcialmente [_]
No Influye C—1]
producto?

Mucho

Poco

Nada

11..:Qué marcas de los productos cree que son de mejor calidad para

la seguridad industrial?

3M

Arseg

Masprot

12. ¢ Cudles son los motivos que le incentivan a comprar productos de

la empresa?

Precio

Calidad

Durabilidad

13. ¢ Es importante realizar promociones de los productos que ofrece la

empresa?

Muy importante

Importante

Poco importante

14.;La asesoria que entrega los ejecutivos de venta comparados con

los de la competencia son?

Mejor

Igual

Peor

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO 2
CHECK LIST

PROVECA INDUSTRIAL

VARIABLE INDEPENDIENTE

NO

PREGUNTA

Sl

NO

¢, Se ha definido la estructura de la organizacion?

¢, Se encuentran definidas las diferentes responsabilidades y autoridades dentro
de la empresa?

¢, Se ha identificado al personal responsable de la toma de decisiones?

¢La gestion financiera influye en el flujo de efectivo y en la obtencion de dinero?

¢ Existen politicas de gestion para tener un flujo de efectivo constante?

¢ El flujo de efectivo depende de las gestiones financieras?

¢ Existen estrategias para la mejora del sistema de gestion y sus procesos?

¢Las inversiones realizadas influyen en el flujo de efectivo ?

¢ El flujo de efectivo ayuda a conocer el desarrollo de va teniendo la empresa
econémicamente?

10

¢La empresa posee un cash-flow predecible y que permite una gestion precisa de
la liquidez y flujo de efectivo?

11

¢El' buen cumplimiento de pagos de las ventas dentro de plazo ayudan al
control del flujo de efectivo?

12

¢ El flujo de efectivo depende de los registros de pagos satisfactorios por parte de
los clientes?

13

¢A traves del flujo de efectivo se puede realizar un analisis financiero?

14

¢ El flujo de efectivo da a conocer el monto de dinero en efectivo que posee la
empresa?

15

¢ Los atrasos de deudores afectan directamente al flujo de efectivo y la obtencion
de dinero?

16

¢ La gestion financiera se basa en la informacién revelada en los estados
financieros?

17

¢ A través de la informacién reflejada en los estados financieros se puede calcular
la liquidez de la empresa?

18

¢ Los estados financieros revelan informacion pertinente de como se estan
utilizando los recursos econémicos?
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19

¢ Los estados financieros ayudan a la toma de decisiones dentro de la empresa?

20

¢En la informaciéon que revelan los estados financieros se detallan las
obligaciones con proveedores?

21

¢En la informacién que revelan los estados financieros se detallan las inversiones
realizadas?

22

¢ Los estados financieros estan elaborados de acuerdo a las necesidades de la
empresa?

23

¢, Toda la informacion de lo estados financieros presentada por el contador son de
gran importancia?

24

¢, Todos los movimientos dentro de la empresa se revela en los estados
financieros?

25

¢En base a la informacién obtenida de los estados financieros se puede verificar
si la entidad esta en camino del desarrollo?

26

¢La gestion financiera interfiere en la obtencion de una buena liquidez dentro de
la empresa?

27

¢La liquidez depende de las gestiones realizadas por el area administrativa y
todas las actividades que este realiza?

28

¢ La existencia de indicadores de liquidez ayudan a constatar el desenvolvimiento
de la empresa?

29

¢A través de las inversiones realizadas se puede obtener liquidez que ayude al
desarrollo de la empresa?

30

¢,De acuerdo a las gestiones realizadas por la gerencia se puede determinar si la
liquidez que posee la empresa es la adecuada?

31

¢ El volumen de ventas influye en la liquidez de la empresa?

32

¢ Todos indicadores financieros revelan informacion relevante para la empresa

33

¢Laliquidez de la empresa refleja la capacidad de esta tiene para cumplir con los
COmMpromisos?

34

¢, Si existe liquidez se puede seguir adquiriendo responsabilidades?

35

¢La gestion financiera ayuda a tener liquidez y su capacidad para cumplir con
obligaciones internas y externas?

36

¢ La gestion financiera influye en la obtencion de solvencia en la empresa?

37

¢ Existe una persona encargada de verificar y tener informacion de la liquidez y
solvencia que la empresa posee?

38

¢Las inversiones que se realizan dependen de la solvencia econémica?

39

¢ Las ventas influyen directamente con la solvencia que la empresa puede
obtener?

40

¢,De acuerdo a la solvencia la gerencia puede tomar decisiones de inversion?

41

¢ La solvencia econémica ayuda con el cumplimiento de las obligaciones con
proveedores?
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42

¢ La solvencia econdmica ayuda con el cumplimiento de las obligaciones
bancarias (prestamos)?

43

¢ La solvencia econdmica dentro de la empresa ayuda a cumplir con
COmpromisos?

44

¢ El desarrollo econémico va de acuerdo a las gestiones financieras y a la
solvencia econdmica que este genere?

45

¢ Existe algun porcentaje establecido para para la tenencia de solvencia en la
empresa?

46

¢, Se posee una base de datos de los proveedores de la empresa?

47

¢ Existe una division de los proveedores principales y continuos de los
proveedores eventuales?

48

¢ Existe fiabilidad de los proveedores y condiciones de compra éptimas?

49

¢ Los proveedores dan facilidad de pago (crédito)?

50

¢, Se tiene un local practico para proveedores y compradores?

51

¢ Se tiene establecido un plan de negocio?

52

¢ Existe una asignacién éptima de los recursos para ejecutar un plan de negocio

53

¢ Tiene un buen conocimiento de las finanzas y de la estructura / evolucién del
negocio que se transmiten regularmente a las entidades crediticias

54

¢La buena relacién y comunicacién entre el distribuidor del producto y el
comprador del mismo incrementa las posibilidades de ventas?

55

¢ La existencia de conciencia del riesgo en la disminucion de ventas por diferentes
motivos puede ayudar a mejorar la rentabilidad?

56

iLa informacion regular obtenida de los clientes confirma la buena demanda de
productos y el incremento de las ganancias?

57

¢,De acuerdo a la rentabilidad que da las ventas a la empresa ayuda a realizar
nuevas inversiones?

58

¢,De acuerdo a la rentabilidad que da las ventas a la empresa ayuda al
cumplimiento y pago a proveedores?

59

¢, Se mantiene evidencia de la conformidad de los clientes y la obtencion de una
buena rentabilidad de esta forma seguir invirtiendo en nuevos negocios

60

¢, Se realiza un analisis FODA de la empresa para mejorar los ingresos
economicos Yy asi la rentabilidad del negocio?
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PROVECA INDUSTRIAL
VARIABLE DEPENDIENTE

NO

PREGUNTA

Sl

NO

¢, Se realiza constataciones fisicas de todos los productos existentes en la
empresa ?

¢, Se posee zonas de almacenamiento adecuadas para los productos ?

¢ Existe la designacion del personal apto para las constataciones fisicas?

¢, Se tiene definido el stock maximo de un producto en bodega?

¢ Se tiene definido el stock minimo de un producto en bodega?

oUW |IN|F

¢, Se tiene designado la persona encargada de realizar compras?

\l

¢, Se tiene una base de datos de los productos que se vende con
frecuencia?

¢ Existe un control diferente de los productos de bodega y almacén?

¢ Existen clientes frecuentes de la empresa que requieren de nuestros
productos?

10

¢ El producto entregado al cliente cumple con todos sus requerimientos?

11

¢ Los ejecutivos de venta influyen en el incremento de clientes?

12

¢La calidad e innovacion de productos son reconocidas por los clientes?

13

¢,De acuerdo a la demanda de los clientes de nuestros productos se realiza
un analisis con la competencia?

14

La informacion regular obtenida de los clientes y del sector confirma la
buena demanda de productos ante la competencia

15

¢, Se brinda un buen servicio en la atencion a los clientes?

16

¢ Los niveles de calidad del servicio estan por encima de las normas del
sector?

17

¢Influye un personal de ventas motivado e incentivado para el incremento
de ventas?

18

¢ Se realiza un andlisis de las ventas y los pedidos para conocer si superan
a los de la competencia?

19

¢, Se realizan actividades promocionales regulares que ayuden para atraer
nuevos clientes y ventas?

20

¢, Se maneja un analisis de la lealtad de los clientes de acuerdo con los de
los competidores?

21

¢, Se maneja un analisis de mercado antes del inicio de actividades de la
empresa?

22

¢ Existe establecido los procedimientos a seguir si cae en desuso el
producto debido a cambios en las tendencias o en la tecnologia?

23

¢ La posicién es favorable en la red de distribucién respecto a la
competencia?

24

¢La empresa esta ubicada en un sector visible y accesible facilmente para
los clientes?

25

¢, control eficaz de los costes en todos los procesos internos?

26

¢ Los precios de los productos llenan las expectativas del cliente?

27

¢ Existe algun tipo de insatisfaccion del cliente por lo precios definidos por
la empresa?
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28

¢La calidad y tiempo de entrega de productos es mejor a la de nuestros
competidores?

29

¢, Se producen retrasos significativos en la tramitacion de los pedidos?

30

¢ Se realizan ventas a créditos?

31

¢ Existe una cartera de clientes a los cuales se les puede vender a crédito?

32

¢Influye en las ventas el tiempo de crédito otorgados a los clientes?

33

¢, Se tiene establecido politicas para los precios de acuerdo al volumen de
ventas que adquiere un cliente?

34

¢ Existen mas de dos precios cuando se vende en mayor cantidad
productos a un cliente?

35

¢, Se tiene establecido porcentajes de descuento en el momento de una
venta al contado?

36

¢, Se tiene establecido porcentajes de descuento en el momento de una
venta a crédito?

37

¢, Se tiene establecido porcentajes de descuento en el momento de una
venta a una empresa privada?

38

¢, Se tiene establecido porcentajes de descuento en el momento de una
venta al sector publico?

39

¢El incremento de ventas dependen de la facilidad de pago que se le da a
los clientes?

40

¢,se ha creado planes de accion detallados para desarrollar y vender todos
los productos?

41

42

La direccién experimentada y buena reputacion en el mercado incrementa
el numero de clientes?

¢, Se hace un estudio de viabilidad para evaluar nuevos proyectos o las
evoluciones del mercado

43

¢, Se realizan constantemente estudios de mercado y las nuevas
necesidades de los clientes?

44

¢, Se ha realizado una comparacion de los precios con los de los
competidores?

45

¢, Se determinan los requisitos legales y reglamentarios relacionados con el
producto para el agrado de los clientes y la evolucién de las ventas?

46

¢ Se ha realizado una comparacion del volumen de ventas entre periodos?

47

¢ Existen politicas de créditos adecuadas y que satisfagan Al cliente?

48

¢, Se tiene politicas para la diferenciacion de clientes potenciales y clientes
finales?

49

¢, se incentiva al cliente a adquirir los productos mediante promociones?

50

¢ Los precios de los productos varian de acuerdo a la cantidad adquirida?
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Cuadro Resumen Variable Dependiente Y Variable Independiente

Variable Independiente

PREGUNTA

SI

NO

¢, Se encuentran definidas las diferentes responsabilidades y autoridades dentro de
la empresa?

¢, Se ha identificado al personal responsable de la toma de decisiones?

¢El buen de cumplimiento de pagos de las ventas dentro de plazo ayudan al
control del flujo de efectivo?

¢La gestion financiera se basa en la informacion revelada en los estados
financieros?

¢ Los estados financieros revelan informacién pertinente de como se esté utilizando
los recursos econémicos?

¢La liquidez depende de las gestiones realizadas por el area administrativa y todas
las actividades que este realiza?

¢,De acuerdo a las gestiones realizadas por la gerencia se puede determinar si la
liquidez que posee la empresa es la adecuada?

¢ El volumen de ventas influye en la liquidez de la empresa?

¢, Todos indicadores financieros revelan informacién relevante para la empresa

¢La gestion financiera influye en la obtencidén de solvencia en la empresa?

Variable Dependiente

PREGUNTA

Sl

NO

¢ Se tiene designado la persona encargada de realizar compras?

¢, Se tiene una base de datos de los productos que se vende con frecuencia?

¢Influye un personal de ventas motivado e incentivado para el incremento de
ventas?

¢ Se realizan actividades promocionales regulares que ayuden para atraer
nuevos clientes y ventas?

¢ Existe establecido los procedimientos a seguir si cae en desuso el producto
debido a cambios en las tendencias o en la tecnologia?

¢La empresa esta ubicada en un sector visible y accesible facilmente para los
clientes?

¢, Se tiene establecido politicas para los precios de acuerdo al volumen de ventas
gue adquiere un cliente?

¢Elincremento de ventas depende de la facilidad de pago que se le da a los
clientes?

La direccién experimentada y buena reputacion en el mercado incrementa el
namero de clientes?

¢ Se realizan constantemente estudios de mercado y las nuevas necesidades de
los clientes?
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ANEXO 3

VENTAS ANOS ANTERIORES PROVECA INDUSTRIAL

2008 2009 2010 2011 2012
ENERO 7500,00| 7800,00| 8205,60| 8767,68|12.500,00
FEBRERO 12345,67| 12839,50| 13507,15| 14432,39|23.450,00
MARZO 23433,25| 24370,58| 25637,85| 27394,04|58.790,00
ABRIL 38456,00| 39994,24| 42073,94| 44956,01|33.880,00
MAYO 30200,00| 31408,00| 33041,22| 35304,54|42.345,00
JUNIO 24050,45| 25012,47| 26313,12| 28115,56|28.950,00
JULIO 29350,76| 30524,79| 32112,08| 34311,76|56.784,00
AGOSTO 35000,40| 36400,42| 38293,24| 40916,32]42.965,00
SEPTIEMBRE | 20568,15| 21390,88| 22503,20| 24044,67|12.456,00
OCTUBRE 17260,20| 17950,61| 18884,04, 20177,60|24.000,00
NOVIEMBRE 18954,35| 19712,52| 20737,58| 22158,10)|23.200,00
DICIEMBRE 20320,15| 21132,96| 22231,87| 23754,75|26.948,10
TOTAL 277439,38 | 288536,96 | 303540,88 | 324333,43 | 388280,10

Fuente: PROVECA INDUSTRIAL
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ANEXO 4

ESTRUCTURA INSTITUCIONAL

Estructura Organizacional

GERENTE-PROPIETARIA

CONTABILIDAD

e Auxiliar Contable
e Financiero
e Juridico

Caja

DPTO.CREDITO Y
COBRANZAS

DPTO.RECURSOS
HUMANOS

Crédito

Servicio Generales

¢ Vendedor
¢ Mensajero

Elaborado por: Rocio Muyulema (2013)
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