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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion, tiene como objetivo proponer un modelo de gestion financiera
para la empresa Total Home, ubicado en el canton Riobamba, periodo 2020. Con la finalidad de
optimizar los recursos econémicos y financieros de la empresa. Para el desarrollo del trabajo de
titulacion se procedio a recolectar informacion necesaria de la empresa, mediante entrevistas al
personal administrativo y encuestas a todo el personal, gracias a esto se logré identificar que la
empresa Total Home, no cuenta con un modelo de gestién financiera; consecuentemente, se
realizd una evaluacién financiera, lo cual permitid identificar el crecimiento de cuentas por cobrar,
inconsistencias en el control de inventarios, crecimiento de obligaciones con el IESS, y segun
resultados de las NOF, existe un excedente de efectivo, durante el periodo 2018; ademas, se
gjecutd un diagnostico situacional apoyado en la matriz FODA, el cual permitié conocer la
situacion actual de la empresa. Acorde a los resultados obtenidos durante el proceso de
investigacion, se logré proponer un modelo de gestién financiero el cual consta de: redisefio de la
filosofia empresarial, creacion de mapa y flujogramas de procesos, establecer un Plan Operativo
Anual y un sistema de seguimiento y control mediante seméaforos; por Gltimo, se propone politicas
financieras: para incrementar ventas, optimizar costo de ventas, incrementar gastos, optimizar
periodo de cobro y cuentas por cobrar, optimizar periodo de pago y cuentas por pagar a
proveedores, optimizar rotacion de inventarios, incrementar efectivo, inversion y depreciacion de
activos fijos y para la optimizaciéon de pasivos no corrientes; mismas que contribuiran a la
optimizacion de recursos econémicos y financieros; con el fin de mejorar la rentabilidad de la

empresa Total Home.

Palabras clave: <MODELO DE GESTION FINANCIERA>, <OPTIMIZACION DE
RECURSOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS> <EVALUACION FINANCIERA>,
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ABSTRACT

The purpose of this degree work is to propose a financial management model for the Total Home
Company, located in the Riobamba canton, 2020 period. In order to optimize the economic and
financial resources of the company. For the development of this work, the necessary information
was collected from the company, through interviews with the administrative staff and surveys of
all the personnel, thanks to this it was possible to identify that the Total Home company does not
have a financial management model; consequently, a financial evaluation was carried out, which
allowed identifying the growth of accounts receivable, inconsistencies in the control of
inventories, growth of obligations with the IESS, and according to results of the NOF, there is a
surplus of cash, during 2018 period; In addition, a situational diagnosis was carried out based on
the SWOT matrix, which allowed to know the current situation of the company. According to the
results obtained during the research process, it was possible to propose a financial management
model which consists of: redesign of the business philosophy, creation of a map and process
flowcharts, establish an Annual Operating Plan and a monitoring and control system by traffic
lights; Finally, financial policies are proposed: to increase sales, optimize cost of sales, increase
expenses, optimize collection period and accounts receivable, optimize payment period and
accounts payable to suppliers, optimize inventory turnover, increase cash, investment and
depreciation of fixed assets and for the optimization of non-current liabilities; same that will
contribute to the optimization of economic and financial resources; in order to improve the

profitability of the Total Home company.

Keywords: <FINANCIAL MANAGEMENT MODEL>, <OPTIMIZATION OF ECONOMIC
AND FINANCIAL RESOURCES>, <FINANCIAL EVALUATION>, <SWOT MATRIX>,
<BUSINESS PHILOSOPHY>, <ANNUAL OPERATIONAL PLAN>, <FINANCIAL
POLICIES AND PROJECTIONS>
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INTRODUCCION

La gestion financiera es considerada como pilar fundamental para el éxito de una organizacion
porque se relaciona directamente con el manejo adecuado de sus flujos monetarios; asi también
puede ser un pilar para el fracaso de dicha organizacion debido a que, si no se logra administrar
adecuadamente los recursos financieros, la empresa quebraria; por ello el presente trabajo de
titulacion, tiene como objetivo proponer un modelo de gestion financiera para la empresa Total
Home ubicada en el cantdn Riobamba, provincia de Chimborazo para el periodo 2020; el mismo

gue en su contenido consta de 11 capitulos, conclusiones, recomendaciones y anexos.

En el capitulo I, estd conformado por: Marco tedrico, antecedentes investigativos sobre la
empresa, fundamentacién legal, fundamentacion tedrica, marco conceptual, idea a defender y las
variables correspondientes al tema de investigacion; este capitulo es muy importante debido a que

permite sustentar de forma teérica la investigacién que se va a realizar.

En el capitulo 11, marco metodoldgico mismo que contiene: Enfoque de investigacion, nivel de
investigacion, disefio de investigacion, tipo de estudio, poblacion y muestra, métodos, técnicas e
instrumentos de investigacion, validez y confiabilidad del cuestionario, resultados, evaluacion
financiera, diagndstico situacional de la empresa y verificacion de idea a defender. Este capitulo
facilitara la ejecucion del trabajo investigativo, ya que nos permitira conocer las herramientas

especificas para la elaboracion del modelo de gestion financiera.

En el capitulo 111, se trata del marco de resultados y discusion de resultados, en este capitulo se
establece también la propuesta del presente trabajo de investigacion mismo que esta conformado
por: Titulo, contenido de propuesta, informacion bésica de la empresa, disefio del modelo de
gestion financiero y proyecciones financieras hasta el afio 2022; este capitulo refleja todo el
estudio realizado durante los 3 capitulos anteriores porque se pondrd en préctica todo lo

aprendido, para desarrollar adecuadamente la propuesta.

Finalmente, se adjunta las conclusiones que son detalladas en forma resumida, clara y precisa
todos los hallazgos o sucesos encontrados durante la investigacion, estas a su vez estan
acompafnadas por las recomendaciones correspondientes, que estan enfocadas a buscar el
mejoramiento y fortalecimiento del problema de estudio. Los anexos servirdn como evidencia de

las investigaciones realizadas; mismas que se convertiran en sustento del trabajo de investigacion.



1.1

CAPITULO I: MARCO TEORICO REFERENCIAL

Antecedentes investigativos

1.1.1. Antecedentes histéricos

Con el fin de disponer de pautas sobre el trabajo de investigacion a desarrollar, se indagé en

diferentes fuentes bibliograficas dentro de los limites del pais, sirviendo de precedentes

investigativos los siguientes:

(Pérez Yambi, 2015), en su trabajo de titulacion, “Indicadores de Gestion Basados en la

Metodologia del Cuadro de Mando Integral para la cadena de negocios TOTAL HOME de la

ciudad de Riobamba” (Tesis). Carrera de Ingenieria Financiera de la Escuela Superior Politécnica

de Chimborazo, concluye:

1.

Se ha determinado los indicadores mas Optimos para la cadena de negocios
TOTALHOME, esto se realiz6 mediante un diagndstico situacional ya que la empresa no
contaba con un FODA, mediante el proceso de informacion realizada a la empresa se
realiz6 un FODA estratégicos, Mapa estratégico y los indicadores de gestion basadas en

las cuatro perspectivas del cuadro de mando integral.

Se ha establecido una guia de indicadores de gestion mediante el cuadro de mando
integral, por consiguiente, con su implementacién de manera coherente entre todos los
elementos, se conseguira simplificar la gestion, priorizar lo importante, alinear la

organizacion y promover el aprendizaje y su desarrollo.

(Caranqui Saez , 2016), en su trabajo de titulacion “Disefio estratégico de reposicionamiento de

marca Total Home de la empresa familiar en la ciudad de Riobamba.” (Tesis). Carrera de

Administracion de empresas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, manifiesta:

1.

Luego de haber realizado un analisis al entorno de la empresa a través de los grupos
focales y las entrevistas se determind que la empresa se encuentra posicionada en un 35%
en el mercado de Riobamba, y ademas las empresas competidoras indican que
actualmente hay empresas comercializadoras con metas y objetivos que se enfrentan en
un marketing de guerrillas donde se enfrente las percepciones a estar en la participacion
y atiende a un segmento de mercado socioeconémico de clase media y media baja debido

a la falta de conocimiento e innovaciones para conseguir nuevos mercados metas y nuevas

2



estrategias. Los consumidores de electrodomésticos, identifican a Total Home como una
empresa que tiene un servicio al cliente agradable y comodo, sus productos son buenos,
y tienen garantia, aunque consideran que a veces pareceria que compiten con los otros
negocios y se olvidan el dafio que pueda provocar a los clientes, y mantienen sus precios
mientras la competencia baja sus precios. Entonces lo que indican que la empresa es

fluctuante en precios.

(Inmunda, 2018), en su trabajo de titulacion “Modelo de gestion financiera para la Cooperativa
de Ahorro y Crédito de la Pequeiia Empresa de Pastaza” (Tesis). Carrera de Ingenieria financiera

de la Escuela Superior Politécnica de Chimborazo, manifiesta:

El modelo de gestion financiera sirve como herramienta importante para la gestion financiera para
una adecuada toma de decisiones, mejorando la rentabilidad de la organizacion. EI modelo
propuesto dispone de proyecciones mediante prondsticos a fin de medir el cumplimiento de las

estrategias y los objetivos planteados.

(Pesantes, 2018), sefiala en su documento de titulacion “Modelo de gestion financiera para
maximizar la rentabilidad de la empresa Prasol-Lacteos Santillan, parroquia San Luis, cantén
Riobamba, provincia de Chimborazo” (Tesis). Carrera de Ingenieria financiera de la Escuela

Superior Politécnica de Chimborazo, manifiesta:

Para el diagnostico de la entidad se aplicd una encuesta al personal, posteriormente la matriz
FODA vy anélisis financiero; horizontal, vertical e indicadores; identificando falencias que le
permitieron disefiar un modelo de gestién financiera mediante una planificacion presupuestaria y

proyeccion financiera de los balances a través del Balanced Scorecard.

Las investigaciones anteriormente indagadas, resultan de gran utilidad porque indica la relevancia
de disponer de un modelo de gestion financiera en todas las empresa, asi también refleja
investigaciones relacionada a la empresa Total Home, que se convierte en guia para la
elaboracion del modelo de gestion financiera, con el fin de establecer lineamientos que se
encaminen al cumplimiento de objetivos dentro de la organizacion, la optimizacién de sus
recursos econdmicos y financieros para alcanzar indices de rentabilidad razonables mediante la

toma adecuada de decisiones.



1.2 Fundamentacion legal

La Empresa Total Home, cantdn Riobamba, provincia de Chimborazo, esta sujeta a disposiciones

legales relacionadas como cualquier empresa comercial como son:

1.2.1 Cddigo de Comercio.

“Art. 2.-Actividad Productiva. -Se considerara actividad productiva al proceso mediante el
cual la actividad humana transforma insumos en bienes y servicios licitos, socialmente
necesarios y ambientalmente sustentables, incluyendo actividades comerciales y otras que
generan valor agregado”. (COPCI, 2016)

Art. 3.-Objeto. -El presente Codigo tiene por objeto regular el proceso productivo en las
etapas de produccion, distribucion, intercambio, comercio, consumo, manejo de
externalidades e inversiones productivas orientadas a la realizacion del Buen Vivir. Esta
normativa busca también generar y consolidar las regulaciones que potencien, impulsen e
incentiven la produccién de mayor valor agregado, que establezcan las condiciones para
incrementar. (COPCI, 2016)

1.2.2 Cadigo de Trabajo

“Art. 1.- Ambito de este Codigo. - Los preceptos de este Codigo regulan las relaciones entre
empleadores y trabajadores y se aplican a las diversas modalidades y condiciones de trabajo.
Las normas relativas al trabajo contenidas en leyes especiales 0 en convenios internacionales
ratificados por el Ecuador, seran aplicadas en los casos especificos a las que ellas se refieren.”

(Cédigo de Trabajo, 2018)

1.2.3 Ley de Régimen Tributario Interno.

“Art. 94.-Para efectos de esta Ley el término sociedad comprende la persona juridica; la
sociedad de hecho; el fideicomiso mercantil y los patrimonios independientes o auténomos
dotados o no de personeria juridica, salvo los constituidos por las instituciones del Estado
siempre y cuando los beneficiarios sean dichas instituciones; el consorcio de empresas, la
compariia tenedora de acciones que consolide sus estados financieros con sus subsidiarias o
afiliadas; el fondo de inversion o cualquier entidad que aunque carente de personeria juridica,
constituya una unidad econémica o un patrimonio independiente de los de sus miembros.
(LORTI, 2018)



1.2.4 Impuesto a la Renta

“Art. 23.-Sistemas de determinacion. -La determinacion del impuesto a la renta se efectuara
por declaracion del impuesto a la renta se efectuard por declaracién del sujeto pasivo, por
actuacion del sujeto activo, de modo mixto, mediante convenios tributarios o por el sistema
de estimacion objetiva global.” (LORTI, 2018)

1.2.5 Retenciones en la Fuente

“Art. 43.-Retenciones en la fuente de ingresos del trabajo con relacion de dependencia. -Los
pagos que hagan los empleadores a los contribuyentes que trabajan con relaciéon de
dependencia, originados en dicha relacion, se sujetan a retencién en la fuente con base en las
tarifas establecidas en el articulo 36 de esta Ley y de conformidad con el procedimiento que
se indique en el Reglamento.” (LORTI, 2018)

1.2.6 Impuesto al Valor Agregado

1.3

1.3.

“Art. 51.-Objeto del Impuesto. - Establéese el Impuesto al VValor Agregado (IVVA), que grava
al valor de la transferencia de dominio o a la importacion de bienes muebles de naturaleza
corporal, en todas sus etapas de comercializacion, y al valor de los servicios prestados, en la

forma y en las condiciones que prevé esta Ley.” (LORTI, 2018)

“Art. 59.-Hecho generador. - El IVVA se causa en el momento en que se realiza el acto o se
suscribe el contrato que tenga por objeto transferir el dominio de los bienes o la prestacion de
los servicios, hecho por el cual se debe emitir obligatoriamente la respectiva factura, nota o
boleta de venta.” (LORTI, 2018)

Fundamentacion teorica

1 El papel de las finanzas

Las finanzas se definen como el arte y la ciencia de administrar el dinero. Casi todos los individuos

y organizaciones ganan o recaudan dinero, asi mismo, lo gastan o lo invierten. Las finanzas

abarcan todo el proceso de las empresas, de todos los mercados existentes, asi como de los

instrumentos que intervienen en la transferencia de dinero entre personan, organizaciones,

empresas y hasta en los gobiernos. (Baena Toro, 2014, pag. 1)



Las finanzas son muy importantes debido a que lo podemos encontrar en cualquier instancia de
nuestra vida como vulgarmente lo llamamos las finanzas empiezan en el hogar, en el cual los jefes
de hogar deciden la mejor opcion para manejar adecuadamente todos sus recursos econémicos y

financieros; con el fin de evitar futuros problemas financieros.

1.3.2 Finanzas administrativas

El administrador financiero o analista financiero en la organizacion, puede llegar a realizar tareas
como proyecciones financieras (ventas, costos, gastos), recaudo de dinero (flujo de caja), manejo
de clientes (créditos, descuentos), evaluacién de proyectos de inversion o financiacion, lectura de
indicadores entre otras tantas funciones, que lo conduzcan al objetivo basico financiero, que es
la creacion de valor de la empresa y su posicionamiento a nivel productivo y competitivo

dentro de su sector, region, o a nivel nacional e internacional. (Baena Toro, 2014, pag. 1)

Las finanzas administrativas las realiza el administrador financiero en la empresa de negocios;
estas personas son los que administran proactivamente los asuntos financieros de una determinada
empresa, sea esta de servicios, comercial 0 manufacturera, grande o pequefia, publica o privada,

con o sin animo de lucro.

1.3.3  Obijetivo basico financiero

Es importante resaltar que la maximizacion de las utilidades, al igual que maximizar la
productividad, minimizar los costos, aprovechar la capacidad instalada o incrementar la utilidad
operacional, no son objetivos basicos, pero si conllevan a que la empresa genere valor,

especialmente cuando son proyectados a largo plazo. (Baena Toro, 2014, pég. 2)

El objetivo basico financiero de toda empresa es el de maximizar el valor de la empresa o de
dinero en el tiempo; en otras palabras, significa incrementar el valor de riqueza o de su misma
inversion reflejadas en niveles adecuados de rentabilidad, accionistas, propietarios o

inversionistas.
1.3.4 Responsables del cumplimiento basico del objetivo financiero
Los responsables del cumplimiento del objetivo basico financiero en una empresa u organizacion,

estan dados en todos los niveles, &reas o dependencias. La responsabilidad directa esté sujeta al

representante legal, la gerencia, el administrador del negocio o el analista financiero, quién



evaluara constantemente que las decisiones tomadas y ejecutadas cumplan con las expectativas

deseadas y permitan la generacién de valor. (Baena Toro, 2014, pag. 3)

Son responsabilidades del &rea financiera:

— Produccion

— Administracion eficiente del capital de trabajo

— Seleccion y evaluacidn de inversiones a largo plazo
— Manejo de fondos requeridos por la empresa

— Participacién en el desarrollo de la empresa

— Manejo administrativo de las areas (Baena Toro, 2014, pag. 6)

Para el caso de la gran empresa, el area financiera sera diferente debido a que en ella se
presenta variedad de personal, funciones, actividades y compromisos; la toma de decisiones
estard a cargo de un lider financiero, quien debe conocer, no solo del tema, sino también de
la organizacion como tal, que le permita conducirla segun sus lineamientos estratégicos. (Baena
Toro, 2014, pag. 6)

La organizacion y la funcién financiera, debe realizarse de acuerdo con el tipo y tamafio de la
empresa. De acuerdo al tamafio, hay pequefia, mediana y gran empresa. Para la pequefiay mediana
empresa, la funcion financiera estard a cargo del area contable y la toma de decisiones sera

responsabilidad de gerencia.

1.3.5 Modelo de gestion

La Gestion es un conjunto de fases unidas en un proceso continuo, que permite trabajar
ordenadamente una idea hasta lograr mejoras y su continuidad, a mas de ser una estructura
comprobada para la gestion y mejora continua de las politicas, procedimientos y procesos de la
organizacion (Martinez G. M., 2013)

Segun Silva (2016) un Modelo de gestion es un esquema sistematizado de procesos delineados a

optimizar los recursos administrativos y financieros de acuerdo a los objetivos de la organizacion.

En base a lo antes citado se concluye que: El modelo de gestion es un documento base
indispensable en cualquier empresa para dar cumplimiento a su mision y vision, encaminado a
una mejora continua mediante procesos continuos y sincronizados a fin de disponer de eficiencia,

eficacia y efectividad en cada una de las actividades realizadas o por realizarse.
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1.3.6  Modelo de gestion financiera

Segun Pérez & Veiga (2015), la gestidn financiera consiste en administrar los recursos que se
tienen en una empresa para asegurar que seran suficientes para cubrir los gastos y para poder
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 todos los ingresos y gastos de la

empresa.

Un modelo de gestion financiera es una herramienta que representa un conjunto de procesos
interdependientes, orientados a planear, organizar, dirigir y controlar de forma eficiente y eficaz
todos los recursos econémicos, materiales y financieros para alcanzar los objetivos y metas
establecidas por cada empresa u organizacién, a fin de predecir el comportamiento de las variables

para tomar decisiones acertadas. (Grenot, 2015)

De acuerdo a lo anterior se concluye que: el modelo de gestion financiera es un instrumento
administrativo-financiero que encamina al cumplimiento de los objetivos de la organizacion
mediante acciones y procesos sincronizados de forma eficiente, eficaz y efectiva sobre los
recursos disponible en la organizacion, sirviendo de base financiera para la toma de decisiones

empresariales.

1.3.7 Importancia del modelo de gestién financiera

De acuerdo con Grenot (2015) los modelos de gestion son importante en toda organizacion ya
gue esta integra todas las areas de estudios relacionadas con las finanzas y la economia de la
empresa con el propdésito de dar cumplimiento a la mision de la misma. Al mismo tiempo orienta

a la generacion de liquidez y rentabilidad suficiente, siendo competitiva y generando desarrollo.

Segln Pérez & Veiga (2015), la importancia de los modelos de gestion financiera hace frente a
las necesidades de financiacion ajena, el alto nivel de incertidumbre en relacion al nivel de
ingresos y a la minina capacidad de adaptacién y respuesta ante cualquier imprevisto de caracter

econdmico y financiero.

Por consiguiente, la importancia de un modelo de gestion financiera radica en generar rentabilidad
y liquidez de todas las operaciones efectuadas por la organizacion, mismos que se realizaran

direccionadas al cumplimiento de objetivos y metas empresariales.



1.3.8  Obijetivos del modelo de gestién financiera

En la mayoria de empresas los objetivos por lo general son de indole econémico-financiero y
todas las decisiones empresariales tienen la misma consecuencia, dichas decisiones se debe
plantear de una manera adecuada y coordinada, buscando la interaccion de cada uno de los
departamentos que la conforman a fin de dar cumplimiento con la mision de la empresa,

orientados a generar la suficiente rentabilidad y liquidez de su competitividad. (Grenot, 2015)

Para Pérez & Veiga (2015), los objetivos de los modelos de gestion financiera se fundamentan en

dos elementos:

a) Generar recursos o ingresos, incluyendo los aportados por los accionistas.

b) Eficiencia y eficacia en el control de los recursos financieros para disponer de niveles

aceptables y satisfactorios.

Entonces los modelos de gestion financiera buscan generar rentabilidad y liquidez mediante
procesos direccionados a dar cumplimiento a los objetivos empresariales; a fin de disponer

efectividad de los recursos econémicos y financieros.

1.3.9 Estructura de un modelo de gestion financiera

Para Estupifian (2012), la estructura conceptual de un modelo de gestion parte del establecimiento
de la informacion basica de la empresa (mision, vision, politicas, objetivos, entre otros),
posteriormente se ejecuta un analisis e interpretacion de los estados financieros donde se evalta
la posicion financiera presente y pasada de una empresa, estableciendo estimaciones a fin de
predecir posibles escenarios y poder tomar decisiones adecuadas; finalmente, se propone un
modelo conceptual donde se ubica las estrategias a seguir segun las métricas impuestas en cada

una de las ellas.



Gréfico 1-1: Estructura de un modelo de gestion financiera
Fuente: (Estupifian, 2012)
Elaborado por: (Guzman Paca, 2019)

1.3.10 Fase I: Informacion bésica de la empresa

1.3.10.1 Misién empresarial

La mision empresarial es el conjunto de objetivos generales y principios de trabajos para avanzar,
que se expresa por medio de una declaracion de la mision, que resume la mision empresarial en
una sola frase, con el objetivo de comunicar la mision a todos los miembros de la organizacion.
(Bujén, 2018).

1.3.10.2 Vision empresarial
La vision empresarial es la capacidad de proyectar el futuro de una empresa. En un concepto mas

terminado. Es una declaracion que indica hacia donde se dirige la empresa a largo plazo, o qué es
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aquello en lo que pretende convertirse en el futuro; para ello previamente se deberd establecer
objetivos y politicas encaminadas al logro de las metas, en menor tiempo y optimizacién al

méaximo de los recursos econémicos y financieros de una organizacion. (Duque, 2016).

1.3.10.3 Objetivos empresariales

Un objetivo empresarial es en el mundo de la empresa, un resultado o fin que se desea lograr,
hacia el que se encaminan los esfuerzos y que pretende mejorar o estabilizar la eficacia y
eficiencia de este tipo de entidades, estos son muy importantes debido a que si no se tiene
objetivos la empresa u organizacién no tendria sentido ni razén para funcionar o existir (Palella
& Martins, 2017).

1.3.10.4 Principios empresariales

Los Principios Empresariales son un conjunto de valores y normas que guian el actuar de todos
los colaboradores de una empresa y que sirven de marco de referencia para la toma de decisiones

en los distintos &mbitos del negocio (Bujan, 2018).

1.3.10.5 Organigrama estructural

Un organigrama no es mas que una figura o representacion grafica de como se encuentra
estructurada una empresa 0 cualquier organizacion, contienen estructuras de todos los
departamento existentes en dicha organizacién, en algunas ocasiones también se encuentran
inmersos las personas que dirigen dichos departamentos, a su vez el organigrama establece un
esquema sobre las relaciones jerdrquicas; esto a su vez permite a la empresa y empleados

comunicarse de mejora manera y trabajar de forma mas organizada.

1.3.11 Fase Il Evaluacién y diagnéstico

1.3.11.1 Andlisis de los estados financieros

¢Por qué o para que es necesario conocer la situacion de los estados financieros de una empresa?
Es una pregunta muy interesante e importante debido a que la empresa busca sobrevivir y crecer
en un mercado cada vez mas competitivo, buscando el maximo beneficio posible. El analisis de

los estados contables permite saber si se va bien encaminado hacia el cumplimiento de los

objetivos marcados; por tanto, una vez hecho el registro contable de la informacion de la empresa
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y verificada la informacién recogida, son necesarios un analisis y una interpretacién de la

informacion contable. (Carrasco Zljar & Pallerola Comamala , 2014)

1.3.11.2 Andlisis financiero

El andlisis financiero sirve para conocer la estabilidad financiera de la empresa. Se hace un estudio
de las fuentes financieras méas aconsejables (financiacion propia, préstamos, etc.), la capacidad de
hacer frente a los gastos financieros (intereses, comisiones, etc.); siempre buscando el coste mas
bajo para dicha financiacion; por ello se busca maximizar la rentabilidad de las inversiones dando
una imagen de solvencia ante las deudas u obligaciones. (Carrasco ZUjar & Pallerola Comamala
, 2014)

1.3.11.3 Analisis econémico

Estudia el resultado de la empresa a partir de las cuentas de pérdidas y ganancias, obteniendo asi
una visién global de la rentabilidad, la productividad, el crecimiento y las expectativas de lo que

pasara después de un plazo estimado. (Carrasco ZUjar & Pallerola Comamala , 2014)

El objetivo es verificar si la empresa esta en una situacion equilibrada. Este equilibrio puede ser:

— Financiero: en lo financiero tendrd que ver con la capacidad de hacer frente a las
obligaciones en los vencimientos acordados.

— Econdmico: aqui se comprobara la rentabilidad de la empresa como consecuencia de las
inversiones o de la misma produccion o prestacion de servicios. (Carrasco Zljar &

Pallerola Comamala , 2014)

1.3.11.4 Método para el andlisis financiero vertical

El método de andlisis vertical consiste en expresar en porcentajes las cifras de un estado
financiero. Este tipo de anélisis se aplica generalmente al balance general y al estado de
resultados, y se le conoce también como andlisis de porcientos integrales. Sin embargo, la
aplicacion de este método se puede hacer también en otros estados financieros. (Lavalle Burguete,
2014)

Si lo aplicamos en el balance general, indica la proporcion en que se encuentran invertidos, en
cada clase de activo, los recursos totales de la empresa, asi como la proporcion en que estan

financiados tanto por los acreedores como por los accionistas de la misma. Al aplicar este método
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de andlisis en el balance general de una empresa podriamos entonces observar que porcentaje de
los recursos totales de una empresa estan invertidos en activo circulante o en otras cuentas que

sean de nuestro interés o presenten cualquier irregularidad.

El método del andlisis vertical aplicado al balance general se debe realizar a partir de las siguientes

bases:

— Asignar el 100% al activo total.

— Asignar el 100% a la suma del pasivo y el capital contable.

— Cadaunade las partidas del activo, pasivo y capital deben representar una fraccion de los
totales del 100%.

Al aplicar el analisis vertical al estado de resultados, conoceremos el porcentaje de participacion
de diversas partidas de costos y gastos, asi como el porcentaje que representa la utilidad obtenida

respecto a las ventas totales, que representan la mayoria de los ingresos totales de una empresa.

Hay que tener muy en cuenta que cuando se analiza el estado de resultados mediante este método
siempre tomaremos como base las ventas netas. De ahi, el porcentaje obtenido de cada uno de las
partidas de este estado financiero representaran la porcién de cada partida en relacion con las

ventas de la empresa. (Lavalle Burguete, 2014 )

Se debe comparar resultados con otros resultados obtenidos en afios anteriores o estados
financieros de otras empresas dedicadas al mismo giro de negocio; esto ayudara a evaluar de

mejor manera la situacion financiera y si es necesario tomar acciones correctivas a tiempo.

1.3.11.5 Método para el analisis financiero horizontal

Este método es una manera para realizar una evaluacién financiera, el cual se encarga de comparar
los estados financieros de una empresa con relacion a dos 0 mas periodos contiguos, con el fin de
poder establecer la existencia de aumentos, disminuciones o variaciones de todas las cuentas

existentes en los estados financieros, de un periodo a otro.

Este método es muy Util para una empresa, debido a que mediante esto se puede informar de los
cambios en las actividades, a su vez se lograra conocer si los resultados han sido positivos o
negativos; por altimo, se puede definir que cuentas necesitan un cambio inmediato por ser

cambios significativos encontrados durante toda la evaluacion financiera. (Duque, 2016).
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Este tipo de analisis se debe aplicar siempre en periodos de tiempo similares, de diferentes afios,
ya sean de estados financieros, anuales, trimestrales o0 mensuales y deben compararse siempre al
menos tres periodos diferentes, con el fin de que nos sirva como herramienta en la toma de
decisiones y para hacer predicciones acerca del comportamiento financiero de una empresa,

tomando como base la tendencia de las cuentas que se analicen.

Los resultados de este andlisis se presentan, al igual que en el analisis vertical, en forma
conceptual. Sin embargo, a diferencia del anterior, este nos indica un crecimiento en relacion al
periodo anterior, 0 en su efecto un decrecimiento; por ello, no se puede aplicar en un solo periodo
de tiempo, siempre debemos aplicarlo teniendo los resultados de diferentes periodos de tiempo.
(Lavalle Burguete, 2014 )

Este método se diferencia del andlisis vertical debido a que refleja resultados o variaciones de un
periodo a otro presentados en aumentos o disminuciones, a su vez muestra las variaciones en
cifran absolutas y porcentuales, lo cual resulta de gran ayuda porque nos permite observar
ampliamente dichos cambios presentados en los diferentes periodos de estudio, esto permitira al
gerente o administrador interpretar facilmente y a su vez inmediatamente tomar decisiones
adecuada y pertinentes ; en cambio en el analisis vertical solo se puede comprar datos de un

periodo.

1.3.11.6 Método para andlisis mediante razones financieras

Las razones financieras son herramientas o instrumentos que sirven o son utilizados para realizar
una evaluacion financiera méas especifica en cualquier empresa u organizacion, debido a que
gracias a estos indices se puede medir el grado de eficacia y comportamiento de dichas

organizaciones.

Los resultados obtenidos de dicha evaluacion financiera reflejan una perspectiva amplia sobre la
situacion financiera actual de una empresa; a su vez permite precisar el grado de liquidez o
iliquidez, el grado de rentabilidad, apalancamiento y todo lo concerniente a la actividad que

realiza dicha empresa. (Miranda, 2016)

Este método, al igual que los anteriores, sirve para evaluar los estados financieros de una empresa,
pero a diferencia de los otros dos, este método de andlisis por razones financieras da como
resultado un indicador mas concreto de la tendencia y el comportamiento de las finanzas de una
empresa, objeto de estudio, también permite obtener indicios acerca del uso eficiente de los

activos, la rentabilidad de la empresa, la solvencia y de otros aspectos importantes.
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En términos generales el uso de razones financieras es Gtil para conocer precisamente:

— Puntos débiles de una empresa.
— Probables anomalias.

— En ciertos casos, sirve también como base para formular un juicio personal.

El diagndstico economico financiero, a través de las razones o indicadores financieros, procura

responder a aspectos econdmicos y financieros.

En lo econémico:

— ¢Cudl es el nivel de rentabilidad (dado en porcentaje)?

¢ Cuales son los motivos de la rentabilidad?

— ¢En qué nivel de ventas se encuentra el punto de equilibrio?

Dado el actual nivel de ventas, ¢cuél es el margen de seguridad (punto de equilibrio)?

En lo financiero:

— ¢Cudl es el nivel de solvencia o de capacidad de pago de la empresa? (Baena Toro, 2014)

1.3.11.7 Clasificacion de las razones financieras

Los indicadores financieros los podemaos clasificar a su vez en:

— Liquidez (capacidad de afrontar nuevos compromisos)
— Endeudamiento (oportunidad de financiacién)
— Actividad, eficiencia o rotacién (capacidad de controlar la inversién)

— Rentabilidad (grado de generacién de utilidades) (Baena Toro, 2014, pag. 135)

15



Clasificacion de las Razones o Indicadores Financieros

Liquidez Endeudamiento
{Veces) {Porcentaje %)
i . . . . Menor
Razon comiente 1,3 Nivel Endeudamiento 70%
Industria Menar Industria
> 05 Concentracién 60%
Prueba del Acido > Deuda Corto Plazo
B Menor Comercio
02 Comercio 80%

> »| Cobertura Int
Capital de Trabajo I | o | I Positivo ‘ obertura fntereses ‘ 1 vez

Actividad Rentabilidad <:> Sistema
DuPont
(Veces) {Porcentaje %)
i Menor Depende Margen Operacional ‘ Pnsitivnl
Rotacicn Cartera I 100 dig Producto | Crecient
|| Rotacion Inventarios | Menor Depende _.| Positivol
100 dias Sector | Margen Neto Crecient
|| Rotacion Proveedores Igual Rotacion -
Inventarios Activo Tolsl

Rotacion Activo Total 1 wez . .
Minimo Patrimonio

Gréfico 2-1: Clasificacion de las razones o indicadores financieros
Fuente: (Baena Toro, 2014, pag. 137)

a) Razdn de liquidez

Mientras mas alto sea el cociente (en este caso el activo corriente), mayor es la posibilidad de
cancelar pasivos corrientes, con lo cual mejoraria la rentabilidad de la empresa, debido a que se
lograra establecer con mayor precisién el conocimiento de como se encuentra la liquidez de la
empresa, teniendo en cuenta Gnicamente que se trata de la estructura corriente o circulante (activos

corrientes con relacion a sus pasivos corrientes). (Baena Toro, 2014, pag. 138)

Estos indicadores son (tiles para conocer a ciencia cierta cual es la capacidad que tienen la
empresa frente a sus pasivos corrientes, y a su vez para su cancela miento inmediato si ese es el

Caso.

- Razon corriente o circulante

Trata de corroborar la disponibilidad de dinero que posee la entidad u organizacién comprendido
en un periodo de corto plazo (<1afio), para cubrir sus pasivos corrientes. El indice calculado logra
medir el nimero de veces que los activos corrientes de la empresa cubren los pasivos corrientes

y que tan eficientes es para cubrir estos pasivos.
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Modo de calculo

Activo Corriente

Razon Corriente = - -
Pasivo Corriente

Criterios de analisis

— Nivel 6ptimo: 1.5 < Razon Corriente < 2,0.

— Si larazén corriente es menor que 1,5, la empresa puede tener una mayor probabilidad
de suspender los pagos de obligaciones hacia terceros.

— Si la razon corriente es mayor que 2.0, se puede decir que la empresa posee activos

circulantes ociosos. (Baena Toro, 2014, pag. 139)

- Solvencia

Este considera la verdadera magnitud de la empresa en realizar sus actividades eficiente y
eficazmente, en cualquier instancia del tiempo y se puede comparar con diferentes entidades del

mismo giro de negocio.

Modo de célculo

Activo Total

Solvencia = ———
Pasivo Total

- Razdn rapida o prueba acido

Al igual que el indicador anterior, este resultado refleja la capacidad que tiene la empresa para
cubrir sus obligaciones a corto plazo, pero sin depender de la venta de su mercaderia o inventarios,
0Osea, solo con sus saldos o existencia de efectivo, obtenidos gracias a sus cuentas por cobrar,
inversiones temporales y algun otro activo que se pueda vender rapido y facil, exceptuando sus

inventarios.
Se considera una buena razén 1:1, o sea que por cada $1 de deuda (corto plazo), laempresa puede

disponer, como minimo, de $1 para cubrirla, sin recurrir a la venta de sus inventarios. (Baena
Toro, 2014, pag. 140)
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Modo de calculo

Activo Corriente — Inventarios

Prueba acida = - -
Pasivo Corriente

Criterios de analisis

— Nivel 6ptimo cercano, aproximado a 1

— Silarazén éacida es menor que 1, la empresa podria suspender sus pagos u obligaciones
con terceros por tener activos circulantes insuficientes.

— Silarazén &cida es mayor que 1, indica la posibilidad de que la empresa posea exceso de
liquidez. (Baena Toro, 2014, pag. 144)

- Prueba del super acido

Este indicador muestra la capacidad de la empresa para afrontar sus obligaciones con recursos
liquidos o inmediatamente convertibles en liquidez. Suele ser inferior a la unidad y depende, entre
unay tras cosas, de la politica de caja que adopte la empresa. Es una medida més ajustada a la
liquidez que el activo circulante, porque no todo se puede transformar en liquido; un ejemplo son

los stocks obsoletos o incobrables (Cérdoba Padilla , 2014)

Modo de calculo

Efectivo

Prueba super acido = - -
Pasivo Corriente

- Capital del trabajo neto

Esta razon no es propiamente un indicador, porgue no refleja resultados como un indice o veces,
al contrario, este indicador nos muestra el valor total en términos contables. Este calculo expresa
en términos de valor, lo que la razén corriente presenta como una relacion o veces. (Baena Toro,

2014, pag. 144)

Este resultado también representa o hace notar la capacidad de la empresa para cancelar sus

deudas a cortos plazo (<1 afio).

Modo de calculo

Capital de Trabajo Neto = Activo Corriente — Pasivo Corriente
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Criterios de analisis
— Un resultado 6ptimo en capital de trabajo debe ser >0 para atender las necesidades del
activo total.

— El nivel dptimo de 0.5 < Capital de Trabajo Neto < 1, preferiblemente con tendencia a 1

para atender las necesidades de financiacion a corto plazo.

Cuando el resultado de este indicador sea menor a 0,5; representa que la empresa presentara

posibles problemas financieros en un futuro no tan lejano.

a) Razones de endeudamiento

Este indicador nos muestra claramente el monto de dinero que nosotros financiamos o debemos
a terceros, dinero que seran invertidos en una actividad comercial o de cualquier indole; para
luego recuperar mediante la rentabilidad adecuada de la empresa; pero se debe administrar

adecuadamente el financiamiento y una imagen estable y sélida de la entidad o empresa.

Otro punto que se mide es el riesgo que corremos nuestros inversores en el momento del
otorgamiento de crédito y a su vez se podra determinar quién ha hecho el mejor esfuerzo si el

duefio o la entidad que otorga el financiamiento.

- Razoén de deuda o nivel de endeudamiento

Esta razdn o indicador representa la relacién entre el pasivo total y el activo total; es la proporcion

del endeudamiento de una empresa. (Baena Toro, 2014, pag. 192)

Modo de calculo

Pasivo Total

Nivel de endeudamiento = ———
v " ! Activo Total

Una razon de deuda o nivel de endeudamiento ideal para las empresas, seria de 1: 1; es decir, que
por cada $1,00 de deuda, se debe contar con respaldo de $1,00. En otras palabras, dicho nivel de

endeudamiento seria considerado hasta del 50%. (Baena Toro, 2014, pag. 194)

Criterios de analisis

Un nivel 6ptimo de endeudamiento seria contemplado por los rangos de: 0.4 menor que (<) la

razén de endeudamiento menor que (<) 0.6 (se considera como nivel estandar maximo, permitido
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en crédito o financiacion con terceros, hasta el 70%, dado el nivel de riesgo en nuestro pais).
Luego, si la razén de endeudamiento es mayor que (>) 0.6, quiere decir que la empresa esta
perdiendo autonomia financiera frente a grupos de terceros que facilitan el nivel de financiacion.
(Baena Toro, 2014, pag. 194)

- Razdén endeudamiento financiero

Aqui se hace la relacion de como se encuentra el porcentaje de las obligaciones financieras a corto

y largo plazo con respecto a los ingresos del periodo actual.

Modo de calculo

Obligaciones financieras corto plazo

Endeudamiento Financiero = ( ) * 100

Ventas Netas

Para las empresas comerciales, el punto ideal de razén o indicador de endeudamiento financiero
es del 10%; de ser superior, el resultado seria inconveniente para la empresa, dado el estrecho
margen de utilidad operacional y, por consiguiente, la dificultad en la cancelacion de los intereses

financieros generados por el costo de las financiaciones. (Baena Toro, 2014, pag. 189)

- Razdn de concentracion del endeudamiento a corto plazo

Refleja el porcentaje que la empresa debe a terceros con vencimientos menores a un afo; dando

como relacion los pasivos corrientes de sus total pasivos.
Modo de calculo

Pasivos Corrientes

Endeudamiento a corto plazo =
p Pasivo Total

- Razdn de financiacion a largo plazo

Aqui podemos conocer claramente cuanto de nuestro activo estd se financio con recurso de
terceras personas en el largo plazo ya sean estos internos o externos. Se espera que se cumpla con
el principio de conformidad financiera, el cual implica que los activos de largo plazo sean
financiados con recursos de largo plazo y que el activo corriente se financie con recursos de corto
plazo. (Baena Toro, 2014, pag. 191)
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Modo de calculo

Patrimonio + Pasivo a largo plazo
) * 100

Fi I 1 lazo = (
Inanciacion a largo plazo Activo Total

- Leverage

Este indicador refleja cuanto esta comprometido el patrimonio de la empresa en relacion a todos

sus acreedores.
Modo de calculo

Total Pasivo

Estructura del Capital =
Structira det L apital = T otal Patrimonio

b) Razones de actividad

Este indice financiero mide la eficiencia que tiene la empresa para desarrollar organizadamente

todas las actividades.

Lo ideal o mas practico, seria contar con una rotacion de los activos, cada vez més alta, en nimero
de veces, 0 menos, en numero de dias. Si esto se cumple, se podré reflejar en la rentabilidad del
negocio y del patrimonio. Ademas, facilitara el manejo de efectivo, puesto que se necesitara de

este recurso propio cada vez menos. (Baena Toro, 2014, pag. 152)

- Rotacién de cartera (deudores clientes)

La rotacion de cartera es el tiempo que la empresa requiere para el cobro de la cartera a sus

clientes.

Modo de calculo

Ventas Netas

Rotacion de Cartera = -
Cuentas por cobrar promedio

Cuentas por cobrar afiol + Cuentas por cobrar afio2
2

Cuentas por cobrar promedio =
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Criterios de analisis

La cartera o la cuenta de deudores clientes es una de las cuentas mas importantes que puede tener
una empresa para administrar su capital de trabajo. De la eficiencia como sea esta administrada
el capital de trabajo y la liquidez de la empresa, mejoran 0 empeoran. (Baena Toro, 2014, pag.
157)

La gestion de la cartera (deudores clientes) debe ser politica en la empresa. Para el
aprovechamiento de los recursos, la rotacién de la cartera debe ser mas rapida que la rotacién de
las cuentas por pagar (proveedores) o al menos igual, siempre y cuando para este caso la empresa

evite o disminuya el riesgo de liquidez. (Baena Toro, 2014, pags. 159-160)

El hecho de tener recursos acumulados en cartera implica que la empresa para poder operar o
pagar a sus proveedores debera buscar financiacion externa; esto trae consigo un alto costo
financiero o excesivas tasas de interés, razon por la cual la gestion de la cartera debe ser coherente

con la gestion de las cuentas por cobrar.

- Periodo promedio de cobro

Corresponde al nimero de dias utilizados por la empresa en recaudar su cartera o0 en convertir en

efectivo su Gltima cuenta de cobro. (Baena Toro, 2014, pag. 160)

Modo de calculo

Cuentas por cobrar promedio*365

Forma 1: Periodo promedio de cobro
Ventas Netas

365 dias
Numero de veces de rotacién de cuentas por cobrar

Forma 2: Periodo promedio de cobro

- Rotaciéon de inventarios

Este indice nos refleja la eficiencia en ventas y a su vez sirve también para poder establecer
proyecciones solidas sobre las compras en la empresa; con la finalidad de evitar el alojamiento

de articulos con minima rotacion, productos que nos venden y se piden en cantidades erroneas.
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Modo de calculo

Costo de Ventas o Costo de Produccion

Rotacion de Inventarios = - -
Inventarios Totales Promedio

Inventarios Totales afiol + Inventarios Totales aflo2
2

Inventarios Totales Promedios =

Criterios de analisis

Una rotacion alta significa que la empresa mantiene un margen relativamente pequefio de stock
de inventario, lo que puede aumentar el riesgo de suministro oportuno; por otro lado, minimiza el
riesgo de obsolescenciay costo de mantenimiento o almacenamiento de inventarios. (Baena Toro,
2014, pag. 164)

El resultado obtenido sera optimo si dicha rotacion es lo mas alto posible esto refleja un manejo

de inventarios mas eficiente.

- Periodo de inventarios

Este indicador muestra el periodo de la rotacion del inventario de la empresa, es decir, el tiempo

(dado en dias) que le toma en convertir en efectivo los inventarios. (Baena Toro, 2014, pag. 165)

Modo de célculo

365 dias
Rotacién de Inventarios

Periodo del Inventario

- Ciclo de Caja

Se puede definir como la cantidad de tiempo que transcurre a partir del momento en que la
empresa hace un gasto para la compra de materias prima, hasta el momento en que se realiza un
ingreso por ventas del producto terminado elaborado con dichas materias primas. (Coérdoba
Padilla , 2014, pég. 242)

Modo de Calculo

Rotacion de Proveedores =

Rotacién de inventarios + Rotacion de cartera — Periodo promedio de pago a proveedores
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Si la comparacion es negativa, se puede concluir que en la empresa existe una buena
administracion del capital de trabajo, debido a que la compra de materia prima o inventarios no
le esta generando esfuerzos de ningun tipo, pues alcanza obtener su producto, venderlo a crédito

y recobrar el dinero de la venta, antes de pagar a sus proveedores.

- Rotacién de activos totales o rotacion de la inversion

Mide por cada unidad monetaria ($) de activo total, cuanto fue su contribucion para la generacion

de las ventas.

A mayor rotacién de activos totales, mayormente la empresa reflejara la adecuada eficiencia
durante el proceso de utilizacion de los activos totales que posee la empresa. Algunos autores
mencionan que este indicador podria ser uno de los mas importantes para la administracion de la
empresa; porque debido a este se conoce que tanto de las operaciones de la empresa resultan

fructiferos.

Modo de calculo

Ventas Netas

Rotacion de Activos Totales = -
Activos Totales Brutos

Criterios de analisis

Dada la inflacién y los valores contables de activos histéricos, las empresas con activos mas
recientes tendran rotaciones menores que las empresas con activos mas antiguos. Las diferencias
en estas medidas de rotacién podrian ser el resultado de activos méas costosos y no deficiencias

operativas. (Baena Toro, 2014, pag. 173)

- Rotacién del capital de trabajo

Estos resultados nos muestran el volumen que obtuvo la empresa en sus ventas que fueron
generadas por el capital de trabajo asignado por la empresa. Si el calculo de la rotacién es alto,

puede indicar un volumen de ventas excesivo para el nivel de inversion en la empresa.
Puede también indicar que la empresa depende excesivamente del crédito recibido de proveedores

o entidades financieras (corto plazo) para financiar sus fondos de operacién. (Baena Toro, 2014,
pag. 177)
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Modo de calculo

Ventas Netas

Rotacién del Capital de Trabajo =
p J Activo Corriente — Pasivo Corriente

¢) Razones de rentabilidad

Recordemos que a largo plazo lo importante es garantizar la permanencia de la empresa en el
posicionamiento del mercado, y por consiguiente de su generacion de valor. La razén permite ver
los rendimientos de la empresa en comparacion con las ventas y el capital. (Baena Toro, 2014,
pag. 208)

- Margen de utilidad neta

Mide la rentabilidad de la empresa después de realizar la apropiacion de los impuestos o carga
contributiva del estado, y de todas las demas actividades de la empresa, independiente de si

corresponden al desarrollo de su objeto social. (Baena Toro, 2014, pag. 213)
Modo de calculo

Utilidad Neta

Margen de Utilidad Net =(
argen de Uttidad Reto Ventas Netas

Criterios de analisis

Un adecuado margen de utilidad neta o utilidad neta, depende de los esfuerzos administrativos o
gerenciales en los renglones o cuentas nominales del estado de operaciones que la afectan o

descuentan a dicha utilidad, como los siguientes:

— Costo de fabricacion (manufacturera) o ventas (comercial).

— (Gastos.

— Ingresos no operacionales: en ningin momento forman parte de la actividad operacional
de la empresa y pueden presentarse por rendimientos financieros, arrendamientos,

comisiones, entre otros. (Baena Toro, 2014, pag. 215)

- Margen de utilidad bruta

Muestra la capacidad con la que la empresa genera réditos de incurrir en el pago de gastos y demas

ingresos y egresos, participacion trabajadores, impuestos y otras deducciones que haya incurrido
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la empresa durante un periodo cuando compramos con organizaciones o entidades con el mismo

giro de negocio, puede reflejar compras o0 costos excesivos.
Modo de calculo

Utilidad Bruta
—) x 100

M de Utilidad Brut =<
argen de Udad Brutad = \ ¥ tas Netas

Criterios de analisis

Para ampliar o mejorar el margen de utilidad bruta, es necesario considerar el costo de produccién
(en la empresa manufacturera) o el costo de ventas (en la empresa comercial), con estrategias
como el incremento en la produccidn, sosteniendo el precio y la calidad del producto. (Baena
Toro, 2014, pag. 210)

- Margen de utilidad operacional

Sus resultados representan la utilidad que la entidad u organizacién obtuvo sobre sus operaciones
antes de deducir impuestos y obligaciones patronales, este indicador hace notar si el negocio es o

no lucrativo.

Modo de calculo

Utilidad Operacional
) * 100

M de Utilidad O ' l=<
argen de Utilidad Uperaciona Ventas Netas

Criterios de analisis

— El margen de utilidad operacional, es importantes porque indica si la empresa genera
resultados; es decir, si es lucrativa.

— Si el margen de utilidad operacional es igual a 0% ($0.00), significa que la empresa ha
alcanzado su punto de equilibrio. Por lo tanto, cubre sus gastos de administracién y
ventas; por ende, no genera ni pérdida ni ganancia.

— Un resultado positivo, refleja que la empresa hace uso de toda su infraestructura
(edificios, maquinaria, vehiculos, muebles), sus recursos econémicos (propios o de

particulares), su talento humano (capacitado). (Baena Toro, 2014, pag. 213)
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- Rendimiento del patrimonio

Refleja la rentabilidad de la inversion de los socios o accionistas de la empresa.
Modo de calculo

Utilidad Neta
—) * 100

Rendimiento del Patrimonio = ( - -
Patrimonio

Criterios de analisis

Para el célculo se excluye el registro de las valorizaciones, porque la empresa aln no hace uso de
tal valor. Si se decide calcular el rendimiento del patrimonio con valorizaciones, el resultado seria
muy inferior al obtenido. Para lograr mejores resultados 0 mas aceptados de la empresa, y para el
bien de los inversionistas, empleados, clientes, proveedores, entre otros, la gerencia o la
administracion deben trabajar con el inductor de valor o sistema de valor agregado. (Baena Toro,
2014, pag. 221)

- Rendimiento del activo total o rentabilidad del activo total

Refleja simplemente la capacidad que representa el activo en la generacién de utilidades para la
empresa. Aqui claramente se puede observar el total de los activos sin restar la depreciacion de
propiedad planta y equipo, tampoco la provision cartera de dudoso recaudo, ni cualquier otro tipo

de provision.
Modo de calculo

Utilidad Neta

Rendimiento del Activo Total = ( -
Activo Total
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1.3.11.8 Informe financiero

Segun Vives (2009) un informe financiero debe contener los siguientes aspectos:

a) Descripcion de la empresa.

— Razon Social

— Tipo de empresa (actividad a la que se dedica)
— Mision

— Vision

— Objetivos

— Estructura Organizacional (Organigrama)

b) Sintesis de la evaluacion financiera.
Por lo menos de tres afios consecutivos.

— Estado de Situacién Financiera

— Estado de Resultados

c) Sintesis del analisis horizontal.

Para mejorar la calidad del informe se debera utilizar graficos de las cuentas mas relevantes.

d) Sintesis del analisis vertical.

Se realizara un resumen general cada afio.

e) Sintesis de los indices financieros.

Primero se debe mostrar una informacion sintetizada de todos los periodos que se va a estudiar
con sus respectivos andlisis e interpretacion con la finalidad de reflejar en forma objetiva el

comportamiento de esta.

f) Recomendaciones.

De la evaluacion realizada a través de las diferentes herramientas anteriores, se debe extraer los
principales problemas o debilidades detectados y luego plantear soluciones factibles es decir

recomendaciones, que permitan mejorar la situacion actual.
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1.3.11.9 Diagnéstico situacional

a) Anadlisis interno y del entorno

El analisis interno y del entorno de la empresa debe tener en cuenta los siguientes factores:
Anélisis interno:

— Analisis de los productos de que dispone la empresa o con los que quiere abordar un
nuevo mercado, con su correspondiente y necesaria 1+D.

— Estrategia comercial a llevar cabo en el mercado seleccionado.

— Planificacién financiera, de acuerdo con los objetivos seleccionados.

— Capacidad de produccion de laempresa, y las posibilidades de ampliarla o subcontratarla.

— Analisis de los recursos disponibles y aparicién de nuevas necesidades.
Anélisis del entorno:

— Situacién del mercado, actual y del que se quiere abordar.
— Estudio de la competencia.
— Consideracion de las distintas variables macroeconomicas del pais y de las que influyen

en el mercado a abordar.

En el siguiente esquema se puede observar que el analisis interno y el del entorno convergen en
el andlisis estratégico y como este se sustenta de ambos; con el fin de que la elaboracion y
seleccion de las distintas alternativas sean las mas apropiadas para el logro de los objetivos

establecidos.

Posicionamiento interno: Mercado: Segmentos y
Puntos fuertes y Tendencias
Debilidades - l :
Factores internos de &xito Andlisis de los prinelpal=s
competidores
Analisis DAFO l
l Factores claves de éxito

Planteamiento de
alternativas estratégicas

1

I Seleccién de alternativas

Grafico 3-1: Andlisis interno y del entorno
Fuente: (Carrasco Zijar & Pallerola Comamala , 2014)
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b) Evaluacién externa matriz MEFE

Una Matriz de evaluacion del factor externo (EFE) permite a los estrategas resumir y evaluar la
informacién econdmica, social, cultural, demogréafica, ambiental, politica, gubernamental, legal,

tecnoldgica y competitiva.

Se debe seguir estos cinco pasos para elaborar correctamente esta matriz:

1. Lo primero que se debe haces es elaborar una lista de los factores externos que se
identificaron en el proceso de evaluacion a la empresa. Se debe incluir todos los factores,
tanto oportunidades como amenazas, que afecten a la empresa y a su sector.

2. Asignar a cada factor un valor que varie de 0.0 (sin importancia) a 1 (muy importante).
El valor indica la importancia relativa de dicho factor para tener éxito en el sector de la
empresa. La suma de todos los valores asignados a los factores debe ser igual a 1.

3. Asignar una clasificacion de 1 a 4 a cada factor externo clave para indicar con cuanta
eficacia responden las estrategias actuales de la empresa a dicho factor, donde cuatro
corresponde a la respuesta es excelente, tres a la respuesta esta por arriba del promedio,
dos a la respuesta es de nivel promedio y uno a la respuesta es deficiente. Es importante
observar que tanto las amenazas como las oportunidades pueden clasificarse como uno,
dos, tres o cuatro.

4. Multiplique el valor de cada factor por su clasificacion para determinar un valor
ponderado.

5. Por ultimo, se debe sumar los valores ponderados de cada variable para determinar el

valor ponderado total de la empresa.

Sin importar el nimero de oportunidades y amenazas claves incluidas en la matriz, el valor
ponderado mas alto posible es de 4.0 y el méas bajo posible es de 1; el valor ponderado total

promedio es de 2.5.

Un puntaje de valor ponderado total de 4.0 indica que una empresa responde de manera
sorprendente a las oportunidades y amenazas presentes en su sector; en otras palabras, las
estrategias de la empresa aprovechan en forma eficaz las oportunidades existentes y reducen al
minimo los efectos adversos potenciales de las amenazas externas. Un puntaje total de 1.0
significa que las estrategias de la empresa no aprovechan las oportunidades ni evitan las amenazas
externas. (David, 2013)
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¢) Evaluacién interna matriz MEFI

Esta herramienta resume y evalUa las fortalezas y las debilidades principales en las distintas areas
funcionales de una empresa u organizacion, al igual que proporciona una base para identificar y
evaluar las relaciones entre estas areas. Una comprension detallada de los factores incluidos es

mas importante que los valores absolutos.

De igual forma que la matriz anterior, la matriz EFI se elabora en cinco pasos:

1. Primero se debe enumerar los factores internos clave identificados en el proceso de la
investigacion.

2. Asignar un valor que vaya de 0.0 (sin importancia) a 1. (muy importante) a cada factor.
El valor asignado a determinado factor indica la importancia relativa del factor para que
sea exitoso en la industria de la empresa. Sin importar el numero de factores
seleccionados la sumatoria de todos los valores debe ser igual a 1.

3. Asignar una clasificacion de 1 a 4 a cada factor para indicar si dicho factor representa una
debilidad mayor (clasificacion de uno), una debilidad menor (clasificacién de dos), una
fortaleza menor (clasificacion de tres) o una fortaleza mayor (clasificacion de cuatro).

4. Multiplique el valor de cada factor por su clasificacion para determinar un valor
ponderado para cada variable.

5. Finalmente, sume los valores ponderados de cada variable para determinar el valor

ponderado total de la empresa.

Sin importar cuantos factores estén incluidos en una matriz EFI, el puntaje de valor total varia de
1.0 a2 4.0, siendo el promedio de 2.5. Los puntajes de valor muy por debajo de 2.5 caracterizan a
las empresas que son débiles internamente, mientras que los puntajes muy por arriba de 2.5
indican una posicién interna sélida. Cuando un factor interno clave es tanto una fortaleza como
una debilidad, dicho factor debe ser incluido dos veces en la matriz EFI y asignar un valor y una

clasificacién a las dos modalidades. (David, 2013)

d) Anélisis DOFA

El analisis DOFA se debe realizar sobre todos los aspectos relevantes de la empresa, si bien aqui
se ha hecho en uno de los principales: el producto y su mercado, ya que es uno de los esenciales

para la supervivencia. (Carrasco Zljar & Pallerola Comamala , 2014)
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Los puntos que se deben tener en cuenta al analizar las oportunidades que tiene la empresa a la

hora de entrar en un mercado o abordar un nuevo proyecto, seran:

— Crecimiento en mercado.
— Nuevas tecnologias.
— Barreras para la entrada en dicho mercado.

— Seguridad en la distribucion.

De la misma manera, las amenazas que se deberan analizar junto con las oportunidades seran:
— Competencia existente y aparicion de nuevos competidores.
— Reglamentacion.
— Productos de sustitucion.
— Monopolios en materias primas.

— Concentracion de proveedores.

Los puntos fuertes que tiene la empresa deberan analizarse bajo las siguientes premisas:
— Buen posicionamiento en el mercado o territorio.
— Atencién al cliente.
— Capacidad de innovacion.

— Estilo de gestion.

De la misma manera, también se deberan analizar los puntos débiles y enumerarlos para su
identificacion y correccion siempre gque sea posible:

— Precios elevados.

— Productos que ya estén al final de su ciclo de vida.

— Mal control de los riesgos.

— Recursos humanos poco cualificados.

— Sistema de informacion deficiente.

— Equipos de produccion obsoletos.

e) Estrategias DOFA

La matriz DOFA nos indica cuatro estrategias alternativas, conceptualmente distintas. En la
practica, algunas de las estrategias pueden ser llevadas a cabo de manera concurrente y de manera

concertada.
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Se puede presentar las siguientes estrategias:

La estrategia DA (debilidades-amenazas) se debera siempre tratar de evitar. Pero existen
otras alternativas, ya que la institucion podria reducir sus operaciones buscando ya sea
sobreponerse a sus debilidades para esperar tiempos mejores, 0 esperar a que
desaparezcan esas amenazas (a menudo esas son falsas esperanzas).

La estrategia DO (debilidades-oportunidades), intenta minimizar las debilidades y
maximizar las oportunidades. La institucion podria identificar oportunidades en el
medio ambiente externo, pero tener debilidades organizacionales que le eviten
aprovechar las ventajas del mercado.

La estrategia FA (fortalezas-amenazas), se basa en las fortalezas de la institucion que
puede copar con las amenazas del medio ambiente externo. Su objetivo es maximizar
las primeras mientras se minimizan las segundas. Esto, sin embargo, no significa
necesariamente que una institucion fuerte tenga que dedicarse a buscar amenazas en el
medio ambiente externo para enfrentarlas; por el contrario, las fortalezas de una
institucion deben ser usadas con mucho cuidado y discrecion.

La estrategia FO (fortalezas-oportunidades) indica que a cualquier institucion le
agradaria estar siempre en la situacién donde pudiera maximizar tanto sus fortalezas

como sus oportunidades.

Las debilidades son aspectos que limitan o reducen la capacidad del desarrollo de la estrategia de

la empresa; las fortalezas, por su parte, son capacidades, recursos, posiciones alcanzadas y

ventajas competitivas que sirven para explotar oportunidades; la amenazas son fuerzas del

entorno que pueden impedir la implantacion de una estrategia, y las oportunidades son ventajas

competitivas para la empresa. (Cérdoba Padilla , 2014)

1.3.12 Fase I11: Disefio del modelo de gestion financiera

1.3.12.1 Alcance del modelo en la gestion financiera

El alcance de un proyecto o trabajo es la suma de todos los productos y sus requisitos o

caracteristicas. Se utiliza a veces para representar la totalidad de trabajo necesitado para dar por

terminado un proyecto (Sotomayor, 2008).
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1.3.12.2 Asignacion de responsabilidades

La matriz de asignacion de responsabilidades es un mapa estructural que ilustra en quién recaen
tareas y responsabilidades en la organizacion de un proyecto. Cada miembro del proyecto tiene

sus tareas y responsabilidades en plasmada en la matriz (Pesantes, 2018).

Es muy importante definir las funciones y roles dentro de la ejecucién de un proyecto, esto debido
a que si no se realiza se pueden presentar confusiones. Asimismo, tener definidas las funciones,
genera un mejor funcionamiento de las personas involucradas en la ejecucion del proyecto,

generando mejores rendimientos.

1.3.12.3 Objetivos de la propuesta del modelo de gestion financiera

Segun Baena (2010) las estrategias de gestion financiera es uno de los elementos relevante al
momento de realizar un plan estratégico y parte fundamental de la cartera de la estrategia
corporativa, donde recoge las decisiones de financiacion necesaria para alcanzar el objetivo

general.

A través de las estrategias de gestion financiera, se busca administrar de forma eficiente los
recursos economicos y financieros ayudando al gerente a dirigir eficazmente los activos de la
empresa, invertir sabiamente, contar con los medios para el crecimiento futuro, tomar decisiones
Optimas relacionadas a la forma de financiar la empresa, satisfacer las necesidades de los clientes

y empleados para poder compensar a los accionistas por el riesgo prestado. (Miranda, 2016)

1.3.12.4 Redisefio de herramientas de gestién

En el contexto actual, caracterizado por un alto nivel de complejidad y eficiencia, los procesos de
disefio organizativo constituyen una de las vias esenciales para lograr la subsistencia y el
mejoramiento del desempefio de las organizaciones, a fin de incrementar su nivel de

competitividad (Pucha, Muyulema, Burgos, & Buenafio, 2019).
En el caso puntual de la cadena de negocios, es necesario tener como punto de partida la

combinacion de recursos materiales y humanos, orientados hacia la consecucién de un fin

propuesto que es la generacién de un producto o servicio.
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1.3.12.5 Disefio del mapa de procesos del modelo de gestion financiera

El Mapa de Procesos es la representacion grafica de los procesos que estan presentes en una

organizacion, mostrando la relacion entre ellos y sus relaciones con el exterior. A su vez, los

procesos se pueden agrupar en macro procesos en funcion de las macro actividades llevadas a
cabo (Silva, 2016).

Segun Pucha, Muyulema, Burgos, & Buenafio (2019) una organizacion que pretenda una gestion

solida y bien orientada hacia sus objetivos estratégicos y sus resultados clave, requiere de una

perspectiva global y transversal que sélo puede darse mediante una vision de procesos. En un

mapa de procesos, los procesos pueden ser clasificados en:

Procesos Clave. Corresponderian a los procesos centrales (actividades primarias o
procesos de negocio). Ellos son los que en mayor medida gestionan las actividades que
desembocan en la entrega del producto/servicio al cliente. Afectan de modo directo la
prestacion del servicio / satisfaccion del cliente-ciudadano externo de la organizacion.
Estan por tanto directamente relacionados con la mision de la organizacion. En general

consumen la mayor parte de los recursos del mismo.

Procesos de Soporte. Proporcionan recursos / apoyo a los procesos clave. Aqui suelen
incluirse la mayor parte de los procesos internos no pertenecientes a los otros grupos.
Estos procesos, si bien sus resultados no son obtenidos directamente por el cliente interno,

son fundamentales para que los procesos clave operen correctamente.

Procesos Estratégicos. Son aquellos que gestionan la relacién de la organizacion con el
entorno; y la forma en que se toman decisiones sobre planificacion y mejoras de la

organizacién.

El mapa de procesos constituye una buena herramienta para efectuar la clasificacion anterior. Asi

como para observar la relacién de unos con otros. Se obtiene asi una perspectiva clara de la

organizacién como un sistema.
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Gréfico 4-1: Redisefio del organigrama defunciones con un enfoque en mapa de procesos
Fuente: (Zamora & Eguia, 2015)

1.3.12.6 Disefio de Flujograma de procesos

A continuacidn, se muestra la simbologia béasica para el disefio de los flujogramas de procesos:

Tabla 1-1: Simbologia para los flujogramas de procesos

SIMBOLO  NOMBRE DESCRIPCION

Simbolo de | También conocido como “simbolo de accién”, esta figura representa un

proceso proceso, una accioén o una funcién. Es el simbolo mas ampliamente usado
en los diagramas de flujo.

Simbolo de | También conocido como "simbolo terminador", este simbolo representa el

inicioy fin | punto de inicio, el punto de fin y los posibles resultados de un camino. A
menudo contiene las palabras "Inicio” o "Fin" dentro de la figura.

Simbolo de | Mas especificamente, representa la entrada o la salida de un documento.

documento | Algunos ejemplos de entradas son recibir un informe, un mensaje de correo
electronico o un pedido. Algunos ejemplos de salida que usan un simbolo
de documento incluyen generar una presentacién, un memo o una carta.

Simbolo de | Indican una pregunta que debe responderse —por lo general si/no o

decision verdadero/falso. El camino del diagrama de flujo puede dividirse en
diferentes ramas, segun la respuesta o las consecuencias que se sucedan.

Simbolo de | Por lo general, este simbolo se emplea en los diagramas mas complejos y

conector conecta elementos separados en una pagina.

Simbolo de | Frecuentemente se emplea en los diagramas mas complejos para conectar

conector/e | elementos separados en multiples paginas, con el ndmero de pagina

nlace fuera | colocado sobre o dentro de la propia figura para una referencia sencilla.

de pagina

Simbolo de | Esta figura, que también se conoce como "simbolo de datos", representa los

entrada y | datos que estan disponibles como entrada o salida, y también representa los

salida recursos empleados o generados. A pesar de que el simbolo de la cinta de
papel también representa la entrada/salida, esta obsoleto y ya no se usa en
los diagramas de flujo.

Simbolo de | Este simbolo, empleado junto con contexto, agrega una explicacion o

comentario | comentarios necesarios dentro de un rango especifico. También puede

0 nota conectarse mediante una linea discontinua a la seccion correspondiente del
diagrama de flujo.

Fuente: (Lucid, 2018)
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Simbolos adicionales de los diagramas de flujo

Muchos de estos simbolos de diagramas de flujo adicionales se utilizan para trazar un diagrama

de flujo de proceso de negocios para aplicaciones, flujo de usuarios, procesamiento de datos, etc.

Tabla 2-1: Simbologia adicional para flujogramas de procesos

SIMBOLO NOMBRE DESCRIPCION
Simbolo de Representa los datos alojados en un servicio de almacenamiento que
@ base de probablemente permitird buscar y filtrar por usuarios.
datos
Simbolo de | Simbolo obsoleto rara vez empleado en las practicas o los flujos de
cinta de proceso modernos. No obstante, se podria usar este simbolo cuando
papel se trazan procesos 0 métodos de ingreso en computadoras y maquinas
CNC mucho maés antiguas.
Simbolo de | Suma las entradas de varias rutas que convergen.
suma o
union
Simbolo de Indica un proceso u operacion complicado que es bien conocido o
proceso definido en otro lado.
predefinido
Simbolo de Empleada cominmente para trazar los disefios de software, esta figura
almacenamie | indica los datos almacenados en la memoria interna.
nto interno
— | Simbolo de | Representa la entrada manual de datos en un campo o paso del
entrada proceso, por lo general a través del teclado o de un dispositivo. Por
manual ejemplo, en el proceso de inicio de sesion cuando se le pide al usuario
que ingrese los datos manualmente.
Simbolo de Indica un paso que se debe realizar de forma manual, no
operacion automaticamente.
manual
v Simbolo de  Combina multiples caminos en uno solo.
fusion
Simbolo de Representa documentos o informes multiples.
| - documentos
multiples
Simbolo de Diferencia entre los pasos que preparan para el trabajo y los pasos que
preparacion | realmente hacen el trabajo. Ayuda a introducir la configuracion en
otro paso dentro del mismo proceso.

Simbolo de Esta figura, también conocida como simbolo de "almacenamiento de
( ( datos datos", representa donde se almacenan los datos en un proceso.
almacenados
Simbolo de Representa un segmento de retraso en un proceso. Puede ser Util para
| ) retraso indicar la duracién exacta del retraso dentro de la figura.
Simbolo "0" | Tal como se describe, esta figura indica que el flujo del proceso de
@ negocio continda en dos 0 mas caminos.
C) Simbolo de Esta figura es atil para indicar donde se mostrara la informacion
pantalla dentro de un flujo de proceso.
Simbolo de Indica dénde estdn almacenados los datos dentro del disco rigido,
( ( ) disco rigido | también conocido como almacenamiento de acceso directo.

Fuente: (Lucid, 2018)
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1.3.12.7 Plan operativo de implementacion de estrategias

El proceso de la administracidon-estratégica no termina cuando la empresa decide que estrategia o
estrategias sean de adoptar. (Andrade Merino , Andrade Romero, & Sanchez Cuesta, 2017, pag.
48)

Sin comprensidn y compromiso, las actividades para implementar las estrategias enfrentan graves
dificultades. Esto resulta mucho mas facil si los gerentes, empleados y todos los que intervienen
en el funcionamiento de la empresa organizacion entienden el negocio, se sienten parte de la
familia y, por medio de su participacion en las actividades para formular las estrategias, se ha

comprometido a contribuir con el éxito de la organizacion.

Se presente el siguiente esquema para realizar un POA.:

Tabla 3-1: POA
Objetivos | Prioridad Actividades | Responsables | Periodo de | Resultado
estratégica realizacion esperado

Fuente: (Andrade Merino , Andrade Romero, & Sanchez Cuesta, 2017, pag. 49)

1.3.12.8 Sistema de seguimiento y control mediante semaforo de alerta

Existen muchas aplicaciones que se pueden utilizar para construir los semaforos o tableros. Puede
ser una sencilla aplicacién, disponible en todas las computadoras, como el “Formato Condicional”
de Excel, de facil aplicacion y factible de combinar con el complemento de Excel llamado
“Crystal Excelsius” para hacer presentaciones interactivas, inclusive trasladarla a Power Point.
También puede utilizar el Power Bi o aplicaciones mucho méas poderosas y atractivas, con un
costo mayor, pues es software especializado, que permite una mejor iconografia, sefiales alertas
y muchas otras facilidades de gran utilidad (Pucha, Muyulema, Burgos, & Buenario, 2019).

CONTROL DE INDICADORES

Perspectiva | Objetivo | Indicador Meta Real % de logro |Condicion
Finanzas Mejorar los Ingresos | Nivel de Ventas | $ 100000, 92000 082% |Excelente
Finanzas Mejorar la rentabilidad | Rentabilidad 19% 15% 79% |Aceptable

. Mejorar la satisfaccion | Nivel o a
Cliente del cliente Salisfaccion 0% 0% 100% Excelente
. ) Numero de
Cliente Aumentar la fidelidad Recompras 4 2 Peligro
Procesos
Aprendizaje

<00% > 70% Aceptable

Gréfico 5-1: Sistema de seguimiento y control mediante semaforos de alerta
Fuente: (Pucha, Muyulema, Burgos, & Buenafio, 2019)
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Segun Zamora & Eguia (2015); Pucha, Muyulema, Burgos, & Buenafio (2019) el sistema de

seguimiento y control mediante seméaforo de alerta (Figura 2), permite el siguiente:

— Administracion visual: El primer elemento que se debe tener presente en la construccion
de los semaforos es la “administracion visual”, lo que implica que de una sola mirada se
pueda visualizar la situacién general en que se encuentran los resultados propuestos en el
plan estratégico. Preferiblemente se debe concentrar la informacién en una sola pagina o

pantalla.

— Relacion de causalidad: El siguiente elemento que se debe considerar es mostrar con
claridad la relacion causa efecto entre las perspectivas, o bien entre los objetivos y los

indicadores identificados en el mapa estratégico.

— Validacion de las hipétesis estratégicas: La representacion debe permitir validar si las
hipétesis en las que sustenta la estrategia definida son correctas, permitiendo asi una

primera confirmacion visual de lo planteado en el mapa estratégico.

— Mapa de Indicadores: Para lograr los tres puntos anteriores la primera recomendacion es
presentar un mapa que muestre la relacion entre los indicadores en cada una de las
perspectivas definidas.

Eficacia. - Grado en que se logran los objetivos y metas de un plan, es decir cuanto de
los resultados esperados se alcanz6 durante un periodo de tiempo determinado.

Eficiencia. - Es el logro de un objetivo al menor costo unitario posible. Aqui se busca el
uso 6ptimo de los recursos disponibles para lograr los objetivos deseados.

Efectividad. — Es el logro de los resultados programados en el tiempo preciso; con costos
mas razonables posibles.

Tabla 4-1: Indicadores de gestion

EFICACIA EFICIENCIA EFECTIVIDAD
RA RA P eficiencia + P eficacia
RE
RE g Méaximo P
CE
RANGOS PUNTOS RANGOS PUNTOS
0-20% 0 Muy eficiente 5
21-40% 1 >1
41-60% 2 Eficiente 3 Se mide porcentualmente
61-80% 3 =1 P
81-90% 4 Ineficiente 1
>91% 5 <1

Donde: R=resultado; A= alcanzado; E= esperado; C= costo; T= tiempo; P= puntaje
Fuente: adaptado de (Planning S.A.)
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1.3.13 Fase IV: Proyecciones financieras

Las proyecciones financieras tratan de acercarse a la realidad futura de cualquier empresa u
organizacion, sobre la factibilidad, rentabilidad, y las oportunidades de éxito del negocio, ademés
pueden ser instrumentos para entidades financieras o fuentes de financiamiento, o simplemente

nuevos inversores, sucursales o proyectos. (Comunidad de Madrid , pag. 11)

1.4 Marco conceptual

Administracién. — Proceso integral para planear, organizar e integrar una actividad o relacién de
trabajo, la que se fundamenta en la utilizacion de recursos para alcanzar un fin determinado.
(Séanchez Delgado , 2015)

Analisis. — El termino andlisis se refiere a una evaluacion cualitativa y cuantitativa de los

componentes de cualquier organismo estudiado. (Lavalle Burguete, 2014 )

Analisis Financiero. — nos ayuda a estudiar todos y cada uno de los resultados de la empresa
separada en sus partes después de poder generar un diagnostico integral del desempefio financiero

de la misma. (Lavalle Burguete, 2014 )

Eficacia. — del latin “eficacia”, es virtud, actividad, fuerza y poder para obrar. (Rodriguez Pompa
& Mayo Alegre, 2014)

Eficiencia. — del latin “efficientia” es la virtud y facultad para lograr un efecto determinado;

accion con que se logra este efecto. (Rodriguez Pompa & Mayo Alegre, 2014)

Estados Financieros. - Son la manifestacion fundamental de la informacion financiera; son la
representacién estructurada de la situacién y desarrollo financiero de una entidad a una fecha

determinada o por un periodo definido. (Roméan Fuentes, 2017)

Evaluacion financiera. — Es un proceso mediante el cual la empresa se somete a una evaluacion
critica minuciosa, para determinar la posicion financiera de la empresa en un punto determinado

en el presente y pasado. (Morocho Roman, 2015)

Gestidn: Es la accion de gestionar y administrar una actividad profesional destinado a establecer
los objetivos y medios para su realizacion, a precisar la organizacion de sistemas, con el fin de

elaborar la estrategia del desarrollo y a ejecutar la gestion del personal. (Vilcarromero Ruiz, 2014)
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Gestidn financiera: Es aquella que 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.
(Nunes, 2016)

Indicador. - son herramientas que se disefian utilizando la informacion financiera de la empresa,
y son necesarias para medir la estabilidad, la capacidad de endeudamiento, la capacidad de
generar liguidez, los rendimientos y las utilidades de la entidad, a través de la interpretacion de

las cifras, de los resultados y de la informacion en general. (Cérdoba Padilla , 2014)

Modelo de gestion financiera. - conjunto de procesos que estan enfocados a la planificacion,
organizacion direccion y control eficiente de los recursos financieros, humanos, etc. que posee

una organizacién o empresa. (Martinez D. A., 2012)

Planeacidn Financiera. — es una técnica que retine un conjunto de métodos, instrumentos y
objetivos con el fin de poder determinar los escenarios futuros relacionados con metas econémicas
y financieras siempre manteniendo claro cuéles son los medios que se requieren y cuales posee

para lograr satisfactoriamente dichas metas. (Morales Castro & Morales Castro , 2014)

Rentabilidad. — es el rendimiento valorado en unidades monetarias ($) que la empresa obtiene a
partir de la inversion de su recurso. Es decir, es la utilidad de un determinado periodo, expresado
como un porcentaje de las ventas o de los ingresos de operacidn, de los activos o de su capital.
(Baena Toro, 2014, pag. 208)

Solvencia. — la capacidad que posee una empresa para hacer frente a sus compromisos de pago.
(Cérdoba Padilla , 2014)
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CAPITULO II: MARCO METODOLOGICO

2.1 Enfoque de investigacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), en su obra Metodologia de la Investigacion, sostienen
que todo trabajo de investigacion se sustenta en dos enfoques principales: el enfoque cuantitativo
y el enfoque cualitativo, los cuales de manera conjunta forman un tercer enfoque: El enfoque

mixto.

En la presente investigacién se utilizard un enfoque cualitativo y cuantitativo. En el primer caso
la investigacion es cualitativa porque a través de esta se tiene un punto de vista extenso de los
problemas existente en la organizacion los mismos que se han detectado a través de la
observacion. Y en el segundo caso que corresponde al cuantitativo puesto que se procedié al
analisis de los estados financieros oportunos y se calcul6 las ratios financieros de interés, de

manera que el disefio del modelo de gestién financiera sea claro y conciso.

2.2 Nivel de investigacion

Segln Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), permite darle la dimension al nivel de acuerdo a
los objetivos establecidos, el tipo de investigacion determina la manera de como el investigador
abordara el evento de estudio, de acuerdo a las técnicas, métodos, instrumentos y procedimientos

propios de cada uno.

2.2.1 Exploratorio

Porque permitio describir y delimitar los diferentes elementos del problema y su interrelacion
detallando los datos que tuvieron impacto al tema investigado, de la misma manera se establecid
la propuesta de mejora en funcion de un modelo de gestidn financiera que contribuya a mejorar
la rentabilidad del negocio, optimizando los recursos econémicos y financieros, asi como, el

crecimiento, aprendizaje, desarrollo de su personal y la satisfaccion de sus clientes.

2.2.2  Descriptivo

Por cuanto se ejecutd un diagndéstico de la realidad referida al problema y objeto de estudio.
Adicionalmente permiti6 identificar las caracteristicas de la poblacién, objeto de estudio, asi
como, los motivos que impiden el crecimiento empresarial y los diferentes factores que influyen

en una adecuada gestion de los recursos econémicos y financieros.
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2.3 Disefio de investigacion

Segun Palella & Martins (2017), el disefio de un tema de investigacion se utiliza para explicar el
tipo de investigacion (investigacion experimental, investigacion correlacional, semi-experimental
y No-experimental) y también su subtipo (disefio experimental, problema de investigacion,

estudio de caso descriptivo).

No experimental, o conocido generalmente como «ex post facto» (hechos y variables que ya
ocurrieron), al observar variables y relaciones entre estas en su contexto. Puesto que la
investigacion se centra en mejorar la rentabilidad del negocio, optimizando los recursos

econdmicos y financieros partiendo de un analisis a estados financieros de afios anteriores.

2.4 Tipo de estudio

Se entiende como el conjunto de reglas, normas para la solucion del problema que valiéndose de
los instrumentos y las técnicas necesarias se examina y presentan soluciones al problema de

investigacion (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).

El estudio es trasversal, 0 cominmente conocido como transaccional puesto que se centra en
analizar cual es el nivel, estado o situacién actual en aspectos econémicos-financieros y en qué
estado se encuentra la empresa en un punto de tiempo determinado, en este caso al periodo 2019.
25 Poblacién y Planificacion, seleccion y calculo del tamafio de la muestra

Segln Hernandez, Fernandez, & Baptista (2014), consideran que la poblacidon son todas las

personas u objetos dentro de una determinada poblacion, por lo general tienen una caracteristica

0 rasgo en comun, en los cuales se hace presente el problema de investigacion.
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2.5.1 Poblacién de la empresa Total Home

La poblacion de estudio asciende a 23 personas de observacién las mismas que son:

Tabla 1-2: Poblacion de la empresa Total Home

NIVELES NO. %
Nivel corporativo 2 9
Nivel estratégico 2 9
Nivel departamental 4 17
Nivel operativo 15 65
TOTAL 23 100%

Fuente: Empresa Total Home
Elaborado por: (Guzman Paca, 2019)
Por ser el universo pequefio se procedié a trabajar con el total del mismo, por lo tanto, no se

necesitd una muestra estadistica.

2.5.2 Poblacion transversal

La poblacion transversal para la presente investigacion fueron los estados financieros como el
balance general y el estado de resultados comprendidos entre los periodos 2016-2018, los mismos
que permitieron realizar comparaciones relativas de distintos items de la empresa, para
posteriormente contribuir con la presentacion de resultados obtenidos durante la investigacion y
la implementacion de un modelo de gestion financiera; con el fin de establecer estrategias que

contribuyan a la optimizacion de recursos econdmicos y financieros de la empresa Total Home.

2.6 Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

Palella & Martins (2017), los métodos de investigacion que son dos: método inductivo
generalmente asociado con el enfoque de investigacion cualitativo que consiste en ir de los casos
particulares a la generalizacion; mientras que el método deductivo, es asociado habitualmente con

el enfoque de investigacion cuantitativa cuya caracteristica es ir de lo general a lo particular.

2.6.1 Meétodos

— Método Inductivo, dado a que permitié llegar a conclusiones de caracter general sobre el
analisis de la situacion actual de la empresa Total Home, partiendo de hechos y
acontecimientos de caracter particular mediante diagndstico de aspectos contables y

financieros, con la finalidad de disefiar el modelo acorde a las necesidades de la empresa.
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2.6.2

2.6.3

Método Deductivo, puesto que contribuyd en la basqueda de alternativas para la solucion
de los problemas, debilidades y amenazas que se evidencian en el desarrollo de la
investigacion, lo que permitira mejorar la rentabilidad del negocio, optimizando los
recursos econdmicos y financieros, asi como, el crecimiento, aprendizaje, desarrollo de
su personal y la satisfaccion de sus clientes.

Método Analitico, este método se aplico al realizar el analisis financiero a la cadena de

negocios TOTAL HOME, para determinar su situacién econdémica-financiera.

Técnicas

Observacion Directa. - Consiste en una técnica que permite obtener informacién de un
objeto observado en la realidad, considerandose muy valiosa al momento de recopilar
informacion relevante e irrefutable ya que el contacto con el objeto de estudio es directo
y personal, se aplico dicha técnica para recolectar informacion a fin de determinar la
situacion actual de la organizacion y determinar sus posibles falencias.

Entrevista. - La técnica de la entrevista fue dirigida a los directivos con el fin de obtener
informacion que contribuya al diagndstico empresarial de la empresa Total Home.
Encuesta. - Trata de un cuestionario que a través del planteamiento de preguntas cerradas
inherentes al tema de investigacion permitié la obtencién de informacion, utilizandose

para recabar informacion relevante a través del personal de la empresa.

Instrumentos

Los instrumentos indispensables para el levantamiento de informacion, en base al tema de estudio,

son las siguientes:

Guia de observacion, que permitira levantar informacion directa.

Guia de entrevista, es una herramienta que esta elaborada como una guia que permite
realizar las entrevistas respectivas, estas contienen preguntas de relevancia para la
obtencion de datos de importancia para el desarrollo de la investigacion. Se aplico a los

directivos de la empresa Total Home

Cuestionario de encuesta, ya que por medio se obtuvo la informacién deseada y esta
conformado por preguntas previamente elaboradas, permitiendo obtener opiniones y
criterios alrededor de las variables antes mencionadas. Se aplicé a todo el personal que
labora en la empresa.
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2.7 Validez y confiabilidad del cuestionario

2.7.1 Alfa de Cronbach

El coeficiente de consistencia interna de Cronbach expresa el grado en que los items miden la
misma variable: Homogeneidad. De tal manera que su utilidad original se orienta a calcular la
confiabilidad de un instrumento cuyos items o reactivos conformen un dnico dominio; esto es,

una variable o rasgo unico. (Quero Virla, 2016)

Segun Lucero y Meza (2012), este valor manifiesta la consistencia interna, es decir, muestra la
correlacién entre cada una de las preguntas; un valor superior a 0.7 revela una fuerte relacién
entre las preguntas, un valor inferior revela una debil relacion entre ellas. No es comun, pero el
alfa de Cronbach puede arrojar un valor negativo, esto indica un error en el calculo o una

inconsistencia de la escala.

Para realizar el alfa de Cronbach se utilizé los resultados obtenidos de las encuestas realizadas a

los empleados de la empresa Total Home.

Tabla 2-2: Célculo Alfa de Cronbach

tems Resultado
k (N° preguntas) 17
k-1 16
Sumatoria Varianzas 183,961
Varianza Total 613,923
Cocientel 0,300
Cociente2 1,063
1- cociente 1 0,700
Cronbach 0,744

Fuente: Encuestas al personal de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion
De acuerdo a los criterios anteriores y segun el resultado del alfa de Cronbach de 0,744 permite
concluir que la confiabilidad del estudio esta por encima de los estandares mininos; por lo tanto,

los datos obtenidos de encuestas realizadas al personal de la empresa Total Home tienen un grado

de confiabilidad admisible.
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2.8 Idea a defender

El disefiar un Modelo de Gestidn Financiera, incide en la optimizacién de los recursos econémicos
y financieros en la empresa Total Home, del canton Riobamba, provincia de Chimborazo, periodo
2020.

29 Variables

2.9.1 Variable Independiente

— Modelo de Gestion Financiera.

2.9.2 Variable Dependiente

— Recursos econémicos y financieros.
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CAPITULO Ill: MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

3.1 Resultados

Los resultados de la presente investigacion estan relacionado a la estructuracion de un modelo de
gestion financiera para la empresa Total Home y es presentado en tres partes, la primera se enfoca
en conocer la realidad exacta y actual de la empresa, mediante resultados sobre las entrevistas
realizadas a directivos de la empresa y encuestas dirigida a los empleados; en la segunda parte se
dara a conocer la situacién financiera mediante el andlisis vertical, horizontal y ratios financieros,
aplicado a los estados financieros de la empresa comprendido en el periodo 2016-2018.
Finalmente, en la tercera parte de acuerdo a los resultados y hallazgos obtenidos de las entrevistas,
encuestas y del informe financiero, se procedera a establecer un diagndstico situacional de la

empresa.

A continuacidn, se presenta de forma ordenada las interrogantes, resultados de entrevistas y
encuestas, analisis de los estados financieros, anlisis de los ratios financieros; mismos que seran
reflejados en tablas con su respectiva frecuencia, porcentajes o variaciones, seguido del gréafico

correspondiente, con su respectiva interpretacion y analisis.
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3.1.1 Entrevista dirigida al gerente general de la empresa “Total Home”

Nombre: Abg. Caranqui Pinda Lenin Stalin
Fecha: 01/05/2019
Lugar: Empresa Total Home (DJ2)

1. ¢Cuales cree usted que son las debilidades que posee la empresa?

Bueno tenemos algunas, entre una de ellas es la recuperacion de cartera, mejorar el manejo de

nuestro inventario, realizar una mejor gestion en ventas.

2. ¢Cuales son los logros alcanzados por la empresa en su gestion?

Realmente en relacién a nuestra ventas todo se ha debido a que en los afios 2015 y 2016 existié
una recesion econdmica considerable del pais que se extendié hasta el primer semestre del 2017
fueron afios relativamente complicados pero logramos mantenernos firmes; en el segundo
semestre del 2017 practicamente doblamos ventas y en el 2018 vendimos el doble que en el afio
2017; entonces yo creo que un logro es como tal que hemos superado todo prondstico en el tema

de ventas y hemos tenido un crecimiento bastante fuerte.

3. ¢Cudles considera usted que son factores de amenaza de la empresa?

Un factor de amenaza es la cartera debido a que si nosotros colocamos mal un crédito o sobre
endeudamos al cliente; el cliente no va a pagar o va a pagar con lentitud y el éxito de este negocio
no es colocar el crédito porque colocar crédito es facil, el éxito de este negocio es tener una cartera
sana y que el indice de morosidad sea bajo. El tema gubernamental siempre va a repercutir en
cualquier area o sector comercial entonces yo creo que mi negocio como cualquier otro esta
propenso en el cumplimiento a cabalidad de las leyes o codigos a los cuales nos regimos y
cumplimos, pero esto no es un impedimento para crecer empresarialmente lo importante esta en

adaptarse a un entorno, en el cual, el mejor es el que prevalece.
4. ¢Cuales cree usted que son las oportunidades de la empresa?
La mejor oportunidad de mercado es que hay una poblacion creciente; entonces si tu analizas el

mercado de Riobamba muchos dicen que el mercado ya esta saturado, es mentira y como puedes

saber eso en base al nimero de clientes que t0 tienes. Otra de las oportunidades es que pensamos
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en constituirnos como amo Yy sefior de nuestro mercado local y con el tiempo acaparar nuevos

mercados en ciudades estratégicas.

5. ¢Qué herramientas de gestion financiera utiliza la empresa para prevenir hechos

futuros o para corregir a tiempo los problemas existentes?

Actualmente trabajamos con algunos indices entre uno de ellos y el principal es el indice de
morosidad porque la clave esta en colocar adecuadamente un crédito; nuestra cartera total de
clientes tiene que seguir creciendo y nuestro indice de morosidad tiene que ir bajando, mientras
el porcentaje del indice de morosidad sea bajo el negocio es vulgarmente llamado negocio
redondo, entonces el éxito es que podamos tener un inventario sano, se pueda colocar

inmediatamente el producto y mantener el indice de morosidad bajo.

6. ¢Cudles son sus principales competidores?

Competencia son todos, 6sea todo lo que vendan lo mismo que yo van a ser mi competencia, mi
competencia en este sector seria Almacenes Hidalgo, Electroparc y Almacenes Ledn; nosotros
nos diferenciamos de ellos mediante estrategias en donde el cliente no caiga en la monotonia al

momento de comprar.

7. ¢El nivel de rentabilidad que presenta su empresa es adecuado en relacién a su

competencia?

Yo creo que, si 'y estoy muy seguro porque se debe tener cuenta todos los costos, como costos de
inventario, costos del personal y una serie de costos que debemos solventar indiferentemente de
lo que vendas, bajo esa perspectivas si tienes un margen de utilidad muy bajo no es un negocio
rentable y si no solventas los costos incluso puedes fracasar, nosotros como Total Home
mantenemos y ofrecemos un precio acorde a nuestros costos y gastos por ellos no quiere decir
que vendemos caro solo recuperamos la inversibn y ganamos un margen de rentabilidad
considerable.

8. ¢Cuales son sus principales fuentes de financiamiento?

- CFN

— Banco Internacional
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9. ¢Con que frecuencia se realizan analisis a los estados financieros?

La verdad es que nosotros no lo hemos hecho mes a mes, pero si lo hemos hecho especialmente
con mi hermana que es la que lleva la parte de las finanzas, la ultima vez que revisamos fue en
febrero del presente afios para ver como terminamos el aiio2018 en lo relacionado a inventarios,

carteras y la liquidez.

10. ¢ Usted como Gerente en que aspectos se basa para tomar decisiones adecuadas en su

empresa?

En lo que el mercado pide y también una cosa muy importante que debe tener todo comerciante
es el instinto, como decia Steve Jobs “El mercado no sabe lo que quiere” entonces debemos darnos
cuenta lo que necesita y pide el mercado, tener un poco de instinto y apuntalar a lo que

normalmente el resto no harfa.

11. ;Segun su criterio qué factores influyen en la gestion administrativa y financiera de su

empresa?

Un factor muy importante es el tema de liquidez, debido a que, si no tienes plata, no puedes hacer
nada, por ejemplo no puedes adquirir mercaderia a tiempo, no puedes aprovechar ofertas o
promociones que te ofrecen tus proveedores; incluso la liquidez nos ensefia hasta qué punto
podemos adquirir nueva mercaderia, incluso pueden existir actores relacionados a nuestros
proveedores debido a las demoras de entrega, productos en mal estado y otras situaciones gque

distorsionen nuestra gestion administrativa.

12. ;Cuaéles son las politicas de compra de mercaderia y pago a proveedores?

Como politica no busco al proveedor méas barato, porque si compras un producto barato claro que
resulta muy lucrativo porque ganarias mas pero no ofrecen las garantias necesarias; todo esto
puede traer problemas en un futuro por ello debemos analizar a nuestros proveedores sin importar
el precio y fijarnos en la garantias y beneficios que nos puedan ofrecer, incluso se podria elegir al
proveedor que mas ajuste a la necesidad del mercado. Para pagar a proveedores ya tiene que estar
generada la retencidn, no tiene que haber tema de garantias pendientes y si existe pues tiene que

darme solucion inmediatamente mientras tanto no se cancela.
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13. ¢ Cudles son las estrategias que aplican la empresa para incrementar ventas?

Primero no hacer lo mismo que hace el resto, hacer cosas chiquitas de bajo presupuesto pero que
impacte al cliente, entre esas en este mes nos hemos planteado que a todos nuestros clientes que
incluso ni siquiera compren o solo pregunte, regalarles un chocolate, entonces, aunque el cliente
no compre, existird un gran impacto en el por qué si hicimos una buena gestion al momento de

atenderle el cliente va a regresar por los pequefios detalles o por la atencidn brinda.

14. ; Cudles son las politicas de cobro a clientes?

Nuestra gestion de cobranza es la siguiente; el cliente tiene los vencimientos cada 30 dias esa es
una forma normal de pago, pero si el cliente se atras6 la primera cuota nosotros tenemos la
obligacién como manera interna del local hacer la gestion correspondiente para que el cliente
pague y l6gicamente a este valor vencido se le cobraria una mora porque ese dinero no puede
descansar, por eso como te mencione antes este negocio a pesar de ser comercial es también un
negocio financiero; el cliente no tiene que llegar a los 60 dias porque inmediatamente se pasa al
departamento de cobranzas para que ellos realicen la respectiva gestion y en caso de que el cliente
no llegue a pagar la tercera cuota ese producto ya tiene que estar de vuelta en el almacén para
posteriormente poder ser vendido nuevamente debido a que ese producto te crea cartera vencida

y te infla la morosidad.

15. ; Como visualiza a su empresa después de 5 afios?

Nuestra expectativa es tener un mega local, quiza seamos optimistas, pero anhelamos tener un
local de 5000 m2 donde que el cliente venga y encuentre todo lo que necesita para su hogar, es
decir si el cliente entro a ver un juego de sala, tiene que ver un comedor, un televisor y todos los
productos que podamos ofrecerle para ello tratamos de que el cliente que quiera amoblar su casa

tenga como primera y Unica opcién Total Home.

16. ¢ Existe un Modelo de Gestion Financiera en la empresa? ¢SegUn su criterio porque es

importante contar con un modelo de gestion financiero?

No existe, es importe porque como dice Carlos Slim “Si no sabes entender la parte financiera no
sabes entender como esta tu empresa”, considero importante que exista un modelo de gestion
financiera en la empresa porque esto nos va a permitir tomar mejores decisiones que nos

encaminen hacia el éxito y la disminucion de cartera de morosidad.
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3.1.2 Entrevista al encargado del departamento administrativo-financiero

Nombre: Ing. Caranqui Pinda Mirian Cristina
Fecha: 02/05/2019
Lugar: Empresa Total Home (Matriz)

1. ¢Cuales cree usted que son las debilidades que posee la empresa?

Una de las debilidades que nuestra empresa presenta es el mal manejo del control de cartera por

ejemplo tenemos una cartera alta en morosidad.

2. ¢Cuales son los logros alcanzados por la empresa en su gestion?

Lo més importante es que la gente ya nos conoce y gracias a ellos las ventas son altas, tenemos
un personal capacitado en el area de ventas, pero nos falta personal capacitado para una adecuada

gestion de cobranzas.

3. ¢Cuales considera usted que son factores de amenaza de la empresa?

Las politicas gubernamentales con respecto a los colaboradores, a la empresa, a sus accionistas y

a nuestros clientes.

4. Cuales cree usted que son las oportunidades de la empresa?

El logro més importante quizé es el representativo posicionamiento en el mercado local con la
diversidad de productos que ofrecemos nos permite acaparar clientes no solo del segmento medio
bajo gracias a una buena imagen y cultura organizacional de nuestros locales con nuevos y
mejores productos a precios competitivos, nos permitird posicionarnos en nuevos mercados como

por ejemplo la clase media alta.

5. ¢Qué herramientas de gestion financiera utiliza la empresa para prevenir hechos

futuros o para corregir a tiempo los problemas existentes?

Nosotros tenemos un sistema informatico el que nos permite, conocer el control del stock de
nuestra mercaderia, todo lo que tenemos por cobrar y pagar para con todo esto poder tomar una
decision, por decir si quiero comprar mas mercaderia necesitaria revisar como se encuentra mi

stock de mercaderia, el producto que mas eh vendido y todo lo relacionado a mercaderia y con
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esto lograria saber si es necesario adquirir o no nuevos productos; igual cuando me esta haciendo
falta dinero para pagar , tengo que revisar cdmo se encuentra mi cartera eh aqui se encuentra el
problema como antes te mencionaba; también nos permite medir los indices de morosidad y
gracias a ello hemos podido tomar mejores decisiones, poder exigir mas a nuestras supervisoras
que trabajan conjuntamente con una auditoria interna , ya que son ellas las encargadas de

recuperar y controlar cartera vencida mediante el apoyo de nuestro departamento de cobranzas.

6. ¢Cuales son sus principales competidores?

Creo que mi competencia siempre va a ser las cadenas comerciales por ejemplo: la Ganga,
Marcimex, Artefacta debido a que son ellos los que otorgan créditos aparentemente mas
econdémicos y mas que econdmicos podria decir que es con mas promociones 0 mas regalos; pero
la gente no analiza el valor final que va a cancelar, se dejan llevar por las promociones vy luego
se da cuenta que si compraba en nuestro local su deuda final sera 1000 délares con nuestra
competencia a veces sale hasta 2000 délares el mismo producto, de la misma calidad y mismas
caracteristicas y finalmente adquieren sin haber analizado antes y dejarse llevar con mas regalos

0 promociones, sin una entrada o por pagar con meses de gracia.

7. ¢El nivel de rentabilidad que presenta su empresa es adecuado en relacion a su

competencia?

Si al parecer como te mencionaba a pesar de tener una competencia demasiada representativa
hemos logrado posicionarnos en el mercado y gracias a ellos nuestros niveles de rentabilidad son

los adecuados en comparacion al de nuestra competencia en el sector.

8. ¢Cuales son sus principales fuentes de financiamiento?

Siempre para inyectar capital en nuestro negocio buscamos créditos con instituciones financieras
que ofrezcan tasas de interés adecuado y bajas para el giro del negocio, debido a que, en nuestro
negocio siempre debemos contar con un capital para adquirir mercaderia 0 mantener mercaderia
en stock, otro capital para poder comprar y vender a crédito. Por ellos nosotros trabajamos con la
CFN Y el Banco Internacional; tratamos de evitar financiamiento con cooperativas porque sus

intereses son altos.

9. ¢Con que frecuencia se realizan analisis a los estados financieros?
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Mensualmente ya que nos permite analizar, cuanto tenemos en mercaderia, cuanto tengo en
cartera por cobrar y pagar; estos tres aspectos son importantes para nosotros porque de acuerdo
con ellos vemos si el personal que yo tengo es suficiente para el movimiento que esté teniendo la

empresa, como quien dice las ventas justifican todo lo que estoy ganando y gastando.

10. ¢ Usted como Gerente en que aspectos se basa para tomar decisiones adecuadas en su

empresa?

Como te mencionaba antes revisamos las tres cuentas mas importantes, cuanto estoy vendiendo
mes a mes, cuanto tengo por cobrar, cuanto tengo vencido y como puedo mejorar todo esto;
analizar también si debo contratar o disminuir el personal entre otras decisiones que sean de

benéfico para la empresa.

11. ¢Segun su criterio qué factores influyen en la gestion administrativa y financiera de su

empresa?

Todo es una cadena, como te mencione, las ventas y las cobranzas son importantes, por eso
debemos controlar nuestra cartera no mes a mes si no todos los dias y conocer con exactitud cémo
esta la situacidn, como se esta vendiendo y como se esta cobrando; para yo de la misma manera

cumplir con todas mis obligaciones no solo con el banco y proveedores si no con mis trabajadores.

12. ¢ Cuales son las politicas de compra de mercaderia y pago a proveedores?

Nosotros compramos cada mes de acuerdo a la rotacion del producto y de acuerdo a la temporada,
por ejemplo, mayo y diciembre son temporadas altas para lo cual nosotros compramos con un
mes de anticipacion, con plazos mas largos y montos muchos mas altos, tratamos de aprovechar
igual las promociones o descuentos que nos ofrecen nuestros proveedores para nosotros de la
misma manera poder transmitir esto a nuestros clientes. Nosotros como vendemos a crédito no
resulta conveniente comprar al contado, entonces lo hacemos a crédito y dependiendo el
proveedor hay plazos de pago de 3y 6 meses; lo ideal para nosotros es 3 meses en caso de las
motos si se lo hace a 6 meses porque son montos mas altos y los plazos de pagos son un poco

largo.

13. ¢ Cuadles son las estrategias que aplica la empresa para incrementar ventas?
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Compramos con promociones para esas promociones transmitir a nuestros clientes, tratamos de
siempre darle un obsequio por cada compra o cuando sus pagos son puntuales; también
publicamos en las redes sociales los productos que ofrecemos, las facilidades que ofrecemos y
también contamos con personal que vende puerta a puerta, de la misma manera cuando el cliente
no puede acercarse a pagar brindamos facilidades de cobros en los propios domicilios de nuestros

clientes.

14. ; Cuales son las politicas de cobro a clientes?

Nosotros Ilegamos a un acuerdo con el cliente al momento de la venta con relacion a si los pagos
va a realizar diario, semanal, quincenal o mensual; en el almacén o en trabajo o domicilio propio
del cliente; pero en caso de que llego el plazo de pago y no cumplié nosotros primeramente
llamamos al cliente si no nos contesta les dejamos un mensaje de texto o WhatsApp que ahora
todo el mundo tiene, si con eso el cliente no se acerca y pasan los dias nosotros mandamos a
visitar en la casa o trabajo a veces algunos clientes ya se acercan a pagar pero las cosas se ponen
maés duras cuando no se logra llegar a un acuerdo con el cliente y se procede al embargo del
producto bajo términos legales gracias a que la empresa cuenta con un abogado para todas estas

situaciones.

15. { Coémo visualiza a su empresa después de 5 afios?

Queremos ya estar mejor posicionados en el mercado local, tener un mejor control de cartera para
nosotros poder tener mayor liquidez también tenemos planificado la apertura de dos locales mas
aqui en la ciudad de Riobamba y si dios permite poder empezar abrir nuevos locales en otras

ciudades estratégicas.

16. ¢ Existe un Modelo de Gestion Financiera en la empresa? ¢Segun su criterio porque es

importante contar con un modelo de gestion financiero?

No, pero resulta muy importante porque contribuiria a la solucién de varios problemas que
tenemos claro sabemos que estamos tratando de hacer lo mejor posible, pero al igual estamos
conscientes que si algo no esta funcionando es porque algo estamos haciendo mal, entonces
necesitamos una guia o alguna herramienta que nos ayude a realizar de una manera adecuada la

gestion administrativa y financiera de la empresa.
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3.1.3 Resultados generales de entrevistas

De acuerdo a entrevistas que se realizd a los directivos de la empresa Total Home; se puede
afirmar que las debilidades de la empresa son: el inadecuado manejo del inventario y altos indices
de morosidad; factores que deberan ser analizados y mejorados para poseer una adecuada

recuperacion de cartera y el apropiado control de la mercaderia.

En el afio 2016 y durante el primer semestre del 2017 las ventas de la empresa no fueron las
apropiadas, pero en el segundo semestre del 2017 y durante el 2018 la empresa super6 todo
pronéstico de ventas logrando posicionarse adecuadamente en el mercado local debido a la

implementacién de estrategias, metas y politicas adecuadas.

La empresa debe aprovechar las oportunidades como el crecimiento del mercado local, creacion
de nuevas sucursales e ingreso en nuevos mercados, mediante el aprovechamiento de sus
fortalezas que son el adecuado posicionamiento en el mercado local, personal capacitado en
ventas, ubicacion en sectores estratégicos y diversidad de productos; para contrarrestar
oportunamente sus debilidades anteriormente mencionadas y sus amenazas; que SOn Ssus
competidores potenciales, politicas gubernamentales relacionadas a los trabajadores, accionistas

y clientes; desempleo, migracion vy la situacion actual de la economia del pais.

La CFN y el Banco Internacional, son fuentes principales de financiamiento para la empresa,
porque son instituciones financieras que otorgan créditos a menores tasas de interés; acuden
minoritariamente a economias populares y solidarias, como cooperativas de ahorro y crédito,
debido a que las tasas de interés son muy altas. La rentabilidad de la empresa es adecuada en
comparacién al de su competencia, debido a estrategias apropiadas, capacitaciones constantes y
el adecuado manejo de costos y gastos; ademas cuentan con un sistema informatico que optimiza
procesos internos y externos de la empresa, facilitando informacion real, necesaria, oportuna y a
tiempo; para tomar decisiones efectivas, con el fin del cumplimiento satisfactorio de objetivos y

metas empresariales.

Finalmente, la empresa si dispone de politicas de compra, venta, créditos y cobros, pero no son
adecuadas y oportunas. Con respeto a la existencia de un modelo de gestion financiera en la
empresa, los directivos manifiestan que no existe; pero toman decisiones basadas en el
comportamiento del mercado, colectivamente con la informacién proporcionada por el sistema

informaético que posee la empresa.
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3.1.4 Encuesta aplicada al personal de la empresa “Total Home”

Cargos que desempefia el personal:

Tabla 1-3: Encuesta: Cargos que desempefia el Personal

CARGO No DE
EMPLEADQOS
Auditora interna 1
Contador 1
Supervisor de almacén 4
Jefe de Bodega 1
Asesor Comercial 6
Personal de Cobranzas 4
Asesor Comercial-Chofer 3
Electromecanico 1

TOTAL

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

N
e

Interpretacion

Se logro6 recabar informacion sobre los puestos en los que laboran los empleados de Total Home
y se identificd que existe un total de 21 empleados en la empresa; mismos que se encuentran

laborando en cada uno de los cargos establecidos en la tabla 3.
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1. Laempresa dispone de:

Tabla 2-3: Encuesta: Herramientas de gestion empresarial

FRECUENCIA PORCENTAJE
Si No Desconoce T Si No Desconoce T
dispone dispone dispone dispone
Misién 16 - 4 21 76% - 24% 100
Vision 16 - 4 21 76% - 24% 100
Organigrama estructural 16 - 4 21 76 - 24 100
Objetivos empresariales 16 - 4 21 76% - 24% 100
Metas empresariales 16 4 21 76% - 24% 100
Manual de funciones 4 2 15 21 67% 10% 24% 100
Capacitacion al personal 19 - 2 21 90% - 10% 100

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

10%

Capacitaciones al personal 90%

Manual de funciones 10%.. ' 1994 71%

Metas empresariales 24% 76%

Objetivos empresariales 24% 76%

Organigrama estructural 24% 76%

Vision 24% 5%

Mision 24% 5%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Desconoce No Dispone Si Dispone

Gréfico 1-3: Encuestas: Herramientas de gestion empresarial
Fuente: Tabla N°2-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

De acuerdo al gréfico 1-3, el 76% de empleados, afirman que la empresa si dispone de mision,
visidn, organigrama estructural, objetivos y metas empresariales, en iguales porcentajes; mientras
que el 24% desconocen; por lo tanto, la empresa debe facilitar estas herramientas al personal,
mediante capacitaciones que segun el 90% afirman la existencia y el 10% desconocen; por tltimo,
el 19% de empleados mencionan que la empresa si dispone de un manual de funciones, el 71%
desconocen la existencia y el 10% afirman la inexistencia del manual de funciones; por

consiguiente la empresa debe implementar o dar a conocer este manual.

Los resultados permiten aseverar, que la empresa si dispone de la mayoria de herramientas de
gestion evaluadas; pero existe un alto desconocimiento del manual de funciones, esto no permitira
al personal conocer adecuadamente las funciones a desempefiar; por lo tanto, la empresa debe
capacitar y proporcionar este manual, mediante capacitaciones o medios de comunicacion

propicios.
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2. ¢De los siguientes items califique usted su nivel de aceptacién?

Tabla 3-3: Encuesta: Nivel de aceptacion

ITEM
Sueldo

Ambiente laboral
Cultura Organizacional

Administracion (personal
administrativo)

Meta en ventas

Tecnologia

Beneficios o prestaciones al personal
Horario (laboral)

Trabajo en equipo

Atencion al cliente

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home.

Elaborado por: Guzman, J. 2019
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0%
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2
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2
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2
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Gréfico 2-3: Encuestas: Nivel de aceptacion

Fuente: Tabla 3-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Interpretacién y analisis

Como se puede observar en el gréafico 2-3, el 90% de empleados califican la atencién al cliente
como bueno y el 10% lo consideran regular, esto permite afirmar que la atencion al cliente es una
fortaleza que posee la empresa, conjuntamente con el 76% que califican como bueno el ambiente
laboral, cultura organizacional, tecnologia y beneficios brindados al personal y el 24% regular,
estos items evaluados se encuentran en niveles adecuados de aceptacion; por otro lado existen

empleados que califican como malo el sueldo, meta en ventas, horario laboral y trabajo en equipo.

La mayoria de los items evaluados se encuentran en niveles adecuados de aceptacion, la mas
representativa es atencion al cliente, fortaleza que posee la empresa debido a que, si existe una
adecuada atencion al cliente, la empresa podra incrementar ventas y a su vez mejorar la imagen
corporativa; también se debe analizar las razones de las supuestas inconformidades con relacion
a sueldos, meta en ventas, horario laboral y trabajo en equipo para poder establecer estrategias
adecuadas, con el fin de mejorar niveles de aceptacion, debido a que si el personal no se encuentra

en niveles adecuados de aceptacion, no lograra desempefiar debidamente sus funciones.
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3. Escoja una opcion, La comunicacion con su jefe inmediato es:

Tabla 4-3: Encuesta: Comunicacion jefe-empleado

FRECUENCIA PORCENTAJE
MEDIO DE X) ¢Es adecuado? X) ¢Es adecuado?
COMUNICACION Sl NO Sl NO
Escrito - - - - - -
Correo electrénico - - - - - -
Personalmente 12 12 0 57% 100% 0%
WhatsApp 9 8 1 43% 89% 11%
No Existe comunicacion - - - - - -
TOTAL 21 20 1 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Gréfico 3-3: Encuesta: Comunicacion jefe- empleado
Fuente: Tabla N°4-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

De acuerdo a la tabla 4-3, el 57% (12 empleados), manifiestan que la comunicacion jefe-
empleado, se realiza personalmente y los (12 empleados), afirman que este medio de
comunicacién es adecuado; mientras que el 43% (9 empleados), manifiestan que la comunicacion
se realiza mediante WhatsApp, de los cuales (8 empleados), afirman que la comunicacion es

adecuada y (1 empleado), menciona que no lo es, debido a la existencia de mal entendidos.

En base a los resultados anteriores, la empresa debe mantener la comunicacion personal porque
es la mas adecuada, también debe encontrar y solucionar los problemas relacionados a la
comunicacién por WhatsApp o implementar otras formas de comunicacién mediante emails,

Facebook, o documentos escritos.
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4. ¢Del 1 al 3 en qué medida usted cumple los objetivos y metas institucionales? En donde
1 es Bajo;2 Medio; 3 Alto

Tabla 5-3: Encuesta: Cumplimiento de objetivos y metas
FRECUENCIA PORCENTAJE

1 Bajo 0 0%

2 Medio 14 67%

3 Alto 7 33%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

1 Bajo
2 Medio
3 Alto

33%

67%

Gréfico 4-3: Encuesta: Cumplimiento de objetivos y metas
Fuente: Tabla N°5-3
Elaborado por: (Guzman Paca, 2019)

Interpretacién y analisis

Como se puede observar en el grafico 4-3, el 67% (14 empleados), cumplen sus objetivos y metas

empresariales en un nivel medio; y el 33% (7 empleados), en un nivel alto.

El cumplimiento de objetivos y metas por parte de los empleados en su mayoria se estan
cumplimiento en un nivel medio, por lo que no existe el compromiso total del empleado con la
empresa; por lo tanto, la empresa debe analizar si las metas y objetivos son reales, alcanzables o
si estan acordes a temporadas de ventas, para poder implementar estrategias que contribuyan al

cumplimiento absoluto de los mismos.
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5. ¢Con que frecuencia se informa por parte del departamento de créditos y cobranzas

sobre los niveles de morosidad?

Tabla 6-3: Encuesta: Informacion acerca de los niveles de morosidad
FRECUENCIA PORCENTAJE

Mensual 21 100%
Trimestral - -
Semestral - -

Anual - -

TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Mensual
100% Trimestral
Semestral

= Anual

Grafico 5-3: Encuesta: Informacién acerca de los niveles de morosidad
Fuente: Tabla N°6-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y analisis

De acuerdo al grafico 5-3, el 100% (21 empleados), afirman que el departamento de créditos y

cobranzas informa sobre los indices de morosidad de la empresa mensualmente.

El periodo en el que informa departamento de cobranzas sobre los indices de morosidad se
encuentra en un rango aceptable, pero se debe analizar una reduccidn de tiempo; porque si no se

reduce, no se podra tomar decisiones a tiempo y los niveles de morosidad seguiran creciendo.
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6. Escoja dos opciones: ¢Cudles cree usted que son los factores que inciden en los niveles

de morosidad de la empresa?

Tabla 7-3: Encuesta: Factores gue inciden en la morosidad

FACTORES FRECUENCIA PORCENTAJE
Inexistencia de analisis crediticio. 12 29%
Informacion incompleta del cliente 8 19%
Pago de otras deudas 6 14%
Calamidad doméstica 2 5%
Falta de empleo 14 33%
TOTAL 42 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

———
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Gréfico 6-3: Encuesta: Factores que inciden en la morosidad
Fuente: Tabla N°7-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

Segun el gréfico 6-3, la inexistencia de andlisis de crédito con el 29% vy la falta de empleo con
33%, que sumadas representan un 62%, afirman que estos dos factores son los que mas inciden
en la morosidad; en cambio el 19% de empleados considera la informacion incompleta del cliente,
el 14% pago de otras deudas y el 5% calamidad doméstica, como otros factores que inciden en la

morosidad.

Todos los factores anteriormente evaluados estan afectando a la cartera de morosidad, los més
incidentes son: Inexistencia de analisis crediticio y falta de empleo conjuntamente con
informacion incompleta y veridica del cliente; estos factores imposibilitan a la empresa colocar y
recuperar créditos eficientemente, a esto sumado el pago de otras deudas, impide poder gestionar
adecuadamente los cobros y poder recuperar cartera vencida. Por ende, la empresa debe mejorar

sus politicas de cobro para controlar adecuadamente la cartera vencida.
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7. ¢Conoce usted las politicas de cobro a clientes que se aplican en la empresa?

Tabla 8-3: Encuesta: Conocimiento acerca de politicas de cobro a clientes
FRECUENCIA  PORCENTAJE

Sl 17 81%
NO 4 19%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

19%

SI “NO

81%

Gréfico 7-3: Encuesta: Conocimiento acerca de politicas de cobro a clientes
Fuente: Tabla N°8-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

De acuerdo al grafico 7-3, el 81% (17 empleados), conocen las politicas de cobro existentes en la

empresa; mientras que el 19% (4 empleados), no tienen conocimiento sobre estas politicas.

Resultados que permiten afirmar la existencia de politicas de cobro que en su mayoria los

empleados conocen; pero se debe analizar y saber si estas politicas son eficientes y como estan

contribuyendo en la recuperacion de cartera, porque si no se recupera cartera vencida la empresa

no poseera una liquidez adecuada.
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8. ¢Sus opiniones son tomadas en cuenta para la toma de decisiones empresariales?

Tabla 9-3: Encuesta: Participacion en la toma de decisiones empresariales
FRECUENCIA PORCENTAJE

SIEMPRE - -
AVECES 21 100%
NUNCA - -
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

SIEMPRE

0
e AVECES

NUNCA

Gréfico 8-3: Encuesta: Participacion en la toma de decisiones empresariales
Fuente: Tabla N°9-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y anélisis

Segun la tabla 9-3, el 100% (21 empleados), mencionan que, sus opiniones a veces son tomadas

en cuenta.

Por lo tanto, la empresa debe tener muy en cuenta todas las opiniones, sugerencias o puntos de

vistas de los empleados, mediante la implementacion de un buzén de sugerencias o cualquier otro

medio de comunicacion propicio, con el fin de implementar decisiones estratégicas encaminadas

al mejoramiento reciproco.
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9. ¢Con el cumplimiento de objetivos y metas que tipo de incentivos recibe usted por parte

de la empresa?

Tabla 10-3: Encuesta: Incentivos y méritos al personal

INCENTIVO FRECUENCIA PORCENTAJE
Econdmico (Bonos) 11 52%
Vacaciones o viajes 6 29%
Reconocimientos o méritos 4 19%

No recibe incentivo - -
Otros - -
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

19% Econémico (Bonos)

52% Vacaciones 0 viajes

29%
Reconocimientos o meritos

Gréfico 9-3: Encuesta: Incentivos y méritos al personal
Fuente: Tabla N°10-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis
De acuerdo al grafico 9-3, el 48% (15 empleados), recibié bonos econdmicos; el 32% (10

empleados), recibié vacaciones o viajes y el 19% (6 empleados), recibié reconocimientos o

méritos por el cumplimiento de sus objetivos o0 metas.

Los datos anteriores permiten afirmar que la empresa si mantiene motivado a su personal;
consecuentemente, la empresa debe mantener estos tipos de incentivos, para ayudar al empleado

a cumplir satisfactoriamente sus objetivos y metas.
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10. ¢ Existe un diagrama de flujo de procesos para las actividades que realiza la empresa?

Tabla 11-3: Encuesta: Existencia de diagramas de flujo de procesos
FRECUENCIA  PORCENTAJE

S| - -
NO 14 67%
DESCONOCE 7 33%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

33% N
NO
67% DESCONOCE

Graéfico 10-3: Encuesta: Existencia de diagramas de flujo de procesos
Fuente: Tabla N°11-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y analisis

Segun gréfico 10-3, el 67% (14 empleados), afirman que, no existe un diagrama de flujos en la

empresa y el 33% (7 empleados), desconocen su existencia.

La mayoria de empleados afirman la inexistencia y el desconocimiento de un diagrama de flujo
de procesos, lo cual imposibilita a la empresa conocer exactamente los tiempos, costos, gastos o
recursos que son utilizados en el proceso de la actividad comercial; por lo tanto, la empresa debe
implementar un flujograma de procesos, con el fin proporcionar esta herramienta a los empleados

o directivos, para mejorar procesos, tiempo y recursos.
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11. (Existe en la empresa un modelo de gestién financiera que permita optimizar los

recursos econémicos y financieros?

Tabla 12-3: Encuesta: Existencia de un modelo de gestion financiera
FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl - -
NO 18 86%
DESCONOCE 3 14%
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Gréfico 11-3: Encuesta: Existencia de un modelo de gestion financiera
Fuente: Tabla N°12-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y analisis

De acuerdo al grafico 11-3, el 86% (18 empleados), afirman la inexistencia de un modelo de

gestion financiero en la empresa y el 14% (3 empleados), desconocen su existencia.

Resultado que afirman la inexistencia de un modelo de gestion financiera, esto servird como
sustento para proponer la implementacién de un modelo gestion financiera en la empresa Total

Home, gue permita optimizar los recursos econémicos y financieros.
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12. ;Laempresa ha capacitado al personal durante los Gltimos 3 afios?

Tabla 13-3: Encuesta: Capacitacion al personal
FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 21 100%
NO - -
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

= Sl

“NO

Grafico 12-3: Encuesta: Capacitacion al personal
Fuente: Tabla N°13-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y analisis

Como se puede observar en el grafico 12-3, el 100% (21 empleados), afirman que la empresa si

capacité al personal durante los Gltimos 3 afios.

Anteriormente se describi6 que las capacitaciones es una fortaleza que posee la empresa; porque
mediante capacitaciones, se podra mejorar y dar a conocer algunos aspectos de la empresa
evaluados en esta encuesta, que los empleados desconocen; por lo tanto, se debera implementar
un plan de capacitaciones acordes a las necesidades y exigencias tanto del empelado como de la

empresa.
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13. Escoja dos areas en las cuales a usted le gustaria que la empresa le capacite.

Tabla 14-3: Encuesta: Areas para capacitacion al personal

AREAS FRECUENCIA
Atencién y servicio al cliente 6
Mercadotecnia, marketing 4
Ventas 6
Talento humano 4
Administracién 12
Contabilidad y finanzas 10

TOTAL 42

Fuente: Encuesta a los empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Grafico 13-3: Encuesta: Areas para Capacitacion al Personal

Fuente: Tabla N°14-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

De acuerdo al grafico 13-3, el 29% de empleados sugieren que existan capacitaciones en
administracion, porcentaje mas relevante en comparacion a las otras areas seguida del 24% que
sugieren capacitacion en contabilidad y finanzas, estas areas resultan de mayor interés para el
empleado; el 14% sugieren que existan capacitaciones en atencion al cliente y ventas, por el giro
del negocio, la empresa siempre debe mantener capacitado al personal en estas dos areas; también

el 10% sugieren que se les capacite en areas de mercadotecnia, marketing y talento humano,

porgue que existen incertidumbres relacionados a esos temas.

Existen diversas areas en las que los empleados sugieren capacitaciones, pero las areas mas
relevantes son administracion, contabilidad y finanzas; por consiguiente, la empresa debe tener

en cuenta estas sugerencias y capacitar a su personal; con el fin de contribuir al mejoramiento

continuo tanto del empleado como de la empresa.
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14. ;Cuales cree usted que son los aspectos que deberia mejorar la empresa en el

otorgamiento de crédito a clientes?

Tabla 15-3: Encuesta: Aspectos de mejoras en el otorgamiento de crédito a clientes

FRECUENCIA T PORCENTAJE T
ASPECTO Si debe Se Si debe Se
mejorar ~ mantiene mejorar ~ mantiene
Entrada Inicial ($) 6 15 21 29% 71% 100
Interés 9 12 21 43% 57% 100
Plazo de pago 6 15 21 29% 71% 100
Constatacion de datos del cliente. 14 7 21 67% 33% 100
Registro y aprobacion del crédito. 14 7 21 67% 33% 100
Promociones (Regalos) 6 15 21 29% 71% 100

Otros aspectos - - - - - -
Fuente: Encuesta a los empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Promociones (Regalos) 20% 71%
Registro y aprobacion del.. 33% 67%
Constatacion de datos del... 33% 67%

Plazo de pago 2004 71%
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Entrada Inicial ($) 29% 71%
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Gréfico 14-3: Encuesta: Aspectos de mejoras en el otorgamiento de crédito a clientes
Fuente: Tabla N°15-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

Segun el grafico 14-3, el 33% de empleados en porcentajes iguales sugieren la constatacion de
datos del cliente, registro y aprobacion del crédito se mantengan, pero el 77% sugieren que se
mejore, estos dos aspectos son el mayor porcentaje de cambio que sugiere el personal; el 57%,
consideran que el interés se mantenga y el 43% si debe mejorar, no existen gran diferencia
porcentual; por lo tanto la empresa debe analizar el cambio o permanencia del % de interés; por
Gltimo, el 71% de los empleados, en porcentajes iguales consideran la entrada inicial, plazo de
pago y promociones se mantenga y el 29% que se mejore, debido a un alto porcentaje de

aceptacion la empresa debe mantener estos aspectos.

La mayoria de aspectos relacionados al otorgamiento de crédito en la empresa se encuentran en
niveles adecuados de aceptacién; pero el interés, constatacion de datos del cliente, registrd y
aprobacion de datos se debe analizar e implementar politicas internas que contribuyan al acertado

otorgamiento de crédito a clientes.

73



15. ¢Escoja dos opciones que usted considera importante para poder incrementar las ventas

en la empresa?

Tabla 16-3: Encuesta: Estrategias para incrementar ventas

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE

Mejorar precios 10 24%
Mejorar calidad del producto (Proveedores) - -
Mayor publicidad 8 19%
Incrementar nuevos productos - -
Mejorar comodidad de cobros y pagos 6 14%
Garantias del producto a tiempo 18 43%
Otros aspectos - -

TOTAL 42 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Grafico 15-3: Encuesta: Estrategias para incrementar ventas
Fuente: Tabla N°16-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y anélisis

En base a los resultados anteriores, el 43% de empleados con el porcentaje mas representativo
sugieren mejoras en garantias del producto a tiempo, seguido del 24% que sugieren mejorar el
precio de los productos, el 19% publicidad de la empresa, el 14% comodidad de cobros y pagos;

con el fin de incrementar ventas en la empresa.

El factor més importante que sugiere el empleado para incrementar las ventas, es la gestion
adecuada de garantias de productos defectuosos, este aspecto se deberd tener muy en cuenta,
porgue si no se gestiona a tiempo las garantias de los productos, la empresa perdera clientes y la
imagen corporativa decaerd; por lo tanto, la empresa debe implementar estrategias, analizar y
mejorar el tiempo que se demora en gestionar garantias de productos, con el fin de incrementar

ventas.
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16. Escoja dos aspectos que la empresa deberia mejorar:

Tabla 17-3: Encuestas: Aspectos de mejora para la empresa

ASPECTO FRECUENCIA PORCENTAJE

indices de morosidad 14 33%
Gestion administrativa 6 14%
Atencion al cliente - -
Precio y calidad de productos 8 19%
Publicidad 4 10%
Crédito a clientes 10 24%
Otros aspectos - -

TOTAL 42 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

p | = indice de Morosidad
Gestién Administrativa
24%
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Gréfico 16-3: Encuestas: Aspectos de mejora en la empresa
Fuente: Tabla N°17-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

De acuerdo a la pregunta 16, el 33% de empleados, consideran mejoramiento en los indices de
morosidad, porcentaje més representativo, seguido del 24% otorgamiento de crédito a clientes y
el 19% precio y calidad del producto; en cambio el 14% sugieren mejoras en la gestién
administrativa y el 10% en la publicidad, porcentajes menores que no necesitan ser mejoradas

inmediatamente.

De acuerdo a los resultados, los aspectos mas representativos en los cuales los empleados sugieren
mejoras son el indice de morosidad, crédito a clientes, precio y calidad de los productos; por lo
tanto, la empresa debe analizar, mejorar e implementar politicas regulatorias tanto de crédito
como de ventas, que contribuyan a un mejor otorgamiento de crédito, recuperacion de cartera e

incremento en ventas.
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17. ¢Considera usted que un modelo de gestion financiera contribuira al uso éptimo de los

recursos econdmicos y financieros?

Tabla 18-3: Encuesta: Conocimiento acerca del organigrama estructural
FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 17 81%

NO 4 19%
TALVEZ - -
TOTAL 21 100%

Fuente: Encuesta a empleados de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Gréfico 17-3: Encuesta: Conocimiento acerca del organigrama estructural
Fuente: Tabla N°18-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

Finalmente, segun la tabla 18-3, el 81% (17 empleados), afirman que un modelo de gestion
financiera si contribuird en el uso 6ptimo de los recursos econémicos y financieros; mientras que

el 19% (4 empleados), manifiestan que no.

La mayoria de empleados manifiestan que un modelo de gestion financiera si contribuye al uso
Optimo de los recursos econémicos y financieros, por lo tanto, la empresa debe implementar un
modelo de gestion financiera para optimizar los recursos econémicos y financieros, manejarlos

de una forma oportuna, con el fin de mejorar la rentabilidad.
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3.1.5 Resultados generales de encuestas

En base a los resultados obtenidos anteriormente, la empresa si posee la mayoria de herramientas
de gestion empresarial evaluadas y los empleados si conocen, esto permite a la empresa mantener
una adecuada cultura organizacional; pero existe un alto desconocimiento de un manual de
funciones y flujograma de procesos, incluso algunos empleados afirma que no existe dichas
herramientas; por lo tanto, la empresa debe implementar, en el caso de que no exista; con el fin
de proporcionar esta herramienta a los empleados o directivos, como instrumento de control y
diagnostico empresarial; en el caso de que si exista, la empresa debe dar a conocer, mediante
capacitaciones que la empresa realiza constantemente; pero los empleados sugieren
diversificacion en temas y areas de capacitacién como administracion, contabilidad y finanzas;
por consiguiente, la empresa debe implementar un plan de capacitaciones en areas de mayor

interés para el empleado.

La empresa posee una calificacion buena en la mayoria de los items evaluados, en relacion al
nivel de aceptacion del empleado; la més representativa es la atencion al cliente, fortaleza que
posee la empresa, porque permite establecer estrategias de crecimiento en ventas; también existen
items como el sueldo, metas en ventas, tecnologia, horario laboral y trabajo en equipo, en los
cuales el empleado no se siente completamente satisfecho. Por lo tanto, la empresa debe analizar
cada érea especificamente, conocer sus motivos, razones o situaciones que estén imposibilitando

la satisfaccion absoluta.

La comunicacion més adecuada entre jefe-empleado, es la comunicacidn personal por lo que la
empresa debe seguir utilizando ese medio de comunicacidn, la comunicacién mediante WhatsApp
es adecuada en su mayoria, pero se debe mejorar debido a la existencia de discrepancias o
inconformidades; por consiguiente, la empresa debe procurar solucionar inmediatamente la
comunicacién que se realiza por WhatsApp 0 a su vez buscar nuevas y mejores alternativas de
comunicacién. También las opiniones de los empleados no siempre son tomadas en cuentas; por
lo que la empresa debe considerar todas las opiniones o puntos de vista de los empleados mediante
fuentes de recoleccion de informacion como un buzon de sugerencias; en donde el empleado
pueda expresar andnima y deliberadamente todas sus opiniones, puntos de vista, sugerencias,

quejas o desacuerdo; con el fin de que en la empresa exista un mejoramiento continuo.

No existe un cumplimiento absoluto y satisfactorio de los objetivos por parte de los empleados.
Por lo tanto, la empresa debe analizar los obstaculos que impiden el cumplimiento satisfactorio
para dar soluciones inmediatas; pero gracias a que la empresa mantiene constantemente motivado

a su personal, mediante bonos, vacaciones o reconocimientos, podra establecer estrategias que
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busquen el logro satisfactorio de los objetivos y metas, tanto para la empresa como para el

empleado.

El mayor aspecto que debe mejorar la empresa es el indice de morosidad, por ello se debe mejorar
el periodo de tiempo en el que departamento de créditos y cobranzas informa sobre los indices
de morosidad, con el fin de tomar mejores decisiones empresariales y contribuir al adecuado
control de la cartera de morosidad; seguido esta el mejoramiento de la publicidad, precios de los
productos y la comodidad de cobros y pagos; por lo tanto, la empresa tomara la decision de
analizar, mejorar o implementar politicas internas relacionadas al caso. También la empresa debe
mejorar el tiempo en la gestion de garantias del producto para poder incrementar ventas; debido

aque, si no se gestiona inmediatamente una garantia, se pierde la fidelidad y confianza del cliente.

No existe un modelo de gestién financiera en la empresa que permita el uso adecuado de recursos
econdmicos y financieros; pero la mayoria de empleados manifiestan que un modelo de gestidn
financiera si contribuird al uso 6ptimo de los recursos econdmicos y financieros, por lo tanto, la
empresa debe implementar un modelo de gestion financiera para optimizar los recursos

economicos y financieros, manejarlos de una forma oportuna, con el fin de mejorar la rentabilidad.

Por ultimo, la empresa debe analizar, mejorar, 0 implementar politicas de cobro a clientes, estar
al tanto, si estas son eficientes y como estan contribuyendo en la recuperacidon de cartera; politica
de créditos debido a la inexistencia de andlisis crediticio, falta de empleo y falta de informacion
completa de los clientes; con el fin de contribuir al adecuado otorgamiento de crédito; por Gltimo,
politicas de ventas para regular el precio, porcentaje de interés, registro y aprobacion de datos del
cliente; con el fin de contribuir al mejoramiento de la gestién administrativa y que tanto el

empleado como la empresa logren cumplir satisfactoriamente todos los objetivos y metas.
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3.2 Evaluacion financiera

3.2.1 Andlisis horizontal y vertical de los estados financieros

Tabla 19-3: Analisis horizontal y vertical del balance general

ACTIVOS
Activo Corriente

Efectivo
Ctas. y doc. por cobrar (Relacionados)
Ctas. y doc. por cobrar clientes corrientes N. R
(-) Provisién cuentas incobrables y deterioro
Importe bruto adeudado por los clientes por el
trabajo ejecutado en contratos de construccion NR
Crédito tributario a favor del sujeto Pasivo IVA
Crédito tributario a favor del sujeto Pasivo I.R.
Mercaderia en almacén
Otros activos corrientes

Total Activos Corrientes

Activos no Corrientes

Edificios y otros inmuebles

Muebles y enseres

Maquinaria, equipo, instalaciones y adecuaciones
Equipo de computacion y software

Vehiculos, equipo de transporte y camionero movil
(-) Depreciacion acumulada, propiedades planta y
equipo

EMPRESA TOTAL HOME

Afio 2016
Valores A
Vertical

14.877,29 1,79%
190.079,53 22,87%
-9.000,00 -1,08%
349.388,82 42,03%
18.541,36 2,23%
563.887,00 67,83%
247.338,45 29,75%
7.000,00 0,84%
1.000,00 0,12%
3.500,00 0,42%
66.214,59 7,97%
-57.632,91 -6,93%

BALANCE GENERAL

Valores

8.915,47

64.879,86
-9.000,00

557.894,58
18.541,36
641.231,27

247.338,45
7.000,00
1.000,00
3.500,00

66.214,59

-57.632,91

Ao 2017
A A. Horizontal Valores
Vertical V.A ($) V.R (%)
0,98% -5961,82  -40,07% 26.707,17
10,00
7,14%  -125199,67 -65,87% 1.108.341,21
-0,99%
20.136,09
61.870,77
1.444,86
61,40% 208505,76 59,68%
2,04%
70,57% 7734427 13,72%  1.218.510,10
27,22% 247.338,45
0,77% 7.000,00
0,11% 1.000,00
0,39% 3.500,00
7,29% 66.214,59
-6,34% -85.197,75

79

Afio 2018

A A. Horizontal
Vertical V.A ($) V.R (%)
1,83% 17791,70  199,56%
0,001% 10,00
76,00%  1043461,35 1608,30%
1,38% 20136,09

4,24% 61870,77

0,10% 1444,86

0,00%  -557894,58 -100,00%
0,00% -18541,36  -100,00%
83,55%  577278,83 90,03%
16,96%

0,48%

0,07%

0,24%

4,54%
-5,84% -27564,84 47,83%



Total Activos No Corrientes

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
Pasivos Corrientes
Cuentas y documentos por pagar proveedores
corrientes (No relacionados)
otras cuentas y documentos por pagar corrientes
Impuesto a la renta

Participacion trabajadores por pagar del ejercicio
Obligaciones con el IESS
Otros pasivos corrientes por beneficios a empleados
Total Pasivos Corrientes
Pasivos No Corrientes
Obligaciones con instituciones financieras. No
corrientes
Otras cuentas y documentos por pagar no corrientes
(No relacionadas)
Total Pasivos No Corrientes
TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

Total patrimonio neto

Total Patrimonio

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

Fuente: Estados financiero total home
Elaborado por: (Guzman Paca, 2019)

267.420,13

831.307,13

195.615,49

8.709,14
165,91

8.101,34
1.081,39
1.411,23
215.084,50

18.685,60

18.685,60
233.770,10

597.537,03
597.537,03
831.307,13

32,17%

100,00%

23,53%

1,05%
0,02%

0,97%
0,13%
0,17%
25,87%

2,25%

2,25%
28,12%

71,88%
100,00%

267.420,13

908.651,40

201.875,22

28.709,14

3.260,50
1.187,76
6.008,33
241.040,95

67.880,90

67.880,90
308.921,85

599.729,55
599.729,55
908.651,40

29,43%

100,00%

22,22%
3,16%
0,36%
0,13%
0,66%

26,53%

7,47%

7,47%
34,00%

66,00%
100,00%
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77344,27

6259,73

20000,00
-165,91

-4840,84
106,37
4597,10
25956,45

49195,30

49195,30
75151,75

2192,52
7734427

9,30%

3,20%

229,64%

100,00%
-59,75%
9,84%
325,75%
12,07%

263,28%

263,28%
32,15%

0,37%
9,30%

239.855,29

1.458.365,39

234.697,29

3.260,50

3.260,39
19.329,41
0,00
260.547,59

549.168,22

549.168,22
809.715,81

648.649,58
648.649,58
1.458.365,39

16,45%

100,00%

16,09%

0,22%

0,22%
1,33%

17,87%

37,66%
37,66%

55,52%

44,48%
100,00%

-27564,84

549713,99

32822,07

-28709,14
3260,50

-0,11
18141,65
-6008,33
19506,64

-67880,90

549168,22

481287,32

500793,96

48920,03
549713,99

-10,31%

60,50%

16,26%
-100,00%
-0,003%
1527,38%
-100,00%

8,09%

-100,00%

709,02%
162,11%

8,16%
60,50%



Tabla 20-3: Analisis horizontal y vertical del estado de resultados
EMPRESA TOTAL HOME
ESTADO DE RESULTADOS

INGRESOS
Ventas netas locales gravadas con
tarifa diferente de 0% de IVA
Ventas netas locales gravadas con
tarifa 0% de IVA O exentas de IVA
Total Ingresos
COSTOS
Inventario inicial de bienes no
producidos por el sujeto pasivo
compras netas locales producto de la
actividad de comisionista
(-) Inventario final de bienes no
producidos por el sujeto pasivo
Total Costos De Venta
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
GASTOS
Sueldos y salarios y demas
remuneraciones que constituyen
materia gravada del IESS
Beneficios sociales, indemnizaciones
y otras remuneraciones que no
constituyen materia gravada del IESS

Aporte a la seguridad social
(incluyendo fondo de reserva)
Honorarios profesionales y dietas
Arrendamientos

Mantenimiento y reparaciones
Combustibles y lubricantes
Promocion y publicidad

Suministros, herramientas, materiales
y repuestos

Transporte

Afio 2016

Valores A.
Vertical
826.078,02 99,79%
1.775,00 0,21%
827.853,02 100,00%
264.450,00 31,94%
587.182,42  70,93%
339.388,82 41,00%
512.243,60 61,88%
315.609,42 38,12%
122.663,22 14,82%
16.593,56 2,00%
23.858,55 2,88%
350,00 0,04%
22.000,00 2,66%
5.098,98 0,62%
528,47 0,06%
24.354,84 2,94%
1.732,80 0,21%

Valores

810.624,87

6.066,00
816.690,87
349.388,82
821.484,22
557.894,58
612.978,46

203.712,41

101.050,86

21.201,71

14.520,98
2.048,14
109,63
4.733,29
374,80
13.822,74

8.227,24

Afio 2017
A. A. Horizontal
Vertical V.A ($) V.R (%)
99,26% -15.453,15 -1,87%
0,74% 4.291,00 241,75%
100,00% -11.162,15 -1,35%
42,78% 84.938,82 32,12%
100,59%  234.301,80 39,90%
68,31% 218.505,76 64,38%
75,06% 100.734,86 19,67%
24,94%  -111.897,01 -35,45%
12,37% -21.612,36 -17,62%
2,60% 4.608,15 27,77%
1,78% -9.337,57 -39,14%
0,25% 1.698,14 485,18%
0,00% -22.000,00 -100,00%
0,01% 109,63
0,58% -365,69 -1,17%
0,05% -153,67 -29,08%
1,69% -10.532,10 -43,24%
1,01% 6.494,44 374,79%
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Valores

1.317.879,34
230,00
1.318.109,34
557.894,58
1.630.611,01
1.156.294,17
1.032.211,42

285.897,92

117.174,44

22.425,29

25.313,43
999,03
1.188,69
10.506,96
897,31
28.750,33

5.747,87

Afio 2018

A. A. Horizontal
Vertical V.A (%) V.R (%)
99,98%  507.254,47 62,58%
0,02% -5.836,00 -96,21%
100,00% 501.418,47 61,40%
42,33% 208.505,76 59,68%
123,71%  809.126,79  98,50%
87,72% 598.399,59 107,26%
78,31% 419.232,96 68,39%
21,69% 82.185,51 40,34%
8,89% 16.123,58 15,96%
1,70% 1.223,58 5,77%
1,92% 10.792,45 74,32%
0,08% -1.049,11 -51,22%
0,09% 1.079,06 984,27%
0,80% 5.773,67 121,98%
0,07% 522,51 139,41%
2,18% 14.927,59 107,99%
0,44% -2.479,37 -30,14%



Intereses pagados a terceros (No
relacionados)

Seguros Y reaseguros (Primas y
Cesiones)

Gastos de Gestion

Gastos de viaje

Depreciacion de propiedades, plantay
equipo. (Excluye activos biolégicos y

propiedades de inversion) No
acelerada
Servicios publicos
Pagos por otros servicios
Pago por otros bienes

Total Gastos
UTILIDAD OPERACIONAL
Base del calculo de participacién
trabajadores
(-) Participacion trabajadores
(+) Gastos no deducibles locales
(-) Gastos personales

Utilidad Antes De Impuestos

Total Impuesto Causado
UTILIDAD NETA

Fuente: Estados financiero total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

1.060,43

302,51

17.999,08

3.482,51
33.377,78
36.158,03

309.560,76

6.048,66

6.048,66

907,30

5.141,36

5.141,36

0,13%

0,04%

2,17%

0,42%
4,03%
4,371%
37,39%
0,73%

0,11%

0,62%

0,62%

4.665,20
6.296,59
4.924,57
181.975,75
21.736,66
21.736,66

3.260,50
6.378,58

24.854,74
1.436,21

23.418,53

0,00%

0,00%

0,00%

0,57%
0,77%
0,60%
22,28%
2,66%

0,40%
0,78%

3,04%
0,18%
2,87%
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-1.060,43

-302,51

-17.999,08

1.182,69
-27.081,19
-31.233,46

-127.585,01
15.688,00
15.688,00

2.353,20
6.378,58

19.713,38
1.436,21

18.277,17

-100,00%

-100,00%

-100,00%

33,96%
-81,14%
-86,38%
-41,21%
259,36%

259,36%

383,43%

355,49%

1.178,86

3.216,05
20,53
27.264,84

4.148,97
12.104,61
3.224,78
264.161,99
21.735,93
21.735,93

3.260,39
27.960,12
4.978,75
41.456,91
3.932,04

37.524,87

0,09%
0,24%

2,07%

0,31%
0,92%
0,24%
20,04%
1,65%

0,25%
2,12%
0,38%
3,15%
0,30%
2,85%

0,00
1.178,86

3.216,05
20,53
27.264,84

-516,23
5.808,02
-1.699,79
82.186,24
-0,73

-0,11
21.581,54

16.602,17
2.495,83

14.106,34

-11,07%
92,24%
-34,52%
45,16%
-0,003%

-0,003%
338,34%

66,80%
173,78%
60,24%
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Analisis Horizontal

Grafico 19-3: Activos
Fuente: Tabla 19 -3

Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Interpretacion y anélisis

Para el andlisis vertical y horizontal se tom¢ datos reales de los estados financieros de la empresa
Total Home; como se puede observar en los graficos 18-3 y 19-3, el 67,83% en el afio 2016; en
comparacién al 83,55% del afio 2018 son porcentajes que representan nuestros activos corrientes
en relacion a los activos totales de la empresa; permiten concluir que los activos corrientes han
crecido considerablemente durante los 3 ultimos afios, segun el andlisis horizontal; existié una
variacion considerable del 13,72% en el afio 2017 al 90,03% para el 2018, exactamente 577278,83
ddlares; finalmente se puede observar que sus activos no corrientes se contraen de un 32,17 % en
el afio 2016 a un 16,45% en el afio 2018, lo cual refleja un decrecimiento durante los Gltimos 3

afos; para lo cual se debe conocer exactamente que cuentas del activo corriente y no corriente

Interpretacién del analisis vertical y horizontal.

ACTIVOS

83,55%

671839°>"

Total Activos
Corrientes
67,83%
70,57%
83,55%

90,039

Total Activos
Corrientes
13,72%
90,03%

0,
32594306

%

Total Activos no
Corrientes
32,17%
29,43%
16,45%

W, —
-10,31%
Total Activos no
Corrientes
0%
-10,31%

estan influyendo en el crecimiento o decrecimiento de los activos.
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Gréfico 20-3: Activos Corrientes

Fuente: Tabla 19 -3
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Graéfico 21-3: Activos Corrientes

Fuente: Tabla 19 -3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisi

Anteriormente se describié un crecimiento porcentual de los activos corrientes durante los Gltimos
3 afios; por ello se analiz6 las cuentas mas representativas y como se observa en los graficos 20 y
21; las cuentas por cobrar sufren un cambio inesperado del 22,87% en el afio 2016 al 7,14% en el
afio 2017 en relacion a los activos totales que posee la empresa, aqui las cuentas por cobrar se
reducen pero crecen aceleradamente a un 76% en el afio 2018, segun el analisis horizontal existe
un cambio porcentual acelerado, exactamente aumenta 1°043461,35 ddlares en cuentas por
cobrar; todo esto se debe a un incremento sustancial de las ventas durante el 2018, también la

cuenta mercaderia en almacén queda liquidada en el mismo afio, lo que permite concluir que la

S.

76,00%
<]

22,87%

Ctas. y docs. por
cobra clientes
corrientes (No
Relacionados)

22,87%
7,14%
76,00%

1608,30%

-65,87%

Ctas. y docs. por
cobra clientes
corrientes (No
Relacionados)

-65,87%

1608,30%

61,40%
42 o

2,23%

2:04%

Mercaderia en

Otros Activos

almacén
42,03% 2,23%
61,40% 2,04%
0,00% 0,00%
59,68% 0%
—2Z— Z=>
-100,00% -100,00%

Mercaderia en
almacén

59,68%
-100,00%

empresa vendié toda la mercaderia en stock a crédito y no

adecuadamente.
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Grafico 23-3: Activos no corrientes
Fuente: Tabla 19-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y analisis

Los activos no corrientes se reducen como se puede observar en los graficos 22-3 y 23-3; la cuenta
depreciacion acumulada de propiedades planta y equipo se deprecié considerablemente los
Gltimos 3 afios, segun el andlisis horizontal se ha depreciado un 47,83% exactamente 27564,85
dolares durante el afio 2018; lo cual permite concluir que la empresa estd cumpliendo

pertinentemente la ley de depreciaciones.
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Gréfico 25-3: Pasivos
Fuente: Tabla 19-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

Los pasivos corrientes de la empresa representan un 25,87% en el afio 2016, 26,53% en el afio
2017y 17,87% en el afio 2018 en relacion al total pasivos + patrimonio; mientras que los pasivos
no corrientes representa un 2,25% en el afio 2016, 7,47% en el afio 2017 y 37,66% en el afio 2018;
resultados que permiten afirmar que los pasivos no corrientes estan creciendo mas que sus pasivos
corrientes; segun la relacion del analisis horizontal la empresa en el 2018 reduce sus pasivos

corrientes a 8,09% pero aumento sus pasivos no corrientes, razén por la cual se debe analizar las

PASIVOS

26,53%

%

Total Pasivos Corrientes

25,87%
26,53%
17,87%

Total Pasivos Corrientes
12,07%
8,09%

37,66%

o
Total Pasivos No
Corrientes
2,25%
7,47%
37,66%

Total Pasivos No Corrientes
263,28%

709,02%

cuentas que estén provocando variaciones en los pasivos de la empresa.
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Fuente: Tabla 19-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacién y analisis

Debido a las variaciones representativas en los pasivos de la empresa se procedio a analizar las
cuentas mas relevantes de pasivos corrientes y no corrientes, como se observa en los graficos 26-
3,27-3,28-3 y 29-3; los pasivos corrientes especificamente otras cuentas y documentos por pagar,
se liquida totalmente en 2018 por un valor de 28709,14 ddlares, lo mismo sucede con otros
pasivos corrientes por beneficios a empleados por un valor de 6008,33 délares; en cambio en el
2018 las obligaciones con el IESS crecen representativamente 18141,65 délares, esto se debe al
aumento de empleados o por retrasos e impagos con él IESS, también la cuenta con los
proveedores aumenta un 16,26% exactamente 32822,07 dolares en el mismo afio; por otro lado,
los pasivos no corrientes, en el 2018 se liquida, como las obligaciones con instituciones financiera
por un valor de 67880,90 doblares, pero en el mismo afio existe un incremento de 549168,22
ddlares que la empresa se endeudo a largo plazo, razdn por la cual permite concluir el crecimiento

desmesurado del pasivo no corriente en relacion a sus pasivos corrientes durante el afio 2018.
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Fuente: Tabla 19-3
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Graéfico 31-3: Pasivos + Patrimonio
Fuente: Tabla 19-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y andlisis

De acuerdo al grafico 30-3 y 31-3, el patrimonio de la empresa en el afio 2016 representa 71,88%
y pasivos 28,12%, en 2017 patrimonio 66% Yy pasivos 34%, esto permite afirmar que el patrimonio
de la empresa en estos dos afios refleja el mayor porcentaje en relacion a sus pasivos, pero en el
2018 el patrimonio representa 44,48% y los pasivos 55,52%, en este afio la empresa compromete
considerablemente su patrimonio debido al incremento de sus pasivos; segln el anélisis horizontal
existe una variacion de los pasivos del 32,15% en 2017 a 162,11% en 2018, exactamente
550793,96 dolares; el patrimonio también incremento del 0,37% en 2017 a 8,16%, exactamente
48920,03 délares; por lo tanto la empresa no debe comprometer demasiado su patrimonio porque

es preferible deber a sus accionistas 0 socios que a terceras personas.

89



3.2.3 Estructura econémica financiera

Tabla 21-3: Estructura econdmica y financiera

Estructura Valores
Econémica 2016

563.887,00

Activos corrientes

ACTIVOS

267.420,13

Activos no corrientes

Total

p 831.307,13
activos

Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

%

67,83%

32,17%

100%

Valores
2017

641.231,27

267.420,13

908.651,40

70,57%

29,43%

100%

Valores
2018

1.218.510,10

239.855,29

1.458.365,39

%

83,55%

16,45%

100%
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Estructura
Financiera

PASIVOS
Pasivos corrientes

Pasivos no corrientes

Patrimonio

Total
pasivos y
patrimonio

Valores
2016

215.084,50

18.685,60

597.537,03

831.307,13

%

25,87%

2,25%

71,88%

100%

Valores
2017

241.040,95

67.880,90

599.729,55

908.651,40

%

26,53%

7,47%

66,00%

100%

Valores
2018

260.547,59

549.168,22

648.649,58

1.458.365,39

%

17,87%

37,66%

44,48%

100%



1.500.000,00
1.000.000,00 7 . .
500.000,00 Fl
0,00
TOTAL ACTIVOS TOTAL PASIVOS TOTAL
PATRIMONIO
Afo 2016 831.307,13 233.770,10 597.537,03
Afio 2017 908.651,40 308.921,85 599.729,55
Afio 2018 1.458.365,39 809.715,81 648.649,58

Grafico 32-3: Estructura financiera
Fuente: Tabla 19-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Afio 2017 9,30% 32,15% 0,37%
Afio 2018 60,50% 162,11% 8,16%

Graéfico 33-3: Estructura financiera
Fuente: Tabla 19-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y anélisis

Los activos, pasivos y el patrimonio de la empresa se incrementan considerablemente durante los
3 ultimos afios, las cuentas mas relevantes por las que existen estas variaciones se detallé en cada
una de las interpretaciones anteriores, pero finalmente todos los resultados anteriores permitieron
concluir que los activos de la empresa crecen del 9,30% en 2017 al 60,50% en el 2018
exactamente 549713,99 dolares, en este afio crecen excesivamente debido al incremento de sus
cuentas por cobrar aumento que debe ser analizado, porque si no se logra mantener una apropiada
cartera la empresa podria presentar problemas financieros a corto o largo plazo; los pasivos
crecen mas que los activos y patrimonio, a pesar de que existen pagos de pasivos corrientes en el
2018, las obligaciones con el IESS aumentan considerablemente, los pasivos no corrientes
incrementan debido a una deuda que contrajo la empresa a largo plazo, motivo por el cual los
pasivos de la empresa crecen para el 2018 exactamente 500793,99 dolares; finalmente el
patrimonio de la empresa también crece de un 0,37% del 2017 a un 8,16% en el 2018 exactamente
48920,03 ddlares pero en ese afio el patrimonio representa un 44,48% en relacion a un 55,52%

que reflejan sus pasivos; todo esto se debe al incremento de los pasivos de la empresa.
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3.2.4  Célculo de las necesidades operativas de fondo

Tabla 22-3: NOF

PERIODO 2016 2017 2018
Activos operativos 545.345,64 622.689,91 1.198.374,01
Pasivos operativos 206.375,36 212.331,81 260.547,59
NOF 338.970,28 410.358,10 937.826,42
Fondo de maniobra 348.802,50 400.190,32 957.962,51
Porcion real de liquidez -9.832,22 10.167,78 -20.136,09
Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
Tabla 23-3: Financiamiento de NOF 2016
INVERSION % FINANCIAMIENTO %
NOF 338.970,28 100% FM 348.802,50 102,90%
Excedente activo 18541,36 547%  Deudas c/p 8.709,14 2,57%
TOTAL 357.511,64 105,47% TOTAL 357.511,64 105,47%
Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
Tabla 24-3: Balance Financiero 2016
Balance Financiero
Empresa Total Home
1 de enero al 31 de diciembre del 2016
ACTIVOS PASIVOS
NOF 338.970,28 Deudas c/p 8.709,14
Excedente del activo 18.541,36 Deudas I/p 18.685,60
Activos no corrientes 267.420,13 Patrimonio 597.537,03
TOTAL ACTIVOS 624.931,77 TOTAL P+PATRIMONIO 624.931,77
Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
Tabla 25-3: Financiamiento NOF 2017
INVERSION % FINANCIAMIENTO %
NOF 410.358,10 100% FM 400.190,32  97,52%
Excedente activo 18541,36 4,52%  Deudas c/p 28.709,14 7,00%
TOTAL 428.899,46 104,52% TOTAL 428.899,46 104,52%
Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019
Tabla 26-3: Balance Financiero 2017
Balance Financiero
Empresa Total Home
1 de enero al 31 de diciembre del 2017
ACTIVOS PASIVOS
NOF 410.358,10 Deudas c/p 28.709,14
Excedente del activo 18.541,36  Deudas I/p 67.880,90
Activos no corrientes 267.420,13 Patrimonio 599.729,55
TOTAL ACTIVOS 696.319,59 TOTAL P+PATRIMONIO 696.319,59

Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: (Guzman Paca, 2019)
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Tabla 27-3: Financiamiento NOF 2018

INVERSION % FINANCIAMIENTO %
NOF 937.826,42 100% FM 957.962,51 102,15%
Excedente activo 20136,09 2,15%  Deudas c/p 0,00 0,00%
TOTAL 957.962,51 102,15% TOTAL 957.962,51 102,15%

Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Tabla 28-3: Balance Financiero 2018
Balance Financiero
Empresa Total Home
1 de enero al 31 de diciembre del 2018

ACTIVOS PASIVOS

NOF 937.826,42 Deudas c/p 0,00
Excedente del activo 20.136,09 Deudas I/p 549.168,22
Activos no corrientes 239.855,29 Patrimonio 648.649,58
TOTAL ACTIVOS 1.197.817,80 TOTAL P+PATRIMONIO 1.197.817,80

Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

3.25 Resultados NOF

Las NOF(necesidades operativas de fondo) son denominados fondos de dinero necesarios para
cubrir las operaciones de una empresa en un periodo determinado, entonces se procedio a realizar
los calculos de este fondo en la empresa Total Home, de acuerdo a la tabla 22-3; en el afio 2018
las NOF representan 937826,42 délares; siendo estas menores al Fondo de Maniobra de
957962,51 dolares, este fondo representa la necesidad de dinero para pagar todas las deudas a
corto plazo; cuando el NOF<FM en la empresa existira un excedente de liquidez en este caso de
20136,09 ddlares, de ser contrario NOF>FM reflejaria un necesidad de dinero que la empresa
debe endeudarse con terceros como sucede en el afio 2017 que la empresa necesitaba endeudarse
10167,78 pero finalmente se endeuda 20000 ddlares y en el balance financiero presenta un exceso
de activo por 18541,36 délares.

En el afio 2018 las NOF crecen debido al incremento abrupto de las cuentas y documentos por
cobrar a clientes corrientes, incrementos en cuenta con los proveedores y obligaciones con el
IESS; por otro lado, existe el pago de todas las deudas de corto plazo, en cambio las de largo
plazo crecieron considerablemente pero finalmente la empresa cuenta con un excedente del
efectivo por 20136,09 délares, dinero que se debe utilizar para pagar activos corrientes como la
obligaciones con el IESS, impuesto a la renta y la participacion a trabajadores para evitar

sanciones por incumplimiento en el pago de dichas obligaciones patronales.
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3.2.6  lgualacidn de cuentas: Ventas=Costo de venta

Tabla 29-3: Ventas=Costo de venta

V.A
2016 2017 2018 2017-2016

Ingresos 827.853,02 816.690,87 1.318.109,34 -11.162,15
Costo de venta  512.243,60 612.978,46 1.032.211,42 100.734,86

Fuente: Estados financieros total home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Formulay calculo: CA+DH"=c@a+"
Afo 2017

V.R
%
-1,35%

19,67%

V.A
2018-2017

501.418,47
419.232,96

816.690,46((1+(-0,0135))"= 612.978,46 (1+0,1967)"
log (816.690,46) + n log (0,9865) = log (612.978,46) + n log (1,1967)
n (log (0,9865) - log (1,1967)) = log (612.978,46) - log (816.690,46)

log (612.978,46) - log (816.690,46)

n= log (0,9865) - log (1,1967)

n=1,4855 afios
n=0,4855*12 = 5,826 meses

Ao 2018

1318.109,34((1+0,614))" = 1032.211,42 (1+0,6839)"

log (1318.109,34) + n log (1,614) = log (1032.211,42) + n log (1,6839)

n (log (1,614) - log (1,6839)) = log (1032.211,42) - log (816.690,46)

log (1032.211,42) - log (1318.109,34)

n= log (1,614) - log (1,6839)

n=5,7668 afos
n=0,7668*12 = 9,20 meses

3.2.7 Resultados Ventas=Costo de venta

La igualacidn de cuentas en este caso las ventas en relacion al costo de venta en cualquier empresa
reflejan el tiempo en el que estas dos cuentas lleguen a ser iguales, cuanto esto suceda la empresa
presentara utilidades cero y reflejaria pérdidas representativas; por lo tanto, en la empresa Total
Home en el 2018 refleja que la empresa después de 5 afios y 9 meses de no implementar estrategias
oportunas, estarad encaminada a reflejar pérdidas en sus estados financieros; por ultimo, se puede
concretar de que durante el 2017 y 2018 existié una adecuada gestidn por parte del gerente general
pero no fue la suficiente, porque debera reducir los costos de venta y aumentar ventas
considerablemente, para ello se debe buscar nuevos proveedores o mejorar condiciones de

negociacion con los proveedores existente que contribuyan a un adecuado costo de venta y a su

vez estas cuentas nunca se igualen.
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3.2.8 Evaluacion financiera del estado de resultados.

1.800.000,00
900.000,00 @ _R 8
0,00 Afio 2016 Aﬁoe2017 Aﬁoe?_OlS
o-=TOTAL INGRESOS 827.853,02 816.690,87 1.318.109,34
TOTAL COSTOS DE VENTA 512.243,60 612.978,46 1.032.211,42
©==TOTAL GASTOS 309.560,76 181.975,75 264.161,99
==@==UTILIDAD NETA 5.141,36 23.418,53 37.524,87

Gréfico 34-3: Ventas
Fuente: Tabla 20-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Gréfico 35-3: Ventas
Fuente: Tabla 20-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y analisis

Como se puede observar en los gréaficos 34-3 y 35-3; las ventas en el afio 2017 disminuyen
exactamente 11162,15 dolares, pero en 2018 se puede observar un crecimiento representativo de
501418,47 ddlares, existen variaciones que representa un decrecimiento del -1,35% en 2017, al
crecimiento del 61,40% en 2018, a este crecimiento en ventas se le puede asumir el incremento
de cuentas por cobrar; para lo cual la empresa debe implementar politicas de cobranza sélidas con
el fin de recuperar oportunamente la cartera e impedir el crecimiento de los indices de morosidad.
Los costos debido al incremento en ventas también crecen un 19,67% en 2017 y en 2018 crece a
68,39%; los gastos se estdn administrando de una forma muy adecuada, en 2017 decrecio6 -41,21%
exactamente 264161,99 ddlares, en 2018 crece un 45,16% exactamente 82186,24 dolares, a pesar
de que en el 2018 los gastos crecen es favorable porque se ubica por debajo del valor que se gastd
en 2016, gracias a ello la empresa estd mejorando su utilidad operacional. La utilidad neta crece
un 355,49% en 2017 exactamente 18277,17 ddlares, pero en 2018 incrementd solo un 60,24%
exactamente 14106,34 ddlares, finalmente se puede observar que la empresa incrementa sus
ventas gracias a la adecuada administracion de sus gastos, pero se debe tratar de reducir el costo

de venta mediante la busca de nuevos proveedores o importar productos a menor costo.
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Grafico 36-3: Utilidades
Fuente: Tabla 20-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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Grafico 37-3: Utilidades
Fuente: Tabla 20-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y andlisis

Como se observa en los gréficos 36-3 y 37-3; la utilidad bruta en ventas en el afio 2016 es mas
alta que los afios 2017 y 2018; esto se debe a que en el afio 2016 la empresa incrementa sus ventas,
pero en 2017 decrece un -35,45% exactamente 111897,01 doélares, y en 2018 existe un
crecimiento del 40,34% exactamente 82185,51 dolares, lo cual permite afirmar que las ventas en
el afio 2016 crecieron abruptamente pero en 2017 decrecen y en 2018 vuelve a crecer lo cual
demuestra un buen manejo de costos. La utilidad operacional sufre un decrecimiento minimo de

-0,003 (-0,73 ddlares), en el afio 2018; finalmente la utilidad neta y la utilidad antes de impuestos

UTILIDADES

—g
O=— —=0—
Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018
315.609,42 203.712,41 285.897,92
6.048,66 21.736,66 21.735,93
5.141,36 24.854,74 41.456,91
5.141,36 23.418,53 37.524,87
383.43% 355,49%
259,36%
Gmfzb 50[24%
-0,003%
UTILIDAD UTLIDAD UTILIDAD NETA
OPERACIONAL ANTES DE
IMPUESTOS
259,36% 383,43% 355,49%
-0,003% 66,80% 60,24%

se mantienen en un crecimiento igualitario debido al buen manejo de costos y gastos.
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3.2.9

Razones financieras

Tabla 30-3: Sintesis de razones financieras

Liquidez corriente
Prueba acida

Prueba super acido
Fondo de maniobra

Endeudamiento del activo

Endeudamiento patrimonial
Endeudamiento del activo
fijo

Apalancamiento
Endeudamiento financiero

Concentracion
endeudamiento I/p

Rotacion de cartera
Rotacion del activo fijo
Rotacion de Ventas
Periodo medio de cobro
Periodo medio de pago

Rotacioén de inventarios

Periodo promedio de
inventarios

Ciclo de conversion del
efectivo

Rentabilidad neta del activo

Margen de utilidad Bruta

Margen de utilidad
Operacional

Margen de utilidad neto

Rendimiento del patrimonio
(ROE)
Rendimiento del activo total
(ROA)

Fuente: Tabla 19-3 y Tabla 20-3
Elaborado por: (Guzman Paca, 2019)

Obligaciones financieras corto plazo

Indicadores de Liquidez
Activo Corriente

) - Pasivo Corriente ;
Activo Corriente — Inventarios

Pasivo Corriente
Efectivo

~ Pasivo Corriente
Activo Corriente — Pasivo Corriente
Indicadores de Solvencia
Pasivo Total

Activo Total
Pasivo Total

Total Patrimonio
Patrimonio

Activo fijo neto
Activo Total

Patrimonio Total

* 100
Ventas Netas )

Patrimonio + Pasivo a largo plazo

100
Activo Total ) *
Indicadores de Gestion

Ventas Netas
Cuentas por cobrar

Ventas Netas

Activo Fijo

Ventas Netas

Activos Totales
Cuentas por cobrar * 365

Ventas
Proveedores * 365

Compras
Costo de ventas

Inventario
365

Rotacién de inventarios
CCE = PPC + PPI — PPP

Indicadores de Rentabilidad

Utilidad Neta ) ( Ventas Netas
*
Ventas Netas

Activos Totales ) * Apalan

Utilidad Bruta
(7) * 100

Ventas Netas
(Utilidad Operacional

Ventas Netas
<Utilidad Neta )

Ventas Netas * 100
Utilidad Neta
(—) * 100

Patrimonio
(Utilidad Neta

Activo Total

)*100

)*100
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2016

0,07
348.802,50
28%

0,39

2,23

1,39
25,98%

74%

4,36

15
243,33

201,57

0,008
38,12%
0,73%
0,62%
0,86%

0,62%

2017

2,66

0,35

0,04
400.190,32
34%

0,52

2,24

1,52
29,51%

73%

12,59
3,05
0,90

24,97
89,7
1,10

331,82

267,09

0,04
24,94%
2,66%
2,87%
3,90%

2,58%

2018

4,68

0,24

0,10
957.962,51
56%

1,25

2,7

2,25
19,77%

82%

1,19
5,50
0,90
306,91
52,54
0,89
410,11

664,48

0,06
21,69%
1,65%
2,85%
5,79%

2,57%



3.2.9.1 Resultados indicadores de liquidez

La empresa posee un nivel adecuado de liquidez y solvencia para cubrir sus obligaciones a corto
plazo, sin recurrir a sus inventarios, puesto que maneja un fondo de maniobra eficiente para
continuar realizando sus actividades comerciales, pero a pesar de esto, en el afio 2018 existen
indices por encima de los promedios 6ptimos como la liquidez corriente 4,68, lo cual afirma que
la empresa posee activos circulantes 0ciosos y a su vez un exceso de liquidez; generalmente se
tiene la creencia que una relacion corriente igual o mayor a 1 es sinénimo de buena liquidez, pero
ello solo es cierto dependiendo de la agilidad y el tiempo con la cual la empresa convierte su

cartera e inventarios a efectivo.

3.2.9.2 Resultados indicadores de endeudamiento

El nivel de endeudamiento del activo en la empresa durante los 3 ultimos afios crece de un 28%
al 56% en el afio 2018, esto quiere decir que la empresa depende mucho de sus acreedores y
dispone de una limitada capacidad de endeudamiento, lo mismo indica el endeudamiento del
patrimonio en el Gltimo afio de 1,25; el endeudamiento del activo fijo crece de un 2,23 a 2,7 en el
afio 2018, esto significa que la totalidad del activo fijo fue financiado con el patrimonio de la
empresa sin necesidad de préstamos a terceros: pero el crecimiento del apalancamiento en el afio
2018 de 2,25 permite concluir que la mayoria de activos de la empresa estan financiados con
deuda que con capital; a pesar de esto en el mismo afio posee un endeudamiento financiero de
19,77% porcentaje por debajo del indice maximo permitido 25%; todo estas variaciones se deben

a la existencia de una obligacion a largo plazo contraida en el afio 2018.

3.2.9.3 Resultados indicadores de actividad

La rotacion de cartera no es adecuada, en el afio 2018 presenta una rotacion de 1 lo cual permite
expresar que la empresa no esta recuperando cartera vencida a tiempo, la rotacion del activo fijo
ha crecido de 3,1 en el afio 2016 a 5,5 en el afio 2018, esto representa la cantidad de unidades

monetarias vendidas por cada unidad invertida en activos fijos.

El ciclo de efectivo de la empresa es adecuado durante los afios 2016 y 2017 exactamente fue de
201y 267 dias, después de haber pagado a proveedores y cobrar a los clientes a tiempo; también
en estos afios se cumple el criterio de que el periodo promedio de pago que fue de 121 y 89 dias
son mayores a los promedios de cobro 79 y 24 lo cual permite a la empresa hacer efectivo el
dinero por la venta total del producto en menos de un afio; pero en el afio 2018 es todo lo contrario

los dias de cobro ascienden a 306 dias y la empresa solo posee de 52 dias para efectuar el pago a
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los proveedores; por ende el ciclo de conversién del efectivo es 664 dias, esto permite concluir

gue la empresa esta sustentando la deuda de los clientes.

3.2.9.4 Resultados indicadores de rentabilidad

Segun los resultados del margen operacion que presenta la empresa se puede decir que la empresa
posee una utilidad operacional adecuada, conjuntamente con un margen de utilidad neta favorable
y gracias al adecuado manejo de gastos se puede afirmar que las utilidades de la empresa crecen
representativamente durante los 3 Gltimos afios; esto permite concluir que el negocio si es
lucrativo pero se debe mejor el manejo relacionado al costo de venta mediante la bdsqueda de
nuevos proveedores o implementar un proceso interno para la importacion de productos o
servicios a menor costo. El rendimiento del patrimonio es creciente y favorable, al igual que el

rendimiento sobre el activo que crece paulatinamente.
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3.2.10 Resultados generales de evaluacion financiera

En el afio 2017 las ventas disminuyen, pero en 2018 incrementa exactamente 501418,47 délares
al igual que los costos crecen un 68,39%, congruentemente con lo anterior los activos de la
empresa también crecen un 60,50%, en el afio 2018, esto se debe al incremento abrupto de sus
cuentas por cobrar que en 2017 rota 12 veces y en el 2018 rota 1 vez. Por otro lado, el ciclo de
efectivo en 2018 es de 664 dias, lo cual refleja una inadecuada gestion de cobranzas; por lo tanto,
la empresa debe mejorar sus politicas de ventas, créditos y cobros que permitan rotar y controlar
de mejorar manera los inventarios, incrementar ventas y recuperar cartera. En lo relacionado a
niveles de liquidez, solvencia y capital de trabajo son adecuados, lo cual permite a la empresa
cubrir las obligaciones a corto plazo sin ningin problema, pero existen indices como la razén
corriente con 4,68, indice que se encuentra por encima de los promedios permitidos y esto se debe
la existencia de un excedente de efectivo en el activo de la empresa en 2018, lo cual permite

afirmar que la empresa posee activos circulantes ociosos.

El nivel de endeudamiento en el afio 2018 es de 56%, indice que se encuentra por debajo del
estandar maximo de endeudamiento con terceros que es 60%, si la razon supera este nivel, la
empresa empezarad a perder autonomia financiera; la concentracion del endeudamiento a corto
plazo disminuye, porque existen cuentas que son pagados en el afio 2018; pero las obligaciones
con el IESS aumentan en el mismo afio esto se debe al incremento del personal y obligaciones
impagas; en cambio los pasivos no corrientes crecen en el afio 2018 exactamente 549168,22,
debido a un endeudamiento a largo plazo, dinero que esta presupuestado para el pago de diferentes
obligaciones corrientes, compra de mercaderia e incrementar inversiones nacionales e

internacionales.

Por ultimo, el patrimonio de la empresa crece de un 0,37% del 2017 a un 8,16%, en el 2018, en
ese afno el patrimonio representa un 44,48% en relacion al 55,52%, que representan sus pasivos;
todo esto se debe al incremento de los pasivos no corrientes lo cual permite asimilar que la
empresa compromete su patrimonio con terceros; en cambio las utilidades de la empresa crecen
representativamente durante los 3 ultimos afios, la utilidad neta en el afio 2018 incrementd un
60,24%, esto se debe al apropiado manejo de gastos y costos, el rendimiento sobre el patrimonio
y los activos son crecientes y favorables; todo esto permite concluir que la empresa debe

implementar politicas financieras para la optimizacion de recursos econdémicos y financieros.
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3.3

3.31

Diagnostico situacional de la empresa

3.3.1.1 Misién

Filosofia empresarial

Somos una empresa que comercializa electrodomésticos, tecnologia, muebles, jugueteria, motos

y todo lo referente al hogar, dando felicidad a las familias y empresas de la zona centro del pais

con calidad y calidez porque TOTALHOME te da lo que necesitas. (TotalHome, 2019)

3.3.1.2 Vision

Al 2017 ser la empresa preferida del mercado, satisfaciendo las necesidades de los hogares de la

zona centro del pais con la variedad de nuestros productos y servicio de calidad, ofertando nuestra

nueva linea que es la compra y venta de inmuebles. (TotalHome, 2019)

3.3.1.3 Organigrama estructural de la empresa

H

SUPERVISORA DE ALMACEN
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INVESTIGACION Y
DESARROLLO
ASESORLEGAL (— — — —
\ \ \
CREDITOS Y . ADMINISTRACION
ADMINISTRATIVO FINANCIERO S OBEAEAS SISTEMA COMERCIALIZACION A TERTO RN
|
ASESOR | _ _
CONTABLE \
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GERENCIA DJ1 DTO. DE CREDITOS COBRANZAS VENTAS X MAYOR VENTAS X MENOR
AUX.CONTABLE — “GRUPO EJ” ‘
INSPECTOR VENTAS
GERENCIA DJ2 TS ‘ \ VENTAS PUBLICAS ESTRIEE
(INVENTARIO) ‘
‘ ‘ RECAUDADOR
GERENCIA EM VENTAS MOVIL
‘ ‘ - ASESORES
‘ COMERCIALES ‘
GERENCIATM +—— MECANICATM ‘ ‘ ‘ CHO‘FER VENTAS ON LINE
‘ ‘ VERIFICADOR
GERENCIA VANID ‘ ‘

]

Gréfico 38-3: Organigrama estructural Total Home
Fuente: (TotalHome, 2019)
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3.3.1.4 Valores Institucionales

— Calidad de nuestros servicios y productos.
— Puntualidad en la entrega de nuestros productos.

— Limpieza en nuestros productos y establecimientos para ofrecer mayor comodidad a

nuestros clientes.

— Respeto y responsabilidad con nuestros clientes. (TotalHome, 2019)
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3.3.2

Factores y sus
dimensiones

Politicas

gubernamentales

inestables.

Incertidumbre de la
econémica del pais

Desempleo
creciente.

Migracion interna

progresiva

Existencia de
competidores
potenciales

Inestabilidad de
impuestos.

Macro entorno

Nivel de
impacto

Medio

Medio

Alto

Medio

Alto

Alto

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Tabla 31-3: Factores claves del macro entorno

Comportamiento

En el Ecuador se puede observar numerosos casos de como el
entorno puede afectar al desarrollo de los negocios. Un
ejemplo de ello son las salvaguardias que el gobierno
ecuatoriano establecio, con sobretasas arancelarias en rangos
del 5% al 45% para la importacion de mas de 2.800
partidas. El impacto en la empresa serd el pago de impuestos
excesivos por la importacion de productos o bienes necesarios,
bajos ingresos y el limitado ofrecimiento de productos en
mejores tiempos.

La economia de Ecuador tendria en 2019 una disminucién del
0,5%; mientras que su crecimiento proyectado para 2020 y
2021 sera de 0,2% y 1,2% respectivamente. Por ende, no
existira un desarrollo estructural y econémico adecuado,
fuentes de financiamiento escazas, posibles pérdidas reflejadas
en los estados financieros de la empresa.

De acuerdo con el diario el telégrafo la tasa de desempleo en
el ecuador en marzo del presente afio se situ6 en 4,6%; el
subempleo 18,7%; empleo no pleno de 27,2% y empleo no
remunerado 11,0%. El desempleo es la situacién de la persona
que esta en condiciones de trabajar, pero no tiene empleo o lo
ha perdido, en nuestro pais cada vez es mas notable y por su
parte el gobierno no toma medidas oportunas que ayuden a
reducir estos indices. En la empresa existira un bajo consumo
de productos, menores ventas, menores ingresos, aumento de
clientes morosos.

La sociedad debido a todas las circunstancias que atraviesa el
pais, migra a ciudades mas grandes o a paises mas
desarrollados en busca de una mejor calidad de vida. En la
empresa existira, bajos ingresos, contribuiriamos al desempleo
y la cartera vencida crecerd; por lo tanto, la empresa deberd
controlar apropiadamente sus politicas internas.

Los principales competidores son las grandes cadenas
comerciales como la Ganga, Marcimex, Artefacta, Almacenes
Ledn, Almacenes Hidalgo, Electroparc. Por ende, la empresa
debe implementar estrategias sélidas que permitan
contrarrestar oportunamente a la competencia y ubicarse en
estandares iguales o mejores al momento de realizar la
actividad comercial.

Las medidas arancelarias, la variacion del IVA, crédito
tributario, impuesto a las divisas y otros impuestos
relacionados a la actividad comercial, son amenazas
significativas que la empresa debe afrontar; debido a que
algunos de sus productos son importados se veran obligados a
subir paulatinamente precios de productos por ende existira
menores ventas y rentabilidades.
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(Rivadeneira
& Hurtado ,
2015),
entrevista a
directivos de
la empresa.

(FMI, 2019),
entrevista a
directivos de
la empresa.

Entrevistas a
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(TELEGRAF
0, 2019).

Entrevista a
directivos de
la empresa, el
universo.

Entrevista a
directivos de
la empresa.

Entrevista a
directivos de
la empresa,
observacion
directa.



3.3.3 Micro entorno

Tabla 32-3: Factores claves de micro entorno

Nivel de
impacto

Factores y sus
dimensiones

Diversos
proveedores en el
mercado nacional.

Alto

Mercado local

. Alto
creciente.

Apertura a
mercados
internacionales.

Medio

Crecimiento
estructural y
econdmico.

Alto

Existencia de
segmentos de
mercado no
atendidos por la
competencia.

Medio

Tecnologia

adecuada Medio

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Comportamiento

Existen buenos proveedores como Mercandina, Importadora
Tomebamba, Chaide & Chaide, Moto Sur, Resiflex, Paraiso,
Indurama, que proveen toda la mercaderia necesaria a precios
convenientes y con garantias en los productos.

Chimborazo con una poblacién de 458.581 habitantes y el
cantdn Riobamba con 225.741 habitantes entre hombre y
mujeres, es donde se encuentra ubicada la empresa y el mercado
es creciente; gracias a su ubicacion geografica con salidas a
provincias y ciudades estratégicas para el comercio es una
oportunidad para la empresa para seguir posicionandose en el
mercado de manera oportuna.

La empresa tiene proyectos a largo plazo para implementar la
importacion directa de algunos productos que ofrece Total
Home. Proyectos que seran analizados a profundidad debido a
que el mercado internacional no es igual al local, entonces se
debe poseer estrategias sélidas y oportunas que ayuden a un
posicionamiento favorable en nuevos mercados tanto locales
como internacionales.

Debido al crecimiento paulatino de las ventas y la actividad
comercial dentro y fuera de la empresa durante los Gltimos 3
afios, se da un crecimiento favorable tanto estructural como
econdmico, esto le ha permitido diversificar los productos y
precios.

Gracias a la diversidad de productos que produce la empresa,
tiene expectativas y proyectos para poder ingresar en nuevos
nichos de mercado como la creacién de nuevas sucursales en
sectores estratégicos y comerciales.

La empresa cuenta con la tecnologia adecuada gracias al sistema
de control interno que ayuda a administrar apropiadamente datos
empresariales, financieros, y comerciales, esto ayuda al control
eficiente de la empresa, también para poseer una adecuada
gestion administrativa con mejores rentabilidades.
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Fuente

Entrevista a
directivos de
la empresa,
observacion
directa.

(INEC, 2010),
entrevista a
directivos de
la empresa.

Entrevista a
directivos.

Entrevista a
directivos de
la empresa,
Informe
financiero.
Entrevista a
directivos de
la empresa.

Entrevista a
directivos de
la empresa,
observacion
directa.



3.3.4 Analisis Interno

Tabla 33-3: Factores claves internos

Factores y sus Nivel de
dimensiones impacto
Apropiado
osicionamiento
P Alto
en el mercado
local.
Diversidad de
Alto
productos.
Adecuada cultura .
R Medio
organizacional
Personal eficiente
Alto
en ventas.
Comunicacion .
Media
adecuada.
Crecimiento en
Alto
ventas
Capacitaciones
P Alto
constantes.
Adecuado .
. Medio
ambiente laboral.
Existencia de
incentivos Bajo
laborales.

Comportamiento en la empresa

Los dos Gltimos afios 2017 y 2018 ha existido un crecimiento
paulatino en ventas, también variaciones e irregularidades tanto de
politicas gubernamentales como politicas internas de la empresa;
pero a pesar de todo esto, la empresa supero todo pronostico de
ventas; esto ayudd a posicionarse adecuadamente en el mercado
local.

La empresa cuenta con una gran gama de productos en
electrodomésticos, motos, muebles, jugueteria, tecnologia y cada
dia busca satisfacer la necesidad absoluta del cliente; con el fin de
ser competitivos y poseer niveles apropiados de rentabilidad.

La empresa posee la mayoria de herramientas de gestion
empresarial y sus empleados conocen estas herramientas; por lo
tanto, se puede afirmar que la empresa tiene una adecuada cultura
organizacional.

Gracias a las constantes capacitaciones al personal,
especificamente en el area de ventas; se puede concluir que, la
empresa posee un personal eficiente en ventas, esto se debe
aprovechar para poder incrementar ventas durante los proximos
afios.

Existe una adecuada comunicacion personal jefe-empleado, pero
se deben mejorar medios de comunicacién para diversificar y
agilitar la informacién necesaria emitida por cualquier medio.

El crecimiento en ventas durante los Ultimos 3 afios, ha sufrido
variaciones representativas en el 2016 la empresa logra
incrementar ventas, en el 2017 las ventas disminuyen, pero en el
afio 2018 las ventas incrementan mas de lo esperado; por lo tanto,
la empresa debe implementar politicas sélidas de crédito y ventas,
que permitan controlar apropiadamente las ventas y los créditos.

La empresa capacita a todo su personal constantemente, esto
contribuye intelectualmente al personal y a los directivos,
manteniéndolos en un mejoramiento continuo. Pero existen
sugerencias por parte de los empleados sobre la diversificacion de
areas y temas de capacitacion.

Los empleados manifiestan que existe un adecuado ambiente
laboral en la empresa, esto es bueno porque el personal podra
desempefiar sus funciones apropiadamente.

Es bueno mantener motivado al personal porque gracias a ello todo
se lograra encaminara al logro satisfactorio de todos los objetivos
y metas empresariales; para lo cual la empresa debe ser justa y
clara al momento de escoger el merecedor de esos bonos o
incentivos.
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Fuente

Entrevista a
directivos de
la empresa,
observacion
directa.

Entrevista a
directivos de
la empresa,
observacion
directa.

Encuesta a

empleados,
observacion
directa.

Entrevista a
directivos de
la empresa,
encuesta a
empleados e
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Encuesta a
empleados.

Entrevista a
directivos,
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financiero.

Entrevista a
directivos,
encuesta a
empleados.

Entrevista a
directivos,
encuesta a
empleados.

Entrevista a
directivos,
encuesta a
empleados.



Cuentas por

. Alto
cobrar crecientes.

Manejo
inadecuado del
inventario

Alto

Nivel medio en
cumplimiento de
objetivos y metas.

Medio

Datos
incompletos de
clientes y
garantes.

Alto

Retraso en
garantias de
productos.

Medio

Inexistencia de

e . Alto
analisis crediticio.

Politicas
ineficientes, de
crédito, ventas y

cobros.

Alto

Crecimiento del

. . Alto
ciclo de efectivo

Incremento del
financiamiento a
largo plazo

Alto

Obligaciones
impagas con el
IESS

Alto

Elaborado por: Guzman, J. 2019

En el afio 2018 la empresa presenta un crecimiento abrupto de sus
cuentas por cobrar exactamente por un valor de 1043461,35, por
lo tanto, la empresa debe implementar politicas de cobro eficientes
que contribuyan a una oportuna recuperacion de cartera.

La empresa no planifica el control adecuado de su inventario, por
lo que esta propensa a presentar problemas econémicos o
financieros a corto o largo plazo porque puede quedar sin stock de
mercaderia lo que sucede en el afio 2018 en la cuenta mercaderias.

La mayoria de los empleados logra el cumplimiento de objetivos
y metas en niveles medios. Por lo tanto, la empresa debe analizar
los obstaculos que impiden el cumplimiento satisfactorio de los
objetivos y metas; debido a que, si los empleados no cumplen sus
objetivos y metas, la empresa tampoco lo hara.

Estos factores imposibilitan a la empresa poseer la informacién
completa, real y veridica del cliente para realizar adecuadamente
la gestion de cobranza; por lo tanto, la empresa debe tomar
medidas correctivas, con el fin de mejorar el control de cartera.

La empresa debe mejorar el tiempo en gestionar la garantia del
producto, debido a que si no se gestiona inmediatamente se pierde
la fidelidad y confianza del cliente.

En la empresa no existe un analisis crediticio por parte de los
asesores comerciales, por lo tanto, debe tomar medidas correctivas
mediante la implementacién de politicas eficientes de créditos, y
cobros; con el fin de mejorar el otorgamiento de crédito y la
recuperacion oportuna de cartera vencida.

La empresa debe analizar, mejorar, o implementar nuevas politicas
de cobro a clientes para regular la cartera de morosidad, politica
de créditos que contribuyan a un adecuado otorgamiento de crédito
y politicas de ventas para regular el precio en todos los almacenes.

El ciclo de efectivo de la empresa en el afio 2018 es de 545 dias,
tiempo en que la empresa se demora convertir el efectivo de la
empresa desde la compra de mercaderia hasta el ingreso total del
dinero por la venta. Por lo tanto, la empresa debe implementar
politicas de cobro solidas que permitan rotar de mejorar manera
los inventarios para mejorar el ciclo del efectivo.

Los pasivos crecen considerablemente durante los dltimos 3 afios;
sus pasivos no corrientes aumentan un 709,02% en el afio 2018,
debido a que la empresa se endeudo a largo plazo por un valor de
549168,22 ddlares

A pesar de que los pasivos corrientes de la empresa disminuyen
debido a la liquidacion total de algunas cuentas; en el 2018 las
obligaciones con el IESS crecen representativamente en un
1527,38% exactamente 18141,65 ddlares.
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3.3.5 Matriz de evaluacion de los factores externos

Tabla 34-3: MEFE

Factor a analizar Peso  Calificacion = Peso ponderado
OPORTUNIDADES
O1. Diversos proveedores en el mercado nacional. 0,1 3 0,30
02. Mercado local creciente 0,12 3 0,36
03. Apertura a mercados internacionales 0,06 2 0,12
O4. Crecimiento estructural y econémico. 0,09 4 0,36
0O5. Existencia de segmentos de mercado no atendidos 0,08 4 0,32
por la competencia.
06. Tecnologia adecuada. 0,07 4 0,28
Total Oportunidades 1,74
AMENAZAS
Al. Incertidumbre de la economia del pais. 0,08 3 0,24
A2. Politicas gubernamentales inestables 0,1 3 0,30
A3. Existencia de competidores potenciales. 0,09 4 0,36
A4. Migracion interna progresiva 0,05 2 0,10
A5. Desempleo creciente 0,1 4 0,40
A6. Inestabilidad de impuestos 0,06 4 0,24
Total Amenazas 1,64
TOTAL 1 3,38

Fuente: Tabla 31-3;32-3y 33-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y andlisis

La suma total de la anterior matriz es de 3,38; valor que esta por encima del promedio
(2,5); este resultado muestra que las estrategias de la empresa aprovechan en forma eficaz,
las oportunidades existentes y reducen los efectos potenciales de las amenazas externas.
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3.3.6  Matriz de evaluacion de los factores internos

Tabla 35-3: MEFI

Factor a analizar Peso Calificacibn  Peso ponderado

FORTALEZAS
F1. Apropiado posicionamiento en el mercado local. 0,06 4 0,24
F2. Diversidad de productos. 0,07 4 0,28
F3. Adecuada cultura organizacional. 0,03 3 0,09
F4. Personal eficiente en ventas. 0,07 4 0,28
F5. Comunicacion adecuada 0,03 3 0,09
F6. Crecimiento en ventas 0,07 4 0,28
F7. Capacitaciones constantes. 0,07 4 0,28
F8. Adecuado ambiente laboral. 0,05 3 0,15
F9. Existencia de incentivos laborales. 0,06 3 0,18
Total Fortalezas 1,87

DEBILIDADES
D1. Cuentas por cobrar crecientes. 0,07 4 0,28
D2. Manejo inadecuado del inventario. 0,04 4 0,16
D3. Nivel medio de cumplimiento de objetivos. 0,03 3 0,09
D4. Datos incompletos de clientes y garantes. 0,03 3 0,09
D5. Retrasos en garantias de productos. 0,03 3 0,09
D6. Inexistencia de analisis crediticio. 0,05 3 0,15
D7. Politicas ineficientes de crédito, ventas y cobros. 0,05 4 0,2
D8. Crecimiento del ciclo de efectivo. 0,06 4 0,24
D9. Incremento del financiamiento a largo plazo. 0,06 4 0,24
D10. Obligaciones impagas con el IESS. 0,07 4 0,28
Total Debilidades 1,82
TOTAL 1 3,69

Fuente: Tabla 31-3;32-3y 33-3
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion y analisis

La suma total de la anterior matriz es de 3,69; valor que esta por encima del promedio (2,5); este
resultado muestra que la empresa posee una posicién interna, medianamente fuerte, debido a que
las fortalezas son aprovechadas para contrarrestar las debilidades, pero no se logra solucionar
oportunamente.
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3.3.7

INTERNO

Matriz FODA

F1.
F2.
F3.
F4.
F5.
F6.
F7.

FORTALEZAS

Apropiado posicionamiento en el mercado local.
Diversidad de productos.

Personal eficiente en ventas.

Crecimiento en ventas.

Capacitaciones constantes.

Adecuado ambiente laboral.

Existencia de incentivos laborales.

DEBILIDADES

D1. Cuentas por cobrar creciente.

D2. Manejo inadecuado del inventario.

D3. Crecimiento del ciclo de efectivo.

D4. Incremento del financiamiento a largo plazo.
D5. Obligaciones impagas con el IESS.

D6. Inexistencia de analisis crediticio.

D7. Politicas de crédito, ventas y cobros ineficaces

POSITIVO

O1.
02.
(OX)
O4.

05.

OPORTUNIDADES

Diversos proveedores en el mercado nacional.
Mercado local creciente.

Crecimiento estructural y econémico.

Existencia de segmentos de mercado no atendidos
por la competencia.

Tecnologia adecuada.

Gréfico 39-3: Matriz FODA

Fuente: Tabla 31-3;32-3y 33-3

Elaborado por: Guzman, J. 2019

EXTERNO
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AMENAZAS

Al. Incertidumbre de la economia del pais.
AZ2. Politicas gubernamentales inestables.
A3. Existencia de competidores potenciales.
A4. Desempleo creciente

Ab. Inestabilidad de impuestos.
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3.3.8 Disefio de las estrategias DOFA

Tabla 36-3: Disefio de las estrategias

O1.

02.
0os.
O4.

05.

Al.
A2,
A3.

A4,
A5,

ANALISIS INTERNO/ EXTERNO

OPORTUNIDADES

Diversos proveedores en el mercado
nacional.

Mercado local creciente.
Crecimiento estructural y econémico.
Existencia de segmentos de mercado
no atendidos por la competencia.
Tecnologia adecuada.

AMENAZAS

Incertidumbre de la economia del pais.

Politicas gubernamentales inestables.
Existencia de competidores
potenciales.

Desempleo creciente

Inestabilidad de impuestos

Fuente: Matriz FODA
Elaborado por: Guzman, J. 2019

FO-FA

FORTALEZAS
F1. Apropiado posicionamiento en el mercado local. D1

F2. Diversidad de productos.
F3. Personal eficiente en ventas.
F4. Crecimiento en ventas

F5. Capacitaciones constantes.
F6. Adecuado ambiente laboral.

F7. Existencia de incentivos laborales. D7

F1-OLl. Estrategia para la creacién de nuevas sucursales.
F2, F3-04. Estrategias para ingreso en nuevos segmentos

de mercado.

F4, F5-03. Estrategias para mantener el crecimiento

estructural y econémico.

F2-A3. Estrategias para mantenerse en el mercado local.
F3, F4, F7-Al, A3, A5. Estrategias para crecimiento en

ventas.

F4-AA4. Estrategias para capacitaciones en areas

propicias.

DO-DA
DEBILIDADES

. Cuentas por cobrar creciente.
D2.
D3.
D4.
D5.
D6.

Manejo inadecuado del inventario.
Crecimiento del ciclo de efectivo.
Incremento del financiamiento a largo plazo.
Obligaciones impagas con el IESS.
Inexistencia de anélisis crediticio.

. Politicas de crédito, ventas y cobros ineficaces.

D1-O1. Estrategias para recuperacién de cartera
vencida.

D2, D6, D7-02. Estrategias para el mejoramiento de

politicas de ventas.

D2, D6, D7- A1, A4. Estrategias para el
mejoramiento de politicas de crédito.

D2, D6, D7-Al, A2, A4.- Estrategias para el

mejoramiento de las politicas de cobro.

D1, D4, D5-Al, A3, A5. Estrategias para el disefio
de un modelo de gestion financiera.
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3.4 Discusidn de resultados

Los diferentes resultados obtenidos de las entrevistas, encuestas, evaluacion financiera y fuentes
bibliogréficas, que anteriormente fueron plasmados en tablas con su respectivo comportamiento
y fuente de recoleccion; se utiliz6 como soporte para el disefio del diagnostico situacional de la
empresa Total Home; con el fin de analizar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
para poder proponer estrategias que contribuyan a una gestion financiera apropiada, en busca de

la optimizacion de recursos econdmicos y financieros que posee la empresa.

Los resultados mas relevantes del diagnéstico situacional de la empresa; afirma que posee
fortalezas propicias como: Oportuno posicionamiento en el mercado local, diversidad de
productos, personal eficiente en ventas y crecimiento en ventas, que la empresa debe aprovechar
conjuntamente con las oportunidades como: Mercado local creciente, tecnologia adecuada y
existencia de segmentos de mercado no atendidos por la competencia; para contrarrestar las
amenazas potenciales como: Incertidumbre econémica del pais, inestabilidad de politicas e
impuestos gubernamentales; con el fin de eliminar debilidades en el manejo inadecuado de
inventarios, cuentas por cobrar crecientes, inexistencia de andlisis y evaluacion crediticia,
obligaciones impagas con el IESS, participacién de trabajadores, pago de impuesto a la renta 'y

todo esto se lograra mediante la creacion de estrategias que anteriormente fueron puntualizadas.

Finalmente, de acuerdo al diagndstico situacional de la empresa Total Home, se puede concluir
que las estrategias para la empresa estan orientadas al aprovechamiento en forma eficaz de las
oportunidades y fortalezas para reducir los efectos potenciales como las amenazas externas;
también la empresa posee una posicién interna, medianamente fuerte, debido a que las fortalezas
son aprovechadas pertinentemente para contrarrestar las debilidades, pero no se logra solucionar
convenientemente todas las irregularidades: como el mal manejo de inventarios y el crecimiento

abrupto de cuentas por cobrar.
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35 Verificacion de la idea a defender

Para la verificacién de la idea a defender se utilizo la prueba estadistica del chi-cuadrado el cual
permite establecer correspondencia entre valores observados y esperados, que a partir de la idea

a defender se quiere comprobar.

Formula:

(Gi = -'Ell}2
?CE = E?:'l “_'M“E“:M_M

Donde:

X2= Calculo Chi — cuadrado.
>'= Sumatoria.

Oi= Frecuencias observadas.
Ei= Frecuencias esperadas.

k= Numero méaximo de frecuencias

3.5.1 Planteamiento de la idea a defender

El disefiar un Modelo de Gestidn Financiera, incide en la optimizacion de los recursos econdmicos
y financieros en la empresa Total Home, del cantdn Riobamba, provincia de Chimborazo, periodo
2020.

HO = Idea a defender nula

El disefiar un Modelo de Gestion Financiera no incide en la optimizacion de los recursos

econdmicos y financieros en la empresa Total Home.
H1 = Idea a defender alternativa

El disefiar un Modelo de Gestion Financiera incide en la optimizacion de los recursos econdmicos

y financieros en la empresa Total Home.
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3.5.2 Variables de la idea a defender

V1= Modelo de gestion financiera.

VD=Recursos econémicos y financieros.

3.5.3 Estimador estadistico

Para el estimador estadistico se consideraron los resultados de las siguientes preguntas:

— PREGUNTA 11. ;Existe en la empresa un modelo de gestion financiera que permita
optimizar los recursos econdmicos y financieros?

— PREGUNTA 17. ;Considera usted que un modelo de gestién financiera contribuira al

uso Optimo de los recursos econémicos y financieros?

Tabla 37-3: Frecuencias observadas

OPCIONES
Si No Desconoce Total
Pregunta 11 18 3 21
Pregunta 17 17 4 21
Total 17 22 3 42

Fuente: Encuestas al personal de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Tabla 38-3: Frecuencias esperadas

OPCIONES
Si No Desconoce Total
Pregunta 11 11 1,5 12,5
Pregunta 17 85 11 19,5
Total 85 22 15 32

Fuente: Encuestas al personal de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

3.5.4 Nivel de significacion y reglas de decision

— El nivel de significancia escogido para la investigacién fue de 5% = 0,05
— Grados de libertad= (Filas-1) * (Columnas-1)

Grados de libertad= (2-1) * (3-1)
Grados de libertad= (1) * (2)

Grados de libertad = 2
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3.5.5 Calculo chi cuadrado X2

Tabla 39-3: Célculo del chi-cuadrado
PREGUNTAS (@] E (O-E) (O-E)? (O-E)?/IE

P11.Si
P17. Si 17 10 7 49 4.9
P11. No 18 12,5 55 30,25 2,42
P17. No 4 2 2 4 2
P11. Desconoce 3 15 15 2,25 15
P17. Desconoce

Total 42 10,80

Fuente: Encuestas al personal de Total Home
Elaborado por: Guzman, J. 2019

De acuerdo a los datos obtenidos de la investigacion se obtiene el resultado de:
X?=10,8

Con el nivel de significancia del 0,05 y el grado de libertad 2, segln la tabla de valores criticos

de distribucion del Chi-cuadrado se obtiene un valor de:

X?t=5,991

3.5.6 Decision

Al obtener X?= 10,80 mayor que X%*t= 5,991 se determina que las dos variables no son
independientes, es decir que la aplicacién de un modelo de gestion financiera si incide en la

optimizacion de recursos econémicos y financieros de la empresa Total Home.

A un nivel de significancia de 0,05 se rechaza la idea a defender nula (HO) y se acepta la idea a

defender alternativa (H1).
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3.6 Propuesta

Modelo de gestion financiera para la empresa Total Home, canton Riobamba, provincia de

Chimborazo, periodo 2020.

3.7 Contenido de la propuesta

« Informacidén bésica de la empresa
FASE

«Disefio del modelo de gestion financiera
FASE

FASE eRedisefio de la filosofia empresarial
Il

EASE eDisefio de mapas y flujograma de procesos
v

«Plan operativo anual
FASE

VI

« Seguimiento y control (semaforizacion)
FASE
VI

«Politicas financieras
FASE

VIl

*Proyecciones financieras
FASE
IX

Gréfico 40-3: Contenido de la propuesta
Elaborado por: (Guzman Paca, 2019)

3.8 Informacion basica de la empresa

Tabla 40-3: Informacion bésica de la empresa

Empresa: Total Home

Gerente: Teléfono convencional/celular:
Ab. Caranqui Pinda Lenin Stalin 032 963 349 /0994783277
RUC: Provincia: Chimborazo Canton: Riobamba

Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.8.1 Almacenes

Tabla 41-3: Matriz y sucursales de la empresa

Local Direccion Teléfonos Email
Matriz Carabobo 14-20 y Carondelet (2) 964997
DJ1 Carabobo 17-21 y Colombia ((22))996411031:8/ administracion
. @ .
DJ2 Gaspar de Villaroel 28-44 Y Carabobo (2) 963349 totalhome.ec
Total Motors 9 de octubre y Morona (2) 946342

Elaborado por: Guzman, J. 2019

3.8.2 Logotipo

U
| s
MI_ ACELERA TU LSO

@ roTAdione

Gréfico 41-3: Logotipo Total Home y Total Motors
Fuente: (TotalHome, 2019)

AUTOS ¥ MOTOS

3.8.3 Resefia histdrica de la empresa

Total Home es una empresa Riobambefia que se encuentra liderando 15 afios en el mercado y se
dedica a la comercializacion de una gran gama de electrodomésticos, tecnologia, muebles,

jugueteria y motos.

“El secreto de la venta es dar al cliente lo que realmente quiere, partiendo de este punto de vista
Total Home ofrece a sus clientes un amplio surtido de mercaderia de buena calidad, con garantias
y a precios convenientes; ademas cuenta con horarios de atencion flexibles y con un personal
altamente capacitado en atencidn al cliente, con el fin de que todos sus clientes adquieran una

experiencia agradable e inolvidable.” (TotalHome, 2019)

Pedro Caranqui, propietario de la empresa Total Home, es oriundo de la comunidad Lluise,
Riobamba; su historia en el mundo de los negocios inicio en 1983 en el mercado San Roque,
debido la falta de preparacion académica trabajaba como estibador, luego obtiene su primer
empleo formal en una importante comercializadora de frutas de Ambato. En 1985 establece su
primer negocio informal dedicado a la venta a crédito de ropa infantil y colchas en Santo
Domingo, a pesar de que el negocio prosperd tuvo que regresar a Riobamba debido a problemas

de salud con su esposa, entonces tuvieron que empezar desde cero.
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Tras el fracaso de una tienda de abasto, retoma el negocio de la venta de ropa a domicilio; en
donde gand la confianza de sus clientes que ya no solo le pedian ropa, sino también ollas y
pequefios electrodomésticos; por ello en el 2004 invierte USD 5 000 de sus ahorros y abre su
primer local de electrodomésticos denominado Johannita, que, a pesar de su estrechez, se volvid
uno de los almacenes mas prdsperos de la zona, debido a que ofrecia facilidades de crédito y

entregas a domicilio.

Para el 2006 almacenes Johannita tenia 10 sucursales funcionando simultdneamente en
Riobamba; pero en el 2012 con la unién de los tres hijos de Pedro Caranqui profesionales en areas
relacionadas a ventas y contabilidad, se unen al negocio para aportar sus conocimientos,
posteriormente deciden cerrar todas las pequefias sucursales para construir un edificio de cuatro
pisos, donde se exhibiera toda la mercaderia y ademas se incremente la linea de muebles,
jugueteria y motos; actualmente la empresa Total Home cuenta con 4 almacenes ubicados en
puntos estratégicos dentro de la ciudad de Riobamba y una escuela de negocios “Global

Business”.

3.8.4 Base legal

La Empresa Total Home, esta sujeta a disposiciones legales relacionadas como cualquier empresa

comercial como son:
— Cadigo de Comercio.

— Caodigo de Trabajo

— Ley de Régimen Tributario Interno.
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3.8.,5 Linea de productos

Tabla 42-3: Linea de productos

LINEA

ELECTRODOMESTICOS

MUEBLES

TECNOLOGIA

JUGUETERIA

MOTOS

Fuente: Gerente general
Elaborado por: Guzman, J. 2019

PRODUCTOS
Cocinas a gas
Cocinas a induccion
Refrigeradoras
Congeladoras
Lavadoras
Ollas
Aspiradoras
Batidoras
Cafeteras
Exprimidores y extractores
Hornos microondas
Tostadoras y sanducheras
Camas
Colchones
Centros de entretenimiento
Armarios
Juegos de comedor
Televisores
Antenas prepago
Camaras fotograficas
Equipos de sonido
Parlantes
Impresoras
Laptops
Computadoras de escritorio
Celulares smartphone
Teléfonos del hogar
Coches
Corrales y cunas
Correpasillos
Andadores
Bicicletas
Carros a bateria
Jugueteria en general
Cilindraje 150
Cilindraje 200
Cilindraje 250
Cuadrones
Motonetas
Motos para competencias
Cascos
Repuestos
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MARCAS COMERCIALES

—  Mabe

— Indurama
—  Oster

—  Whirlpool
—  Durex

— Umco

—  Tramontina

— Chaide y chaide
— Resiflex
—  Paraiso

— Pionner

—  Samnsung
— Directv

— Sonny

— Riviera

- TCL

— Diggio

- LG

—  Global

— Doppio

—  Brother
- MC

- Axxo

—  Shineray
—  Motor 1
— Ranger
— Factory



3.9 Disefio del modelo de gestion financiero

3.9.1 Introduccién

El presente modelo de gestion financiera fue elaborado en base a los resultados obtenidos en los
capitulos anteriores del presente trabajo de investigacion que se realizé a la empresa Total Home,
resultados conseguidos gracias al investigador del presente trabajo; los mismos permitieron
conocer la situacién financiera actual de la empresa y el disefio del diagndstico situacional, para
posteriormente poder modificar, mejorar 0 proponer estrategias oportunas, que contribuyan a un

mejor manejo de los recursos econdmicos y financieros de la empresa.

3.9.2  Alcance del modelo de gestion financiera

Lograr que Total Home, cuente con una herramienta de gestion administrativa-financiera; con el
fin de contribuir a un adecuado manejo de los recursos econémicos y financieros existentes,

para poder incrementar ventas y rentabilidades.

3.9.3 Beneficiarios

— Empresa Total Home

— Gerente general

— Departamento de crédito y cobranzas
— Empleados

— Investigador

3.9.4 Tiempo de ejecucion

El tiempo estimado para la implementacion del presente modelo de gestion financiera, es de 1
afio; comprendiendo desde el 01 de enero al 31 de diciembre del 2020; la evaluacion de resultados

se medira semestralmente o dependiendo de la decision del gerente general.

3.9.5 Equipo técnico responsable
— Gerente general
— Personal administrativo
— Departamento de créditos y cobranzas
— Empleados
— Supervisor de almacén
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3.9.6  Objetivos de la propuesta

3.9.6.1 Obijetivo general

Disefiar un modelo de gestion financiera para la empresa Total Home, canton Riobamba,

provincia de Chimborazo, periodo 2020.

3.9.6.2 Obijetivos especificos

1. Redisefiar filosofia empresarial y el organigrama estructural.

2. Disefiar un mapa y flujogramas de procesos que contribuyan a una mejor gestion
financiera y administrativa dentro de la empresa.

3. Disefiar un plan operativo para la implementacion de estrategias, enfocadas en la
optimizacion de recursos econémicos y financieros.

4. Establecer politicas financieras para demostrar la ejecucion del presente modelo de

gestion financiera, mediante proyecciones de estados financieros hasta el periodo 2022.

3.10 Redisefio de la filosofia empresarial

3.10.1 Redisefio de la mision.

Total Home ofrece una gran variedad de electrodomésticos, motos, muebles, y todo lo
concerniente al hogar, a precios competitivos, garantizados y con altos estandares de calidad;
ademds cuenta con un personal altamente capacitado, quienes buscan satisfacer todas las
necesidades del cliente; con el fin de mejorar la calidad de vida de sus stakeholders.

3.10.2 Redisefio de la vision.

Al 2024 ser la empresa lider en el mercado local, comprometida en brindar excelente servicio y
atencién a todos nuestros clientes de la zona centro del pais, buscando satisfacer todas las
expectativas y necesidades de nuestros stakeholders; mediante la constante actualizacion de
tecnologia, productos y servicios e implementando nuevas inversiones dentro del mercado

nacional e internacional; con la finalidad de mantener 6ptimos resultados financieros.
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3.10.3 Redisefio del organigrama estructural de la empresa

L JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS }

Gréfico 42-3: Redisefio de organigrama estructural.
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.11  Disefio de mapay flujogramas de procesos

3.11.1 Mapa de procesos

Estrategia de aumento de ingresos

6‘

Estrategia de productividad

==

Graéfico 43-3: Mapa de procesos estrategias de aplicacion.
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.11.2 Disefio de flujogramas de procesos

3.11.2.1 Proceso 1: Adquisicion de mercaderia

Actividad 1: El jefe de bodega, debe revisar constantemente las necesidades de compra de

mercaderia cada 15 dias, realizar y enviar la orden de compra al departamento de compras.

Decision 1: Departamento de compras evalla y aprueba la necesidad de compra, si no se aprueba,

el jefe de bodega nuevamente realizara o corregira la necesidad de compra.

Actividad 2: Si el departamento de compras aprueba la necesidad de compra, se encargara de

realizar y enviar inmediatamente solicitud de cotizacion a proveedores.

Decision2: Los proveedores reciben la solicitud, si se aprueba dicha solicitud, los proveedores

enviaran la cotizacién a la empresa; si la solicitud es negada se termina el proceso de compras.

Actividad3: Departamento de compras recibe las cotizaciones y tiene dos dias, para evaluar las

mejores y las mas convenientes para la empresa.

Decision 3: Departamento de compras autoriza las mejores cotizaciones, inmediatamente se
realiza y envia orden de compra a proveedores; en el caso de que no se autorice la cotizacion, se

volverd a realizar y enviar nuevamente la solicitud de cotizacion a proveedores.

Decision 4: Los proveedores reciben y autorizan la orden de compra, para posteriormente enviar
la mercaderia acorde a los términos y dias estipulados; en el caso de que la orden de compra sea

desautorizada, se termina el proceso de compras.

Actividad 4: El jefe de bodega inspeccionay recibe la mercaderia bajo cualquier responsabilidad

sobre el estado en que se encuentre la mercaderia.

Actividad 5: Posteriormente el jefe de bodega debe registrar el ingreso de mercaderia en el
sistema de la empresa o su vez utilizar tarjetas Kardex como apoyo para el control de inventarios;

acorde a las siguientes politicas:

Politica 1: Implementar un control de mercaderia basado en el método ABC.

— Los articulos A son bienes o articulos de mayor valor de consumo anual ya que el 70-
80% del consumo anual representa no mas del 20% de los articulos del inventario total.
— Losarticulos B son articulos de una clase intermedia. Ya que solo un 15 o 25% del

consumo anual representa el 20 0 30% de los articulos del inventario total.
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— Losarticulos C son articulos de menor valor de consumo anual porque el 5 % del
consumo anual generalmente representa el 50% de los articulos de inventario totales.
Férmula consumo anual:

CA = Costo unitario por articulo * Demanda anual

Politica 2: En los articulos A, el jefe de bodega debe implementar un estricto control de

inventarios y mantener existencias todo el tiempo.

Politica 3: En los articulos B, se debe monitorear quincenalmente para su posible evolucion al

producto A o C, debido a que son productos intermedios.

Politica 4: En los articulos C, debido a que son productos de baja demanda y con excesivos costos

de inventario, el jefe de bodega debe mantener un minimo de existencias.

Actividad 6: Departamento de compras realiza y envia un informe de compras al gerente general,

cuando se termine el registro de la mercaderia recibida por el jefe de bodega.

Decision 5: El gerente general recibe y analiza el informe de compras, si no presenta ninguna
observacion, inmediatamente autoriza el pago a proveedores; en el caso de existir irregularidades,

desautoriza el pago, hasta que se solucione dichas irregularidades.

Politica 5: El pago a proveedores se realizara de la siguiente forma el 40% del valor total de
compra, se cancelara una vez concretada la compra y venta de mercaderia; el otro 60% se

cancelara en fechas acordadas con el proveedor, maximo 4 meses.

Politica 6: En motos el pago sera el mismo pero la fecha maxima de pago es 7 meses, debido a

gue son productos de alta gama y no se logra vender en los tiempos previstos.

Politica 7: En caso de promociones o descuentos por pagos anticipados, el gerente general y el

departamento de compras, analizaran y decidiran si es conveniente para la empresa.

Actividad 7: Departamento de compras es el encargado de distribuir la mercaderia, acorde a las

necesidades de requerimiento existentes en cada almacén.
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Flujograma de procesos de adquisicion de mercaderia

BODEGA COMPRAS PROVEEDOR GERENTE GENERAL
y Evallay NO
Realiza y envia la > aprueba

necesidad de compra

Necesidad de Necesidad de compra

compra Si

Aprobacién
de solicitud

Realiza y envia I

solicitud de cotizacién
Solicitud

Recibe y evalla

\ 4

cotizaciones < Apruepa y_gnvia
cotizacion
Cotizacion

Autoriza
cotizacion

~conon ||

Realiza y envia O.C. S|
Orden de compra D

Autoriza
orden de
compra

NO

Orden de compra

| Inspecciona v recibe mercaderia |< Autoriza y envia
mercaderia .
+ Autoriza
| Realiza inventario de mercaderia Realizay envia informe de > pago a
compras proveedores
Kardex Informe
Fin < Distribucion interna de mercaderia

Graéfico 44-3: Proceso 1: Adquisicién de mercaderia.
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.11.2.2 Proceso 2: Ventas

Actividad 1: Marketing se encargarad de mantener una adecuada imagen y cultura organizacional;
por ello el departamento deberd estar inmerso en la investigacion y desarrollo continuo de la
publicidad, promociones, tecnologia, nuevas lineas de productos, nuevos giros de negocio y

aprovechar segmentos de mercado no atendidos por la competencia.
Politica 1: La publicidad se evaluara cada 3 meses y las promociones cada 2 meses.

Actividad 2: El asesor comercial debe enviar o llamar a clientes con excelente historial crediticio
para ofrecer nuevos productos; si el cliente decide comprar ofrecemos nuestros mejores productos
y promociones, también direcciones de los almacenes donde puedan adquirir el producto; si opta
por no comprar nos despedimos gentilmente. Medios de comunicacion a utilizar: WhatsApp,

Facebook, mensajes de texto, llamadas telefénicas.

Actividad 3: Las ventas a domicilio se las realizara acorde a una planificacion previa de las rutas
posibles con los productos més vendidos del almacén, ofreciéndole al cliente productos y

servicios en la puerta de su casa sin necesidad de asistir al establecimiento.

Actividad 4: Cuando el cliente ingresa al almacén el asesor de crédito debe brindar la mejor
atencién personalizada, conocer cuél es su necesidad de adquisicion y ofrecer la diversidad de

productos y promociones.

Decision 1: Si el cliente decide comprar procede a cancelar el producto en caja, este puede ser al
contado o crédito; si no decide comprar el asesor comercial utilizara técnicas de venta
encaminadas a que el cliente opte por comprar a crédito o simplemente agradecer cordialmente la

visita al almacén.

Actividad 5: Si el pago es al contado se procede a realizar la factura correspondiente,
posteriormente el asesor comercial verifica la factura, revisar y entregar el producto al cliente; en
caso de que el cliente requiera transporte se le cobrard un costo adicional, el costo sera acorde a

la ubicacion geogréafica del domicilio.

Decision 2: Si el cliente decide comprar a crédito el asesor comercial procede a solicitar los
documentos necesarios para el otorgamiento de créditos, posteriormente cumple con todas las

formalidades para el otorgamiento del crédito y envia la solicitud al analista de créditos.

Actividad 6: El analista de crédito debe corroborar datos y requisitos necesarios,
consecutivamente debe evaluar al cliente mediante la solicitud de crédito, de una manera muy
rapida pero inteligente.
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Decision 3: Si no existe aprobacion por parte del analista de crédito, el asesor comercial debe
negar la venta y despedirse cordialmente, pero si existe aprobacion el cliente procede al pago de

la cuota inicial en caja; finalmente se procede a firmar los documentos de garantia.

Actividad 7: El asesor comercial verifica el comprobante de pago y procede a entregar el
producto al cliente; posteriormente llamara un medio de transporte disponible para entregar el

producto a domicilio y poder corroborar datos del cliente.

Actividad 8: Caja se encarga del registro de datos del cliente en el sistema de la empresa y debe

archivar todos los documentos de la venta.
Politica 2: Si el analista no aprueba el crédito se niega rotundamente el crédito.

Politica 3: Siempre existird una cuota inicial del producto, maxima del 35% y minima del 25%
del total a pagar, si no existe cuota inicial el responsable por la venta serd el asesor comercial y

su inmediato superior quien aprobo el crédito.

Politica 4: Se regularén equitativamente los precios de cada almacén cada mes.
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Flujograma de ventas
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Graéfico 45-3: Proceso 2: Ventas
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.11.2.3 Proceso 3: Evaluacion del cliente

Actividad 1: El asesor comercial debe proporcionar una atencion apropiada al cliente, durante la

adquisicion de cualquier producto.

Actividad 2: Posteriormente debe solicitar al cliente los datos y documentos necesarios para el
otorgamiento del crédito; también se debe solicitar al encargado de caja el burd de crédito del

cliente.

Actividad 3: El asesor comercial debe corroborar que la documentacion del cliente es veridica,

para proceder a completar eficientemente la solicitud de crédito, en base a las 5 “c” del crédito.

Actividad 4: Posteriormente el asesor comercial envia la solicitud y documentacién necesaria, al

analista de credito.
Actividad 5: El analista de crédito recibe y examina inmediatamente la solitud de crédito.

Decision 1: El analista de crédito autoriza la solicitud de crédito, si esta correcto y si cumplen
con todos los pardmetros establecidos; de ser lo contrario se desautoriza la solicitud, y el asesor

comercial debera volver a completar o corregir la solicitud de crédito.

Actividad 6: Si la solicitud esta correcta y si cumple con todos los pardmetros establecidos, el

analista rapidamente evalla la capacidad de pago del cliente, basandose en las 5 “c” del crédito.

Decision 2: Si la solicitud es correcta y cumple con los parametros establecidos, el analista de
crédito aprueba el crédito; de ser lo contrario el asesor comercial debera agradecer cordialmente

la visita del cliente.

Actividad 7: El asesor comercial una vez recibida la autorizacion por parte del analista de crédito,

procede a la venta del producto.

Politica 1: Crear un analisis crediticio basado en las 5 “c” del crédito; las 5 “c” del crédito son:
— Caracter: estabilidad, fiabilidad, responsabilidad del cliente conjuntamente con el
historial crediticio (bur6 de crédito)
— Capital: ahorros o inversiones.
— Condiciones: puntuacién minima del buré de crédito 750, 24 meses de buena historia de
pago, no existencia de otras deudas.
— Capacidad del pago: ingresos, sueldos, gastos, rol de pagos o referencias del trabajo.

— Colateral: garantias personales, bienes muebles e inmuebles.
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Politica 2: Si el analista de crédito no autoriza el crédito, el otorgamiento sera responsabilidad

del asesor comercial o de quien haya aprobado el crédito.

Flujograma de evaluacion al cliente
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Gréfico 46-3: Proceso 3: Evaluacion al cliente.

Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.11.2.4 Proceso 4: Otorgamiento de crédito

Decision 1: Una vez corroborada la aprobacion del crédito por parte del analista el encargado de

caja procede a:
Actividad 1: Verificar el puntaje minimo del burd de crédito.

Actividad 2: Comprobar datos y documentos del cliente, también debe verificar si la solicitud de

crédito cumple con los requerimientos establecidos por la empresa.

Actividad 3: El cliente y los garantes firman los documentos de garantia bajo términos

establecidos durante la venta del producto.

Actividad 4: EI cajero procede al cobro de la cuota inicial y entrega el comprobante de pago

conjuntamente con la tabla de pagos correspondiente.

Actividad 5: EI chofer procede a la entrega del producto en el domicilio del cliente y corrobora

datos de la solicitud de crédito.

Actividad 6: Si existe irregularidades se debe emitir un informe inmediatamente al supervisor
del almacén; si no existe ninguna irregularidad se procede a ingresar el nuevo cliente al sistema

de la empresa y archivar toda la documentacion.

Politica 1: No otorgar créditos sin una cuota inicial o si el cliente no cumple con algin requisito
establecido.

Politica 2: Respetar los meses establecidos en el otorgamiento de créditos que pueden ser maximo

18 meses y minimo 1 mes.
Politica 3: Respetar tasa de interés vigente en la empresa.

Politica 4: Informar y dar a conocer al cliente todas las condiciones sobre el otorgamiento de
crédito tales como: dias de pago, cuota de pago, cargos adicionales por morosidad y términos

legales en caso de embargos.
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Flujograma de otorgamiento de créditos
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Gréfico 47-3: Proceso 4: Otorgamiento de crédito
Elaborado por: Guzman, J. 2019

132



3.11.2.5 Proceso 5: Gestion de cobranzas

Decision 1: Si él cliente se encuentra pagando puntalmente, el asesor comercial realiza gestién
telefonica para ofrecer nuevos productos; si esta retrasada en los pagos, debe proceder a realizar

un listado de todos los clientes morosos.

Actividad 1: Al segundo dia de retraso el asesor comercial envia un mensaje de texto, al cuarto
dia procede a llamar al cliente para informar y conocer la situacion del impago de cuotas, con el

fin de llegar a un acuerdo.

Actividad 2: En el quinto dia, el asesor comercial realiza un informe en el cual se detallan los
clientes que superen los 15 dias de retraso; el cobrador debe planificar las mejores rutas posibles

para visitar a varios clientes de una misma zona geogréfica.

Actividad 3: El cobrador del almacén recibe el informe y procede a visitara a todos los clientes
gue superen los 15 dias de retraso y procede a entregar la primera notificacion en el domicilio del

cliente o garante.

Decision 2: Si el cliente paga se procede a registra en tarjetas de cobro y en el sistema, con eso
se termina la gestion de cobranzas; dentro de los 15 dias de la gestién de cobranza, si los impagos
persisten, se procede a realizar el segundo informe con los clientes que superen los 30 dias de
retraso.

Politica 1: El supervisor de almacén envia estos informes cada 15 dias al departamento de

cobranzas, este procede a recibir y empezar la gestion de cobranzas.

Actividad 4: El departamento de cobranzas nuevamente envia mensajes de texto y realiza
Ilamadas telefénicas para informar y conocer la situacion del impago, con el fin de llegar a un
acuerdo; si se llega a un acuerdo se termina la gestion de cobranzas, pero sebe monitorear cada
15 dias.

Actividad 5: Después de 30 dias de que se empezd la cobranza, si no existe solucion alguna el
personal de cobranzas visita el domicilio del cliente o garante para entregar la segunda
notificacion de cuotas retrasadas; si en los 45 dias no se acerca se entrega la Ultima notificacion

al cliente y garante.

Decision 3: Si el cliente se iguala con el pago de las cuotas vencidas, termina la gestion de
cobranzas; en el caso se persistir con los impagos gestion de cobranzas procedera el ingreso del

cliente en la central de riesgos.
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Politica 2: Si a los 60 dias el cliente no se acerca al local para llegar a un acuerdo muto y los

impagos persisten, la empresa procede el ingreso del cliente a la central de riesgos.

Actividad 6: Después de los 75 dias si los impagos persisten y no se llegd a un acuerdo con el
cliente o garante el personal de cobranzas visita al cliente en el domicilio para hacerle llegar la

orden judicial de embargo emitida por el abogado de la empresa.

Actividad 7: Si al dia 90 de la cobranza no se obtiene ningun resultado por parte del cliente o
garante, el departamento juridico conjuntamente con el departamento de cobranzas procede al

embargo del producto o cualquier bien que liquide la deuda con la empresa.

Politica 3: A partir del embargo del bien o producto, el cliente tiene 15 dias para cancelar el 40%

de las cuotas retrasadas y ademas llegar a una renegociacion de la deuda.
Politica 4: Controlar que la gestién de cobranzas se cumpla en méximo 150 dias

Politica 5: Emitir notificaciones a los clientes o garantes y elaborar un informe cada 15 dias sobre

los resultados de cobranza.
Politica 6: Monitorear indices de morosidad cada dia.

Politica 7: Emitir informes finales al gerente general cada 15 dias, sobre cobros, notificaciones y

embargados o cualquier otro problema que surja durante la gestion de cobranzas.
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Flujograma de gestion de cobranzas
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Graéfico 48-3: Proceso 5: Gestion de cobranzas
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.11.2.6 Proceso 6: Otorgamiento de incentivos laborales

Actividad 1: El director de talento humano debe establecer metas alcanzables cada mes.

Actividad 2: Posteriormente realiza y envia una lista con las metas establecidas al gerente general

para su consentimiento.
Actividad 3: El gerente general recibe y evalla las metas establecidas para el presente periodo.

Decision 1: El gerente general aprueba y envia a talento humano el informe de las metas

establecidas; si esta mal rechaza el informe y el proceso inicia de nuevo hasta su aprobacion.
Actividad 4: Talento humano recibe y envia el informe a todo el personal de la empresa.
Actividad 5: Mensualmente evalGa metas alcanzadas y envia el informe final al gerente general.

Actividad 6: El gerente general recibe y evalla los mejores resultados del informe final sobre las

metas alcanzadas por los empleados durante el periodo establecido.
Decision 2: Finalmente el gerente general otorga incentivos a los resultados destacados.

Politica 1: El reconocimiento o incentivo se otorgara al mejor resultado partiendo desde lo ético

y la total transparencia al momento de decidir.

Politica 2: Si los empleados reiteran 3 veces consecutivas en el merecimiento del incentivo el

gerente general otorgara otro tipo de incentivo mucho més beneficioso.

Politica 3: El gerente general rotara semestralmente los tipos de incentivos laborales y metas que
la empresa espera.

Politica 4: Los informes deberan ser realizados cada fin de mes y tendrén una fecha maxima de

entrega hasta el segundo dia del nuevo periodo.
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Flujograma de otorgamiento de incentivos laborales
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Gréfico 49-3: Proceso 6: Otorgamiento de incentivos laborales.
Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.11.2.7 Proceso 7: Implementacion de estrategias.

Actividad 1: Todos los departamentos que conforma la empresa, deben realizar una evaluacion
financiera y un diagnostico situacional de la empresa semestralmente, para conocer las

irregularidades que presenta la empresa.

Actividad 2: Posteriormente de acuerdo a los resultados obtenidos en el diagnostico situacional
cada departamento debera desarrollar estrategias para el mejoramiento continuo de la empresa,

apoyadas en la matriz DAFO.

Actividad 3: Todos los departamentos deberan, realizar y enviar un informe final al gerente
general, en el cual se detallaran todos los resultados y estrategias, obtenidas en el diagnostico

situacional de la empresa

Actividad 4: EI gerente general recibe y evalla los resultados de cada uno de los informes,

emitidos por los departamentos que conforman la empresa.

Actividad 5: También debe proceder a analizar las posibles alternativas de solucion o

implementacion para el mejoramiento continuo de la empresa.

Decision 1: El gerente general después de haber analizado las mejores alternativas, procedera a
seleccionar las mejores; si no decide elegir ninguna alternativa todos los departamentos deberan

corregir o disefiar nuevas estrategias.

Actividad 6: Cuando se haya optado por tomar alguna alternativa, el gerente procede a realizar
un informe con los resultados mas relevantes del diagnéstico situacional, asi también con las
mejores alternativas de solucion o mejora; posteriormente debe presentar este informe a la junta
de accionistas, con el fin de obtener el consentimiento necesario para implementar dichas

alternativas.

Decision 2: La junta de accionista es la encargada de evaluar y aprobar la implementacion de
alternativas; de ser lo contrario el gerente general debe analizar nuevamente, las alternativas

presentadas por todos los departamentos de la empresa y seleccionar las mas oportunas.

Actividad 7: Si existe aprobacion por la junta de accionistas, todos los departamentos deben
implementar las alternativas de solucién, de la misma manera deberdn monitorear y realizar un

informe mensual de los resultados obtenidos y enviar al gerente general.

Actividad 8: EI gerente general recibe y evalla el informe de cada uno de los departamentos,
para finalmente proceder a realiza un informe final con los resultados mas relevantes, y presentar

a la junta de accionistas.
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Flujograma de procesos para la implementacion de las estrategias
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Gréfico 50-3: Proceso 7: Implementacion de estrategias.

Elaborado por: Guzman, J. 2019
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3.12

Plan operativo anual

Tabla 43-3: Plan operativo anual para implementacién de estrategias 2020.

OBJETIVO

Incrementar
ventas

Reducir costo
de venta

Incremento de
gastos

Reducir el
periodo de
cobro

Incrementar la
rotacion de
inventarios

ESTRATEGIA

Sistematizar y
controlar
ventas.

Optimizar el
costo de venta

Creacion de
nuevas
sucursales

Establecer un
sistema de
recuperacion de
cuentas por
cobrar

Implementar un
sistema de
control de
inventario

ACTIVIDADES

Aplicar el flujograma de proceso de venta.
Aplicar actividades y decisiones propuestas.

— Aplicar politicas propuestas.

Establecer precios acordes a la situacion actual de la empresa.
Mejorar la publicidad de la empresa

Reducir gastos de la empresa.

Generar mayor fidelidad en los clientes.

Establecer altos estandares en calidad del producto y servicio.

Aplicar flujogramas de los procesos de compra y venta de productos.
Aplicar actividades y decisiones propuestas.

— Aplicar politicas propuestas.

Minimizar los costos de adquisicion y distribucion.

Buscar nuevas formas de comercializacion y distribucion del
producto

Realizar nuevas negociaciones con proveedores.

Ofrecer nuevos productos y servicios innovadores.

Realizar estudios de factibilidad para ingresar en nuevos mercados
que la competencia esta subestimando.

Evaluar los resultados de los estudios previamente realizados.
Aplicar todos los flujogramas de proceso propuestos.

Aplicar todas las actividades y decisiones propuestas.

Aplicar todas las politicas propuestas.

Aplicar el flujograma de procesos de la gestion de cobranzas.

— Aplicar actividades y decisiones propuestas.
— Aplicar politicas propuestas.

Reducir los dias en el proceso de cobro a clientes.

De ser necesario proceder a cobros judiciales.
Realizar informes con los resultados e inconvenientes.
Recuperar cartera a tiempo.

Manejar adecuadamente los activos corrientes.

— Aplicar el flujograma de procesos de compra.

Aplicar actividades y decisiones propuestas.

— Aplicar politicas propuestas.

Establecer un sistema de control de inventarios método ABC.
Elaborar tarjetas Kardex.
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RESPONSABLES

Gerente general
Personal
administrativo
Comercializacion
Marketing

Gerente general
Personal
administrativo
Dpto. Financiero
Comercializacion
Analista de
créditos

Gerencia
Personal
administrativo
Dpto. financiero
Marketing.
Comercializacion

Dpto. financiero
Dpto. de créditos y
cobranzas.

Dpto. Financiero
Comercializacion

PERIODO

Enero—
diciembre
2020

Enero -
diciembre
2020

Enero—
diciembre
2020

Enero—
diciembre
2020

Enero—
diciembre
2020

COSTO

$50

$50

$100

$50

$394

META

Incrementar ventas 10% en 2019 y los
préximos afios aumentar un 6% mas que el
porcentaje de crecimiento del afio anterior.
Monitorear el proceso de venta cada 15 dias.
Mejorar el tiempo de gestion en las garantias
del producto.

Incrementar dias de pago a proveedores a
225 dias durante el periodo2019-2020, y los
proximos afios 240 dias

Se reducira el costo de venta 23% en el afio
2019 hasta el afio 2021 y en el afio 2022 se
reducira al 22%, en relacion a ventas
anuales.

Buscar nuevos proveedores nacionales o
internacionales cada 6 meses.

Todos los gastos en su totalidad creceran 9%
en el afio 2019, los préximos afios crecera un
5% anual; los gastos no deducibles y gastos
personales aumentaran 5% anual.

Crear una nueva sucursal cada 2 afos.

El tiempo méaximo en la gestion de
cobranzas sera de 300 dias durante el
periodo 2019-2020 y los préximos afios
seran de 285 dias.

Implementar nuevas politicas de créditos y
cobros cada 6 meses.

La rotacion de inventarios sera de 1,5 veces
cada afio

Supervision y monitoreo de los inventarios
cada mes.



Incrementar el
efectivo de la
empresa

Inversion en
activos fijos

Reduccion del
apalancamiento

Desarrollar
nuevas
capacitaciones

Implementar el
modelo de
gestion
financiera

Establecer

politicas de

manejo de
efectivo

Invertir
adecuadamente
la deuda a largo
plazo en activos

fijos.

Pago de activos
corrientes a
corto plazo.

Diversificar
temas de
capacitacion

Disefar un
modelo de
gestion
financiera

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Contratar o asignar un jefe de bodega.

Disefiar politicas de manejo de efectivo
Incrementar el efectivo de la empresa

Ofrecer productos y servicios actuales a nuevos nichos de mercado.
Investigar y realizar proyecciones sobre nuevos giros de negocio.
Invertir adecuadamente el financiamiento a largo plazo.

Célculo de las NOF.

Pago de las obligaciones con el IESS.
Pago del impuesto a la renta.

Pago de participacion a trabajadores.
Invertir el dinero en nuevas sucursales
Invertir en nuevos negocios.

Incrementar nuevas areas de capacitacion en finanzas y
administracion.

Incrementar el conocimiento de las herramientas de gestion que posee
la empresa.

Mantener constantemente capacitado al personal en areas como
ventas y atencion al cliente.

Aplicar el modelo de gestion propuesto

— Aplicar todos los flujogramas de procesos propuestos.

Aplicar todas las actividades y decisiones propuestas.
Aplicar todas las politicas propuesta.
Aplicar todas las estrategias propuestas.
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Gerente General
Personal
administrativo

Dpto. Financiero

Gerencia
Personal
administrativo
Empleados

Depto. de crédito y

cobranzas

Gerente general

Dpto. Financiero
Asesor de crédito
Dpto. de créditos y

cobranzas.

Gerente general
Talento humano
Capacitador

Gerente general

Enero—
diciembre $50
2020

Enero —
diciembre $50
2020

Enero —
diciembre $50
2020

Enero —
diciembre
2020

$200

Enero—
diciembre $0
2020

Incrementar el efectivo de la empresa el 5%
anual.

Reducir el endeudamiento del activo un 2%
anual.

Crear nuevas sucursales cada 2 afios y
nuevos giros de negocios cada 3 afios.
Inversion en muebles y enseres por un valor
de 2500 en el afio 2019.

Inversion en edificios y otros inmuebles por
un valor de 5000 en el afio 2019.

Inversion en maquinaria, equipos e
instalaciones por un valor de 1000 en el afio
2019.

Inversion equipos de computacion por un
valor de 5000 solo en el afio 2019.

Pago de las obligaciones con el IESS por
19329.41 dolares del excedente de dinero.
Pago de Impuesto a la renta 403,34 dolares
del excedente del dinero.

Pago de participacion a trabajadores403,34
délares del excedente del dinero.

Reducir un 0,1 anual del apalancamiento.
Capacitar al personal sobre las 5 “c” del
crédito y evaluacion al cliente.

Capacitar al personal de bodega sobre
control de inventarios.

Desarrollar una capacitacion en cualquier
area de administracion.

Mejoramiento continuo empresa-empleado.
Mejoramiento de las finanzas personales de
cada uno de los empleados.

Optimizar recursos econémicos y
financieros de la empresa.



3.13  Seguimiento y control

Tabla 44-3: Seguimiento y control mediante semaforos 2018.

CUENTA METAS 2019 INDICADOR SEMAFORIZACION
— Incrementar ventas 10% en 2019 y los préximos afios aumentar un 6% mas que Ventas afio 2 — ventas afio 1 | Aceptable Conriesgo  [NCHTECONN
Ventas X L a .
el porcentaje de crecimiento del afio anterior. Ventas afio 1 | >62,58% =10% <10%
— ira 0, A o] A
Se reducira el .cgsto de venta 23/9 en el afio 2019 hasta el afio 2021 y en el afio Costo de venta afio 2 — C.V. afiol <23% =23%
Costo de venta 2022 se reducird al 22%, en relacion a ventas anuales. CVano1
. V.ano
- Todosllos gastos en su totalidad creceran '9% en el afio 2019, los proximos afios Gastos afio 2 — Gastos afio 1
Gastos crecerd un 5% anual; los gastos no deducibles y gastos personales aumentaran G= _ =9% <9%
0, Gastos afiol
5% anual.
. — El tiempo maximo en la gestion de cobranzas sera de 300 dias durante el Cuentas por cobrar * 365 P .
. P ~ - . = < =
Periodo de cobro periodo 2019-2020 y los préximos afios seran de 285 dias. DC Ventas 300 dias 300 dias
i _ i i 1 - Proveedores * 365 B B
Periodo de pago Incrementar d[asi de pago a prove,edores a 225 dias durante el periodo2019 pp — roveedores * 36> 5295 dias =995 dias
2020, y los préximos afios 240 dias Compras
i6 - . . . - Costo d t
Rotacion de — Larotacion de inventarios sera de 2 veces cada afio. RI = M >1,5 veces =1,5 veces
inventarios Inventario
i . Efecti fio2 — Efecti fiol
Efectivo de la — Incrementar el efectivo de la empresa el 5% anual. E= ectivo ano . ~eC 1Vo ano _ =5% <5%
empresa Efectivo afio 1
Endeudamiento del . . . Pasivo Total
— 0, —
activo Reducir el endeudamiento del activo un 2% anual. = AtvoTotal <204 =204 -
. . . Activo Total
Apalancamiento  — Reducir un 0,1 anual del apalancamiento. = w >0,1 =0,1 -
Patrimonio Total

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

En la tabla 44-3, se estableci6 un sistema de control mediante semaforos del periodo 2018 en comparacion a las metas para el 2019, como se puede observar los
nicos indices aceptables son gastos y el efectivo, debido a que crecen més de lo que se tiene previsto para el proximo afio; pero los demas indices se encuentran
en un nivel de riesgo, debido a que son superiores a las metas establecidas, el apalancamiento durante el periodo 2017-2018 crece un 0,73 en vez de reducir; por
todo ello se lograra optimizar estos indices financieros, mediante el establecimiento de politicas financieras solidas que regulen y optimicen estos indices con el

fin de cumplir a cabalidad las metas para el periodo 2019.
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Tabla 45-3: Seguimiento y control mediante semaforos 2020.

OBJETIVO

Incrementar
ventas

Reducir el costo
de venta

Incremento de
gastos

Reducir el
periodo de
cobro

Incrementar la
rotacion de
inventarios

Incrementar el
efectivo de la
empresa

Incremento de
activos fijos

ESTRATEGIA

Sistematizar y
controlar ventas
adecuadamente.

Plan de
optimizacion del
costo de venta

Creacion de una
nueva sucursal

Establecer un
sistema de
recuperacion de
cuentas por cobrar

Implementar un
sistema de control
de inventario

Establecer

politicas de

manejo de
efectivo

Invertir
adecuadamente la
deuda a largo
plazo en activos
fijos

META

Incrementar ventas 10% en 2019 y los préximos afios
aumentar un 6% mas que el porcentaje de crecimiento
del afio anterior.

Monitorear el proceso de venta cada 15 dias.

Mejorar el tiempo de gestion en las garantias del
producto.

Incrementar dias de pago a proveedores a 225 dias
durante el periodo2019-2020, y los proximos afios 240
dias

Se reducird el costo de venta 23% en el afio 2019 hasta
el afio 2021 y en el afio 2022 se reducira al 22%, en
relacion a ventas anuales.

Buscar nuevos proveedores nacionales o
internacionales cada 6 meses.

Todos los gastos en su totalidad creceran 9% en el afio
2019, los préximos afios crecera un 5% anual; los
gastos no deducibles y gastos personales aumentaran
5% anual.

Crear una nueva sucursal cada 2 afios.

El tiempo maximo en la gestion de cobranzas sera de
300 dias durante el periodo 2019-2020 y los préximos
afios seran de 285 dias.

Implementar nuevas politicas de créditos y cobros cada
6 meses.

La rotacién de inventarios sera de 2 veces cada afio.
Supervisién y monitoreo de los inventarios cada mes.

Incrementar el efectivo de la empresa el 5% anual.

Reducir el endeudamiento del activo un 2% anual.
Crear nuevas sucursales cada 2 afios y nuevos giros de
negocios cada 3 afios.

Inversion en muebles y enseres por un valor de 2500 en

el afio 2019.

INDICADOR

Ventas afio 2 — ventas afio 1

Ventas afio 1

_ Proveedores * 365
- Compras

Costo de venta afio 2 — C. V. afiol

C.V.afio 1

_ Gastos aflo 2 — Gastos afio 1

Gastos afiol

Cuentas por cobrar * 365
DC =

Ventas

Costo de ventas
" Inventario

_ Efectivo afio2 — Efectivo afiol

Efectivo afio 1

_ Pasivo Total

EA=——
Activo Total
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SEMAFORIZACION

>10%

>225 dias

>23%

>9%

<300 dias

>1,5 veces

>5%

<2%

Con riesgo [ INNGHESNN

=10% <10%
=225 dias <225 dias

=23% <23%

=9% <9%
=300 dias >300 dias
=1,5 veces <1,5 veces

=5% <5%

Con riesgo
=2% >2%



— Inversion en edificios y otros inmuebles por un valor de
5000 en el afio 2019.
— Inversién en maquinaria, equipos e instalaciones por un
valor de 1000 en el afio 2019.
— Inversién equipos de computacién por un valor de 5000
solo en el afio 2019.
— Pago de las obligaciones con el IESS por 19329.41
délares del excedente de dinero.
Pago de activos Pago de Impuesto a la renta 403,34 délares del
corrientes a corto excedente del dinero.
plazo. — Pago de participacion a trabajadores403,34 dolares del
excedente del dinero.
— Reducir un 0,1 anual del apalancamiento.
— Capacitar al personal sobre las 5 “c” del crédito y
evaluacion al cliente.
— Capacitar al personal de bodega sobre control de
inventarios.
Diversificar temas — Desarrollar una capacitacion en cualquier area de Efectividad = Méxizmo p
de capacitaciones administracion. P= Puntaje
— Mejoramiento continuo empresa-empleado.
— Mejoramiento de las finanzas personales de cada uno
de los empleados.

_ Activo Total
~ Patrimonio Total

Reduccién del

! >0,1 =0,1 <0,1
apalancamiento

P eficiencia + P eficacia

Desarrollar
nuevas
capacitaciones

>2 =2 <2

IVAGEREABIEN  Con riesgo INNGHTEEONN

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

En latabla 45-3, se propone un sistema de control mediante seméaforos, Unicamente para las metas establecidas y correspondientes al periodo 2019, el seguimiento
del control se lo realizard anualmente por ello se elaborara un tabla cada afio, pero también se sugiere que para un control mas eficiente; la empresa debera
realizar el seguimiento y control semestralmente, para de esta forma monitorear adecuadamente el cumpliendo de metas establecidas, y si existen falencias
poder tomar medidas correctivas inmediatamente; para ello el encargado de este sistema, debera emitir un informe final acorde al plazo determinado por la

empresa, ya sea este semestral o anual.
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3.14

Politicas financieras 2019

Tabla 46-3: Politicas financieras

No

1

10

POLITICAS
Las ventas creceran 10% en el afio 2019, los siguientes afios creceran 6% mas el
porcentaje de crecimiento del afio anterior.
El costo de venta reducird 23% en el afio 2019 hasta el 2021 y en el afio 2022 se reducira
22% en relacion a las ventas anuales.
Todos los gastos en su totalidad creceran 9% en el afio 2019; los siguientes afios crecera
5% anual; los gastos no deducibles locales creceran un 5% anual al igual que los gastos
personales.
La politica de crédito en ventas serd maxima de 300 dias en los afios 2019 y 2020; y 285
en los proximos afos.
Las compras corresponden el 95% del costo de venta, para el afio 2019 se lograra
establecer que los proveedores nos concedan 225 dias de crédito en los afios 2019 y 2020;
y durante los préximos afios 240 dias de crédito.
La rotacion de inventarios sera 1,5 veces cada afo.
La politica de la empresa es que el efectivo aumente 5% anual.
En el afio 2019 se realizaran inversiones en muebles y enseres por $2500; edificios y
otros inmuebles por $5000; maquinarias y equipos por $1000; equipos de computacién
por $5000. Nota: se realizara la misma inversion en el afio 2022 y en el afio 2021 se
realizara inversién en vehiculos por un valor de $15000.
Las depreciaciones de propiedad planta y equipos se realizara de acuerdo al método de
linea recta.
Se realizardn pagos en el afio 2019 del impuesto a la renta 403,34 dolares; participacion
a trabajadores 403,34 dolares; pago de obligaciones con el IESS 19329,41 doélares; todos
estos pagos seran desembolsados del excedente del efectivo que presenta la empresa y si
en los préximos afios existen excedentes de liquidez también se procedera al pago de
estas u otras cuentas de pronto pago. Los pasivos no corrientes se mantienen.

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Nota: Para proyectar las politicas financieras, para el afio 2019, se tomara como base los

resultados obtenidos durante el periodo 2018, tanto del balance general como del estado de

resultados, los proximos afios dependerdn de lo que este estipulado en cada politica, citadas

anteriormente; las proyecciones de las razones financieras, se realizara acorde a los resultados

obtenidos en las nuevas proyecciones.
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3.14.1 Politica financiera No 1:

Tabla 47-3: Proyeccion ventas
Afio 2018 Afio 2019 Afio 2020 Afio 2021 Afio 2022

TOTAL INGRESOS 1.318.109,34 1.449.920,27 1.681.907,52 2.051.927,17 2.626.466,78
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

Las ventas fueron proyectadas acorde a lo estipulado, y de acuerdo a la politica uno, para el afio
2019 las ventas crecen un 10% y los préximos afios el 6%, mas el crecimiento porcentual del afio
anterior; obteniendo como resultado, un incremento en ventas para el afio 2020 del 16%, 2021 el
22%y 2022 el 28%, porcentajes que pueden ser corroborados en la tabla 47-3.

3.14.2 Politica financiera No 2:

Tabla 48-3: Optimizacién y proyeccion del costo de venta
Afo 2018 Ao 2019 Afio 2020 Afo 2021 Afio 2022

Total Costo de Venta 1.032.211,42 1.116.438,61 1.295.068,79 1.579.983,92 2.048.644,09
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

Segun los resultados de la igualacion de cuentas ventas= costo de ventas en la pag.94; la empresa
si no optimiza el costo de venta, dentro de 5 afios y 9 meses, podria presentar pérdidas financieras;
por ello se optimizo el costo de venta a un 23% en relacion a la ventas durante el periodo 2019-
2021; pero en el Gltimo afio se propuso optimizar en un 22%, los resultados de esta optimizacion,
se detallaran de mejor manera, en la nueva igualacion de cuentas para el afio 2022, el cual reflejaré

si la optimizacion fue oportuna.

3.14.3 Politica financiera No 3:

Tabla 49-3: Proyeccion gastos
Afi0 2018 = Afo 2019 Afo 2020 = Afo 2021  Afio 2022

TOTAL GASTOS 264.161,99 287.936,57 302.333,40 317.450,07 333.322,57
Gastos no deducibles locales 27.960,12  29.358,13 30.826,03 32.367,33  33.985,70
Gastos personales 4.978,75 5.227,69 5.489,07 5.763,53 6.051,70

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

Debido a que la empresa tiene nuevos proyectos de inversion, como la creacion de nuevas
sucursales; en la tabla 49-3, todos los gastos en general crecen 9% durante el 2019y los siguientes
afios se prevé gue los gastos creceran un 5% anual; los gastos personales y gastos no deducibles

locales crecen un 5% anual durante el periodo 2019-2022.
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3.14.4 Politica financiera No 4:

Tabla 50-3: Optimizacién y proyeccion del periodo de cobro
Afio 2018 = Afo 2019 Afo 2020 = Afio 2021  Afio 2022

Periodo medio de cobro 306,91 300,00 300,00 285,00 285,00
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Tabla 51-3: Optimizacién y proyeccion de cuentas por cobrar
Afio 2018 Afio 2019 Afio 2020 Afio 2021 Afio 2022

Ctas. y docs. por cobrar
clientes corrientes (No R.) 1.108.341,21 1.191.715,29 1.382.389,74 1.602.189,71 2.050.802,83

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

En la tabla 50-3, se puede observar que si se cumple la politica de crédito en ventas, méaximo de
300 dias durante el periodo 2019-2020 y para el 2021-2022 de 285 dias, de acuerdo a esta politica
se puede observar en la tabla 51-3, el comportamiento de las cuenta por cobrar, acorde a los dias
méaximos establecidos, estos dias deberan seguir siendo menores, si la empresa quiere optimizar
sus cuentas por cobrar o debe mejorar la gestion de cobranzas acorde al flujograma de procesos

namero 5, que se encuentra plasmado en la pagina 135.

3.14.5 Politica financiera No 5:

Tabla 52-3: Optimizacién y proyeccion del periodo de pago a proveedores
Afio 2018 Afio 2019 Afo 2020 Afo 2021 Afio 2022

Periodo medio de pago 52,54 225,00 225,00 240,00 240,00
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Tabla 53-3: Optimizacion y proyeccion de cuentas por pagar a proveedores
Af0 2018 = Af02019 Afio02020 Afo2021  Afio 2022

Cuentas y documentos
por pagar proveedores  234.697,29 653.804,80 758.413,57 986.948,86 1.279.700,96
corrientes (No R.)

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

De acuerdo a la tabla 52-3, se concluye que, si se cumple la politica de pago a proveedores, en
225 dias durante el periodo 2019-2020 y para el 2021-2022 de 240 dias, de acuerdo a esta politica
se puede observar en la tabla 53-3, el comportamiento de las cuentas por pagar a proveedores
acorde a los dias establecidos; estos dias deberan seguir siendo mayores mediante la negociacion
de nuevos términos con los proveedores, con el fin de optimizar el ciclo de conversion del

efectivo.
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3.14.6 Politica financiera No 6:

Tabla 54-3: Optimizacién y proyeccion de rotacién de inventarios
Afio 2018 = Afo 2019 Afo 2020 = Afio 2021  Afio 2022

Rotacién de inventarios 0,89 15 15 15 15
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Tabla 55-3: Optimizacién y proyeccion de inventarios
Afo 2018 Afo 2019  Afo 2020 Ao 2021 Afo 2022

Mercaderia en almacén = 1.156294,17 744.292,41 863.379,19 1.053.322,61 1.365.762,73
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

Como se observa en la tabla 54-3, se cumple la politica de rotacién de inventario de 1,5 veces al
afio durante el periodo 2019-2022, y en la tabla 55-3, se observa el comportamiento de la cuenta
mercaderia acorde a la rotacion establecida; si la empresa quiere mejorar la rotacién debe
establecer un sistema de control de inventarios, para conocer qué productos son los que mas rota
y los que menos rota, para esto se debe implementar el flujograma de procesos nimero 1,

plasmado en la pagina 125.

3.14.7 Politica financiera No 7:

Tabla 56-3: Proyeccidn del efectivo
Afio 2018 Afo 2019  Afio 2020 = Afo 2021 Afio 2022

Efectivo  26.707,17 28.042,53  29.444,65  30.916,89 32.462,73
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

La empresa se ha propuesto como politica interna que el efectivo de la empresa crezca un 5%
anualmente con relacion al afio anterior; lo cual queda comprobado en la tabla 56-3. Se sugiere
gue se mantenga un minimo de efectivo, el necesario, y el resto se lo invierta de manera adecuada,
con el fin de que en la empresa no exista activos circulantes ociosos 0 un exceso de liquidez,
también se sugiere controlar mediante el célculo de las necesidades operativas de fondo,

determinadas en las paginas 92 y 93.
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3.14.8 Politica financiera No 8:

Tabla 57-3: Inversiones en activos fijos

Afio 2018
Edificios y otros inmuebles 247.338,45
Muebles y enseres 7.000,00
Magquinaria, equipo, instalaciones y 1.000,00

adecuaciones
Equipo de computacion y software 3.500,00
Vehl_culos, equipo de transporte y 66.214.50
camionero movil

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

Ario 2019
252.338,45
9.500,00

2.000,00
8.500,00
66.214,59

Ario 2020
252.338,45
9.500,00

2.000,00
8.500,00
66.214,59

Ario 2021
252.338,45
9.500,00

2.000,00
8.500,00
81.214,59

Ario 2022
257.338,45
12.000,00

3.000,00
13.500,00
66.214,59

Como anteriormente se mencion0, la empresa tiene proyectos de inversion, como la creacion de

nuevas sucursales, por ello realiza inversiones en activos fijos en el afio 2019 en muebles y enseres

$2500; edificios y otros inmuebles por $5000; maquinarias y equipos por $1000; equipos de

computacion por $5000. Se realiza la misma inversion en el afio 2022 y en el afio 2021 se realiza

una inversion en vehiculos por un valor de $15000, valores que estan determinados en la tabla

57-3.

3.14.9 Politica financiera No 9:

Tabla 58-3: Depreciacion de activos fijos

Afio 2018
Edificios y otros inmuebles 12616,9225
Muebles y enseres 950
Magquinaria, equipo, instalaciones y 200

adecuaciones
Equipo de computacion y software 1700
Vehl_culos, equipo de transporte y 13242918
camionero movil

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

Afio 2019
12616,9225
950

200
1700
13242918

Afio 2020
12616,9225
950

200
1700
16242,918

Afio 2021

12866,9225 12616,9225

Ario 2022
1200 950
300 200
2700 1700

13242918  13242,918

Las depreciaciones se calcularon, de acuerdo al método de linea recta acorde a los afios de vida

atil, pero no se establecid el valor residual, los resultados estan establecidos en la tabla 58-3; estos

valores no seran restados en cada uno de las cuentas correspondientes, se sumaran el total de las

depreciaciones y se las ubicaran en la depreciacion acumulada de propiedad planta y equipo.
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3.14.10 Politica financiera No 10:

Tabla 59-3: Optimizacién de pasivos no corrientes
Afio 2018 = Ano 2019

Impuesto a la renta 3.260,50 2.857,16
Participacion trabajadores por pagar del gjercicio 3.260,39 2.857,05
Obligaciones con el IESS 19.329,41 0,00

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

Finalmente, la ultima politica financiera esta enfocada en la optimizacién de pasivos no

corrientes, mediante el pago en el afio 2019, del impuesto a la renta 403,34 dolares;

participacion a trabajadores 403,34 ddlares; pago de obligaciones con el IESS 19329,41

ddlares; todos estos pagos fueron desembolsados del excedente del efectivo que presenta

la empresa, mismo que se puede observar en la tabla 27-3 y 28-3 de la pagina 93. Si en

los préximos afios existen excedentes de liquidez se sugiere el pago de estas u otras

cuentas de pronto pago.
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3.15  Proyecciones

3.15.1 Proyeccion del balance general, periodo 2019-2022.

Tabla 60-3: Balance general proyectado 2019-2022

EMPRESA TOTAL HOME

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo
Ctas. y docs. por cobrar (Relacionados)
Ctas. y docs. por cobrar clientes corrientes (N.R.)
Importe Bruto adeudado por los clientes por el
trabajo ejecutado en contratos de construccion
Crédito tributario a favor del sujeto Pasivo (IVA)
Crédito tributario a favor del sujeto Pasivo (1.R.)
Mercaderia en almacén
Total Activos Corrientes
ACTIVOS NO CORRIENTES
Edificios y otros inmuebles
Muebles y enseres
Maquinaria, equipo, instalaciones y adecuaciones
Equipo de computacion y software
Vehiculos, equipo de transporte y camionero
movil
(-) Depreciacion acumulada, propiedades planta
y equipo
Total Activos no Corrientes
TOTAL ACTIVOS

PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
Cuentas y documentos por pagar proveedores
corrientes (No relacionados)
Impuesto a la renta
Participacién trabajadores por pagar del ejercicio
Obligaciones con el IESS

Total Pasivos Corrientes
PASIVOS NO CORRIENTES
Otras cuentas y documentos por pagar no
corrientes (No relacionadas)

Total Pasivos No Corrientes
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO
Patrimonio neto

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Afio 2018

26.707,17
10,00
1.108.341,21

20.136,09
61.870,77
1.444,86
1.218.510,10

247.338,45
7.000,00
1.000,00
3.500,00

66.214,59

-85.197,75

239.855,29
1.458.365,39

234.697,29

3.260,50
3.260,39
19.329,41
260.547,59

549.168,22
549.168,22
809.715,81

648.649,58
648.649,58

1.458.365,39
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Ario 2019

28.042,53
10,00
1.191.715,29
0,00

61.870,77
1.444,86
744.292,41
2.027.375,86

252.338,45
9.500,00
2.000,00
8.500,00

66.214,59

-113.907,59

224.645,45
2.252.021,31

653.804,80

10.968,61
9.688,81
0,00
674.462531

549.168,22
549.168,22

1.208.687,23

1.043.334,08
1.043.334,08

2.252.021,31

Afio 2020

29.444,65
10,00
1.382.389,74

61.870,77
1.444,86
863.379,19
2.338.539,22

252.338,45
9.500,00
2.000,00
8.500,00

66.214,59

-142.617,43

195.935,61
2.534.474,83

758.413,57

17.125,95
12.675,80

788.215,32

549.168,22

549.168,22
1.337.383,54

1.197.091,29
1.197.091,29

2.534.474,83

Afio 2021

30.916,89
10,00
1.602.189,71

61.870,77
1.444,86
1.053.322,61
2.749.754,84

252.338,45
9.500,00
2.000,00
8.500,00

81.214,59

-174.327,27

179.225,77
2.928.980,61

986.948,86

37.484,55
23.173,98

1.047.607,39

549.168,22

549.168,22
1.596.775,61

1.332.205,00
1.332.205,00

2.928.980,61

Afio 2022

32.462,73
10,00
2.050.802,83

61.870,77
1.444,86
1.365.762,73
3.512.353,92

257.338,45
12.000,00
3.000,00
13.500,00

66.214,59

-204.637,11

147.415,93
3.659.769,85

1.279.700,96

64.727,19
36.675,02

1.381.103,17

549.168,22

549.168,22
1.930.271,39

1.729.498,46
1.729.498,46

3.659.769,85



3.15.2 Célculo de las necesidades operativas de fondo, periodo 2019-2022.

Tabla 61-3: Célculo y proyecciones de NOF 2019-2022
Afio 2020 Afio 2021

PERIODO Afo 2018 Afo 2019
Activos operativos 1.198.374,01 2.027.375,86
Pasivos operativos 260.547,59 674.462,53

NOF 937.826,42 1.352.913,33
FM 957.962,51 1.352.913,33
Porcidn real de liquidez -20.136,09 0,00

Elaborado por: Guzman, J. 2019

2.338.539,22  2.749.754,84

788.215,32  1.047.607,39
1.550.323,90  1.702.147,45
1.550.323,90  1.702.147,45

0,00 0,00

3.15.3 Proyeccion del estado de resultados, periodo 2019-2022.

Tabla 62-3: Estado de resultados proyectado 2019-2022
EMPRESA TOTAL HOME

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

INGRESOS
TOTAL INGRESOS

COSTOS
TOTAL COSTOS DE VENTA
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

GASTOS
TOTAL GASTOS

UTILIDAD OPERACIONAL

Base del célculo de participacion trabajadores
(-) Participacion trabajadores
(+) Gastos no deducibles locales
(-) Gastos personales
UTLIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Total Impuesto Causado
UTILIDAD NETA
Elaborado por: Guzman, J. 2019

Afio 2018

Afio 2019

1.318.109,34  1.449.920,27

1.032.211,42 1.116.438,61

285.897,92

264.161,99
21.735,93

21.735,93
3.260,39
27.960,12
4.978,75
41.456,91
3.932,04
37.524,87

333.481,66

287.936,57
45.545,09

45.545,09
6.831,76
29.358,13
5.227,69
62.843,77
8.111,75
54.732,01

Afio 2020 Afio 2021

Ario 2022
3.512.353,92
1.381.103,17
2.131.250,75
2.131.250,75

0,00

Afio 2022

1.681.907,52 2.051.927,17 2.626.466,78

1.295.068,79  1.579.983,92  2.048.644,09
386.838,73 471.943,25 577.822,69

302.333,40 317.450,07 333.322,57

84.505,33 154.493,18 244.500,12

84.505,33 154.493,18 244.500,12
12.675,80 23.173,98 36.675,02
30.826,03 32.367,33 33.985,70

5.489,07 5.763,53 6.051,70
97.166,49 157.923,01 235.759,10
17.125,95 37.484,55 64.727,19
80.040,54 120.438,46 171.031,92

3.15.4 lgualacién de cuentas, periodo 2022: Ventas=Costo de venta

Tabla 63-3: lgualacién de cuentas: Ventas= Costo de venta

V.A VR

2021 2022 2022-2021 %
Ingresos 2.051.927,17 2.626.466,78  574.539,61  28,00%
Costo de venta  1.579.983,92  2.048.644,09  468.660,17  29,66%

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Formulay calculo:

n (log (1,28) - log (1,2966)) = log (2.048.644,09) - log (2.626.466,78)

C(L+)"=C+0)"

Afo 2022
2.626.466,78(1+0,28) "= 2.048.644,09 (1+0,2966) "
log (2.626.466,78) + n log (1,28) = log (2.048.644,09) + n log (1,2966)

log (2.048.644,09) - log (2.626.466,78)

n=

log (1,28) - log (1,2966)
n= 19,2824 afios
n=0,2824*12 = 3,388 meses
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Interpretacion:

De acuerdo a la politica nimero 2; en el cual se propuso la optimizacion del costo de ventas, y
con los nuevos resultados de la igualacion de cuentas; se puede observar en el afio 2022 segin
esta politica, si se logro optimizar el costo de venta; y si la empresa mantiene esta optimizacion,
igualara estas cuentas, después de 19 afios y 3 meses; resultados que son Gptimos gracias a lo

estipulado en la politica antes mencionada.

3.15.5 Proyeccion de las razones financieras, periodo 2019-2022.

Tabla 64-3: Razones financieras proyectadas 2019-2022
EMPRESA TOTAL HOME
RAZONES FINANCIERAS PROYECTADAS

Afio 2018 Afio 2019 Ario 2020 Afio 2021 Afio 2022
Indicadores de Liquidez
Liquidez corriente 4,68 3,01 2,97 2,62 2,54
Prueba &cida 0,24 1,90 1,87 1,62 1,55
Prueba super acido 0,10 0,04 0,04 0,03 0,02
Fondo de maniobra 957.962,51 1.367.856,85 1.550.323,90 1.702.147,45 2.131.250,75
Indicadores de Solvencia
Endeudamiento del activo 56% 54% 53% 55% 53%
Endeudamiento patrimonial 1,25 1,19 1,12 1,20 1,12
Endeudamiento del activo fijo 2,70 4,58 6,11 7,43 11,73
Apalancamiento 2,25 2,19 2,12 2,20 2,12
Endeudamiento financiero 19,77% 46,52% 46,86% 51,05% 52,58%
Concentracion endeudamiento 1/p 82% 70% 69% 64% 62%
Indicadores de Gestion
Rotacién de cartera 1,19 1,22 1,22 1,28 1,28
Rotacion del activo fijo 5,50 6,45 8,58 11,45 17,82
Rotacion de Ventas 0,90 0,64 0,66 0,70 0,72
Periodo medio de cobro 306,91 300,00 300,00 285,00 285,00
Periodo medio de pago 52,54 225,00 225,00 240,00 240,00
Rotacion de inventarios 0,89 15 15 15 15
Periodo promedio de inventarios 408,88 243,33 243,33 243,33 243,33
Ciclo de conversion del efectivo 663,25 318,33 318,33 288,33 288,33
Indicadores de Rentabilidad
Rentabilidad neta del activo 0,06 0,05 0,07 0,09 0,10
Margen de utilidad Bruta 21,69% 23,00% 23,00% 23,00% 22,00%
Margen de utilidad Operacional 1,65% 3,14% 5,02% 7,53% 9,31%
Margen de utilidad neto 2,85% 3,77% 4,76% 5,87% 6,51%
Rendimiento del patrimonio (ROE) 5,79% 5,32% 6,69% 9,04% 9,89%
Rendimiento del activo total (ROA) 2,57% 2,43% 3,16% 4,11% 4,67%

Elaborado por: Guzman, J. 2019

Interpretacion:

Se calculé las razones financieras con los nuevos resultados de las proyecciones, una vez aplicado
las politicas financieras y como se puede observar en la tabla 64-3, los indicadores de rentabilidad
son Optimos y crecientes; lo cual permite concluir que las politicas financieras fueron
correctamente formuladas, establecidas, calculadas y comprobadas, y se logro la optimizacion de
recursos economicos y financieros, con la finalidad de mejorar la rentabilidad de la empresa Total

Home.
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3.16  Resultados generales del marco propositivo

Se logré redisefiar la mision, vision y organigrama estructural, bajo términos sobre la actividad
que la empresa realiza actualmente y sobre nuevos proyectos de inversion que la empresa tiene
previsto realizar en un futuro; asi también se logré redisefiar el organigrama estructural de la
empresa basados en procesos gerenciales, operativos y de apoyo, esto contribuird al desarrollo

continuo de la empresa y de todos sus stakeholders.

Posteriormente, se ilustrd un mapa de proceso sobre los objetivos estratégicos generales que se
implementaran en el presente modelo de gestion financiero; asi también se disefi6 flujogramas de
procesos para: Compras, ventas, evaluacion al cliente, otorgamiento de crédito, gestion de
cobranzas, otorgamiento de incentivos laborales e implementacidn de una estrategia, mismos que

contribuiran al mejoramiento en la gestion administrativa y financiera de la empresa.

Seguidamente, se consiguié crear un plan operativo anual para implementar las estrategias
necesarias, encaminadas a la optimizacion de los recursos econémicos y financieros; también se
logrd crear un sistema de seguimiento y control mediante seméaforos; mismos que ayudaran al
control del cumplimiento de los objetivos estratégicos establecidos y detallados minuciosamente

en el plan operativo anual.

Finalmente, en base a todos los resultados obtenidos en los capitulos anteriores del presente
trabajo de investigacion, permitié establecer y ejecutar politicas financieras solidas y efectivas;
mismas que contribuirdan al mejoramiento de la gestion administrativa y financiera, con la
finalidad de optimizar recursos econémicos y financieros de la empresa Total Home; para mejorar
los indices de rentabilidad, estos resultados se encuentran plasmados y comprobados en cada
politica financiera, con sus respetivas tablas e interpretaciones asi como en las proyecciones de

los estados y razones financieras, correspondientes al periodo 2019-2022.
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CONCLUSIONES

Una vez concluido todos los capitulos del presente trabajo de investigacion, y después de analizar

los datos obtenidos de la empresa Total Home; se concluye lo siguiente:

Con el fin de sustentar un aporte tedrico, legal y técnico, se procedié a identificar
recolectar, ordenar y analizar toda la teoria e informacion necesaria, misma que fue
correctamente investigada, citada y sustentada bajo normas APA, consecuentemente se
logré plasmar, las teorias mas importantes y relevantes; todo esto permitié adquirir una
orientacién apropiada en el desarrollo del presente modelo de gestion financiera para la

empresa Total Home.

Una vez aplicados los instrumentos metodoldgicos de investigacion necesarios, se logro
identificar que la empresa Total Home no cuenta con un modelo de gestion financiera
gue optimice sus recursos econdmicos y financieros; consecuentemente se realizd una
evaluacién financiera, lo cual permitié identificar el crecimiento de sus cuentas por
cobrar, inconsistencias en el control de inventarios, crecimiento de las obligaciones con
el IESS, falta de planificacion financiera en las actividades de la empresa y conforme al
calculo de las NOF existe un excedente de efectivo o activos circulantes 0ciosos;
seguidamente se ejecutd un diagnostico situacional apoyado en la matriz FODA, el cual
permitié conocer la situacion actual de la empresa, también sirvié como apoy6 en el
disefio de estrategias encaminadas a la optimizacién de recursos econdmicos y

financieros.

Finalmente, acorde a todos los resultados obtenidos en los capitulos anteriores, se
procedi6 a establecer un modelo de gestion financiera para la empresa Total Home,
periodo 2020; en el cual se redisefio la filosofia empresarial y organigrama estructural, se
establecié mapas y flujogramas de procesos que contribuiran a una adecuada gestién
administrativa y financiera, se cre6 un POA para el establecimiento de estrategias, un
sistema de seguimiento y control para los objetivos y metas planteados en el POA,
basados en semaforizaciones; por Gltimo, se planted politicas financieras sélidas, mismas
que fueron ejecutadas y comprabas en los estados y razones financieras proyectadas hasta
el periodo 2022, debido a todo esto, se concluye que si se logra la optimizacion de
recursos econdmico y financieros, por ende los indices de rentabilidad son apropiados y

crecientes.
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RECOMENDACIONES

Luego de realizar las respectivas conclusiones se recomienda:

Se recomienda la aplicacion del presente modelo de gestion financiera para la empresa
Total Home, ubicada en el cantén Riobamba, provincia de Chimborazo, que debe ser
ejecutado durante el periodo 2020; conforme a lo establecido y sustentado teorica, legal
y técnicamente en el presente trabajo de investigacion, mismo que contribuirad a la

optimizacion de los recursos econdmicos y financieros de la empresa.

Realizar semestralmente una evaluacion financiera y un diagnéstico situacional, para
conocer a ciencia cierta la situacion actual de la empresa y poder identificar a tiempo
todas las irregularidades; con el fin de tomar medidas correctivas que contribuyan a una
mejor gestion administrativa y financiera. Acorde a los resultados obtenidos en la
evaluacién financiera, se sugiere reduccién de las cuentas por cobrar mediante un
apropiado otorgamiento de créditos y gestién de cobranzas, implementar un control de
inventarios solido, invertir adecuadamente el financiamiento a largo plazo, calcular las
NOF mensualmente para hacer uso adecuado del excedente del efectivo en el caso de
existir; finalmente, contratar el personal necesario y el mas pertinente, pagar las

obligaciones con el IESS y evitar sanciones.

Por altimo, se sugiere el involucramiento de todo el personal de indole administrativo y
financiero, para implementar todas las estrategias determinadas en el presente modelo de
gestion financiera, con la finalidad de mejorar la gestion administrativa y financiera,
optimizar los recursos econémicos y financieros existentes en la empresa Total Home y
mejorar los indices de rentabilidad. También se sugiere diversificar las capacitaciones en
areas como finanzas y administracion; delegar el uso y manejo del modelo de gestion
financiera, asi como el monitoreo y control de los objetivos establecidos en el POA,
ejecutar el mapa y los flujogramas de procesos establecidos en el presente trabajo de

investigacion.
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ANEXOS
Anexo A: RUC de la empresa

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES
...le hace bien al pais!

NUMERO RUC: 0601651318001
APELLIDOS Y NOMBRES: CARANQUI QUISHPI PEDRO
NOMBRE COMERCIAL: TOTALHOME
CONTADOR: TORRES GARCIA LEONARDO SANTIAGO
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD: sl
CALIFICACION ARTESANAL: SIN NUMERO: SIN
FEC. NACIMIENTO: 19/09/1963 FEC. INICIO ACTIVIDADES: 20/09/2004
FEC. INSCRIPCION: 20/09/2004 FEC. ACTUALIZACION: 29/06/2018
FEC. SUSPENSION DEFINITIVA: FEC. REINICIO ACTIVIDADES:
[ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL

VENTA AL POR MAYOR DE ELECTRODOMESTICOS.

|DomiciLIO TRIBUTARIO

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: NADO Calle: MARIANA DE JESUS Numero: 33-35 Interseccion: CORDOVEZ Referencia: FRENTE A
LA ESCUELA ALBERT EINSTEIN, CASA DE TRES ISOS COLOR BEIGE Telefono: 032376757 Email: pedrocaranqui@gmail.com Celular: 0897776996

|oBLIGACIONES TRIBUTARIAS ]

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA

* ANEXO SACCIONAL SIMPLIFICADO
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* DECLARACION MENSUAL DE IVA
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES
..le hace bien al pais!

NUMERO RUC: 0601651318001

APELLIDOS Y NOMBRES: CARANQUI QUISHPI PEDRO
|EsTABLECIMIENTOS REGISTRADOS ]
C ]
No. ESTABLECIMIENTO: 001 Estado: ABIERTO - MATRIZ FEC. INICIO ACT.: 20/09/2004
NOMBRE COMERCIAL:  TOTALHOME FEC, CIERRE: FEC. REINICIO:

ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MAYOR DE COLCHONES.

VENTA AL POR MAYOR DE ELECTRODOMESTICOS. '
VENTA AL POR MAYOR DE MUEBLES.

VENTA AL POR MAYOR DE MOTOCICLE

VENTA AL POR MAYOR DE CO PUTADORAS CLUSO PARTES Y PIEZAS.

VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE PLASTICO

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: LIZARZABURU Calle: CARABOBO Numero: 17-21 Interseccion: CHILE Referencia: A MEDIA CUADRA DEL
%g;z%%mEgCWDAMINE. EDIFICIO DE CINCO PISOS COLOR GRIS Telefono Trabajo: 032961013 Email: pedrocaranqui@gmail.com Telefono Domicilio:
uiar:

C s |

No. ESTABLECIMIENTO: 005 Estado: ABIERTO - LOCAL COMERCIAL  FEC.INICIOACT.:  12/09/2011
NOMBRE COMERCIAL:  TOTALMOTORS FEC. CIERRE: FEC. REINICIO:
ACTIVIDAD ECONOMICA:

ACTIVIDADES DE MANTENIMIENTO Y REPARACION DE MOTOCICLETAS.
VENTA AL POR MENOR DE MOTOCICLETAS.

VENTA AL POR MENOR DE MUEBLES, COLCHONES.

VENTA AL POR MENOR DE ARTEFACTOS ELECTRODOMESTICOS.
VENTA AL POR MENOR DE BICICLETAS.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: VELOZ Barrio: LA FLORIDA Calle: AV. NUEVE DE OCTUBRE Numero: 21-19 Interseccion: ALVARADO
(R&geferg& A DOSCIENTOS METROS DE LA ENTRADA AL PARQUE ECOLOGICO, CASA DE UN PISO COLOR GRIS Telefono Domicilio: 032376757 Celular.

L )
No. ESTABLECIMIENTO: 006 Estado: ABIERTO - LOCAL COMERCIAL ~ FEC.INICIOACT..  04/01/2016
NOMBRE COMERCIAL:  TOTALHOME FEC. CIERRE: FEC. REINICIO:

ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MAYOR DE ELE?TRODOMESTICOS

VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE PLASTICO.

VENTA AL POR MAYOR DE COLCHONES

VENTA AL POR MAYOR DE MUEBLES.

VENTA AL POR MAYOR DE MOTOCICLE

VENTA AL POR MAYOR DE COMPUTADORAS INCLUSO PARTES Y PIEZAS.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: LIZARZABURU Calle: CARABOBO Numero: 14-20 Interseccion: CARONDELET Referencia: A MEDIA
CUADRA DEL SUPERMERCADO AHI ES, CASA DE DOS PISOS COLOR GRIS Telefono Trabajo: 032964997

No. ESTABLECIMIENTO: 007 Estado: ABIERTO - LOCAL COMERCIAL ~ FEC.INICIOACT.:  04/01/2016
NOMBRE COMERCIAL:  TOTALHOME FEC, CIERRE: FEC. REINICIO:
ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MAYOR DE ELECTRODOMESTICOS.
VENTA AL POR MAYOR DE ARTICULOS DE PLASTICO,
VENTA AL POR MAYOR DE COLCHONES.

VENTA AL POR MAYgR DE MUEBLES.

CLETAS
VENTA AL POR MAYOR DE COMPUTADORAS INCLUSO PARTES Y PIEZAS.
DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: LIZARZABURU Calle: GASPAR DE VILLARROEL Numero: 28-44 Interseccion: CARABOBO Referencia: A
MEDIA CUADRA DEL MERCADO SANTA ROSA, CASA DE DOS PISOS COLOR GRIS Telefono Trabajo: 032963349

Cédigo: RIMRUC2018001576164
Fecha: 18/07/2018 00:46:28 AM
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

PERSONAS NATURALES
...le hace bien al pais!
NUMERO RUC: 0601651318001
APELLIDOS Y NOMBRES: CARANQUI QUISHPI PEDRO
i 1
No. ESTABLECIMIENTO: 002 Estado: CERRADO - OFICINA FEC. INICIO ACT.: 08/11/2004
NOMBRE COMERCIAL:  DISTRIBUIDORA JOHANNITA FEC. CIERRE:  10/07/2015 FEC. REINICIO:
ACTIVIDAD ECONOMICA:
VENTA AL POR MENOR DE MOTOCICLETAS.
DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: LIZARZABURU Calle COLOMBIA Numero: 17-15 Interseccion: CARABOBO Referencia: FRENTE AL CENTRO
COMERCIAL LA CONDAMINE Telefono Trabajo: 032941398 Telefono Domicilio: 032376757

[ =

No. ESTABLECIMIENTO: 003 Estado: CERRADO - OFICINA FEC.INICIOACT.:  12/11/2008
NOMBRE COMERCIAL:  DISTRIBUIDORA JOHANNITA FEC. CIERRE:  23/08/2010 FEC. REINICIO:
ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MENOR DE COLCHONES.

VENTA AL POR MENOR DE MOTOCICLETAS.

VENTA AL POR MENOR DE MUEBLES.

VENTA AL POR MENOR DE ARTEFACTOS ELECTRODOMESTICOS.

VENTA AL POR MENOR DE COMPUTADORAS INCLUSO PARTES Y PIEZAS
VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE ARTICULOS DE PLASTICO.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: VELOZ Calle: 10 DE AGOSTO Numero: 17-52 Interseccion: BENALCAZAR Referencia: A DIEZ METROS DEL
MERCADO SAN FRANCISCO Telefono Trabajo: 032955126

No. ESTABLECIMIENTO: 004 Estado: CERRADO - OFICINA FEC.INICIOACT..  (08/12/2010
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE:  14/04/2011 FEC. REINICIO:

ACTIVIDAD ECONOMICA:

VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE JUGUETES

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Parroquia: LIZARZABURU Calle: VILLARROEL Numero: 30-39 Interseccion: LAVALLE Referencia: A TREINTA METROS
DE LA COOPERATIVA DE TRANSPORTES NUCA LLACTA Celular: 0997776996

& 3

No. ESTABLECIMIENTO: 008 Estado: CERRADO - LOCAL COMERCIAL ~ FEC.INICIOACT.:  25/06/2017
NOMBRE COMERCIAL: FEC. CIERRE:  31/05/2018 FEC. REINICIO:

ACTIVIDAD ECONOMICA:

ACTIVIDADES DE ALQUILER DE BIENES INMUEBLES, VIVIENDA.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: CHIMBORAZO Canton: RIOBAMBA Pal a: MALDONADO Calle: MARIANA DE JESUS Numero. 33-35 Interseccion: CORDOVEZ Referencia; FRENTE A

LA ESCUELA ALBERT EINSTEIN, CASA DE TRES ISOS COLOR BEIGE Email: pedrocaranqui@gmail.com Telefono Domicilio: 032376757 Celular. 0997776996

Cédigo: RIMRUC2018001576164
Fecha: 18/07/2018 00:46:28 AM
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Anexo B: Estados financieros Total Home 2016
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Anexo C: Estados financieros Total Home 2017
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Anexo D



Anexo E: Guia de entrevista para directivos de la empresa

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A LOS DIRECTIVOS DE LA EMPRESA “TOTAL

HOME” DE LA CIUDAD DE RIOBAMBA.

OBJETIVO: Obtener toda la informacion necesaria por parte de los directivos, para estructurar
un Modelo de Gestion Financiera.

1.

2
3
4.
5

IS

10.

11.

12.
13.
14.
15.
16.

¢ Cudles cree usted que son las debilidades que posee la empresa?

¢ Cuéles son los logros alcanzados por la empresa en su gestion?

¢ Cuaéles considera usted que son factores de amenaza de la empresa?

¢ Cuéles cree usted que son las oportunidades de la empresa?

¢Qué herramientas de gestidn financiera utiliza la empresa para prevenir hechos futuros
0 para corregir a tiempo los problemas existentes?

¢ Cuéles son sus principales competidores?

(El nivel de rentabilidad que presenta su empresa es adecuado en relacién a su
competencia?

¢ Cuéles son sus principales fuentes de financiamiento?

¢Con que frecuencia se realizan analisis a los estados financieros?

¢Usted como Gerente en que aspectos se basa para tomar decisiones adecuadas en su
empresa?

¢Segun su criterio qué factores influyen en la gestion administrativa y financiera de su
empresa?

¢Cuéles son las politicas de compra de mercaderia y pago a proveedores?

¢ Cuéles son las estrategias que aplican la empresa para incrementar ventas?

¢Cuéles son las politicas de cobro a clientes?

¢Coémo visualiza a su empresa después de 5 afios?

¢Existe un Modelo de Gestién Financiera en la empresa? ¢Segun su criterio porque es

importante contar con un modelo de gestion financiero?



Anexo F: Cuestionario de encuestas para el personal de la empresa.

EMPRESA “TOTAL HOME”.

Por favor, dedique un momento a completar esta encuesta, la informacién que proporcione sera
utilizada con fines académicos.

OBJETIVO. — Obtener toda la informacion necesaria por parte del personal de la empresa Total
Home, para estructurar un Modelo de Gestién Financiera.

1.

2.

4.

¢ Qué cargo o funcidn realiza usted en la empresa?

La empresa dispone de:

SI DISPONE

NO DISPONE

DESCONOCE

Mision

Visioén

Organigrama estructural

Obijetivos empresariales

Metas empresariales

Manual de funciones

Capacitacion al personal

¢De los siguientes items califique usted su nivel de aceptacion?

ITEM

BUENO | MALO

REGULAR

Sueldo

Ambiente laboral

Cultura Organizacional

Administracion (personal administrativo)

Metas en ventas

Tecnologia

Beneficios o prestaciones al personal

Horario (laboral)

Trabajo en equipo

Atencion al cliente

Escoja una opcion, La comunicacion con su jefe inmediato es:

MEDIO DE Elija una
COMUNICACION opcion(X)

adecuado?

¢ES

Sl

NO

¢.POR QUE?

Escrito

Correo electronico

Personalmente

WhatsApp

No Existe comunicacion

¢Del 1 al 3 en qué medida usted cumple los objetivos y metas institucionales? En

donde 1 es Bajo;2 Medio; 3 Alto

1 2




5. ¢Con que frecuencia se informa por parte del departamento de créditos y

cobranzas sobre los niveles de morosidad?

MENSUAL TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL

6. ¢Cuales cree usted que son los factores que inciden en los niveles de morosidad de
la empresa?

FACTORES (X)
Inexistencia de analisis crediticio.
Informacién incompleta del cliente
Pago de otras deudas
Calamidad domestica
Falta de empleo

7. ¢Conoce usted las politicas de cobro a clientes que se aplican en la empresa?

¢Sl NO Por qué?
8. ¢Sus opiniones son tomadas en cuenta para la toma de decisiones empresariales?
SIEMPRE AVECES NUNCA

9. ¢Con el cumplimiento de objetivos y metas que tipo de incentivos recibe usted por
parte de la empresa?

INCENTIVO (X)
Econémico (Bonos)
Vacaciones 0 viajes
Reconocimientos 0 méritos
No recibe incentivo
Otros ¢ Cuales?

10. ¢Existe un diagrama de flujo de procesos para las actividades que realiza la
empresa?
Sl NO DESCONOCE

11. ¢Existe en la empresa un modelo de gestion financiera que permita optimizar los

recursos econémicos y financieros?
Sl NO DESCONOCE
12. ;Laempresa ha capacitado al personal durante los Gltimos 3 afios?
Sl NO

13. Escoja dos &reas en las cuales a usted le gustaria que la empresa le capacite.

AREAS (X)
Atencién y servicio al cliente
Mercadotecnia, marketing
Ventas
Talento humano
Tecnologia
Administracion
Contabilidad y finanzas




14. ¢Cudles cree usted que son los aspectos que deberia mejorar la empresa en el
otorgamiento de crédito a clientes?

ASPECTO Si debe Se
mejorar | mantiene

Entrada Inicial ($)

Interés

Plazo de pago

Constatacion de datos del cliente.
Registro y aprobacion del crédito.
Promociones (Regalos)

Otros aspectos ¢ Cuales?

15. ¢Escoja dos opciones que usted considera importante para poder incrementar las
ventas en la empresa?
OPCIONES X)

Mejorar precios

Mejorar calidad del producto (Proveedores)
Mayor publicidad

Incrementar nuevos productos ¢ Cuales?

Mejorar comodidad de cobros y pagos
Garantias del producto a tiempo

16. Escoja dos aspectos que la empresa deberia mejorar:
ASPECTO X

Morosidad

Administrativo

Atencion al Cliente

Precio y calidad de Productos

Publicidad

Crédito a clientes

Otros aspectos ¢ Cudles?

17. ¢Considera usted que un modelo de gestion financiera contribuir al uso 6ptimo
de los recursos econémicos y financieros?
Sl NO TALVEZ

iGracias por la colaboracion j




Anexo G: Abg. Lenin Caranqui. Gerente General Total Home.

Anexo H: Ing. Mirian Caranqui. Departamento administrativo-financiero.







Anexo I: Encuestas al personal de la empresa.
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Anexo K



ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE
CHIMBORAZO

DIRECCION DE BIBLIOTECAS Y RECURSOS DBRAI
PARA EL APRENDIZAJE Y LA INVESTIGACION

UNIDAD DE PROCESOS TECNICOS
REVISION DE NORMAS TECNICAS, RESUMEN Y BIBLIOGRAFIA

Fecha de entrega: 25/11 /2019

INFORMACION DEL AUTOR/A (S)

Nombres — Apellidos: Jonnathan Jeison Guzman Paca

INFORMACION INSTITUCIONAL

Facultad: Administracién de Empresa

Carrera: Finanzas

Titulo a optar: Ingeniero en Finanzas

f. Analista de Biblioteca responsable: Lcdo. Holger Ramos MSc.




