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RESUMEN

Esta investigacion fue realizada con el objetivo de ofrecer a los propietarios y

gerentes de la PYMES comerciales del Azuay, una guia prictica para la toma de

decisiones en las inversiones y ¢ guir financiamiento, por mds p que esta
sea para sus empresas en funcionamiento o planes de negocio. Para ello era
importante realizar un estudio cualitativo, y deseriptivo de las principales parametros

que caracterizan a una PYME, y de las princip herrami tedricas bisicas que

deben conocer los empresarios para poder poner en practica dicha guia, finalizamos
nuestro trabajo plasmamos esta guia metodologica en un caso prictico en ILLP S.A,

el

donde se toman las decisi parado en indicadores validos se pueden ver, medir

¥ revisar con frecuencia para ser competitivos en el mercado logrando el desarrollo y

fortalecimiento empresarial a largo de estos 5 afios.



ABSTRACT

This research was conducted with the objective to provide owners and managers of
commercial SME (Small and Medium Enterprises) of Azuay, a practical guide for
making investment decisions and get financing, even if those are smaller for their
businesses in operation or plans business. For this research, was important to conduet

a qualitative and descriptive study of the main f s that ct ize an SME,

and of the major basic theoretical tools that the businessmen must know to be able to
put into practice this guidance, we completed our work with a practical case applied
to ILLP S.A, where the decisions have been taken pr 1 in valid indicators how

we can see, this decisions must be measured and checked frequently to be

competitive in the market; achieving busi fevel and ing during

this last five years.



Introduccién

Introduccion

Este trabajo pretende ofrecer los pardmetros tedricos de una pyme comercial, en cuanto
a sus aspectos legales, las variables que determinan una pequenia empresa, el nivel de
empleo que a pesar de que cada unidad ofrece poco empleo hay que considerar el gran
numero de las mismas que existe, el papel de la pyme en nuestro pais en el entorno

micro y macro econdémico, y sobre todo los problemas y debilidades en cuestiones de

inversion v financi

te estd apoyado en las cuentas de proveedores

v de préstamos de los socios. Sin embargo al tener conciencia de que el departamento
comercial juega un rol de mucha importancia en las empresas sobre todo pequefias, hay
que tener muy claro, que hay una relacion directa entre la quicbra de una pyme ¥ los
aspectos financieras.

Luego efectuaremos una exposicion de las bases tedricas relacionas estrictamente con
las bases contables v sus principios, para luego realizar un minucioso detalle ¥
consideraciones especiales que hay que tener cuenta en cada una las partidas de la
estructura de los balances v sus cuentas desde el activo corriente con sus subcuentas del
disponible, exigible y realizable, hasta el activo fijo, para luego pasar a las cuentas de las
obligaciones corrientes y las de largo plazo. No podemos dejar de tocar el tema que es
de mucha importancia los andlisis que debemos tener presente siempre que contemos
con bases fiables para poder presentar y hacer uso sobre todo de los clientes externos a

la hora de requerir financiamiento.

En la guia metodolégica presentada en este trabajo, tratamos de ofrecer los eriterios
tedricos que deberia seguir una pyme, desde su planteamiento como idea de plan de
negocio, considerando los aspectos legales, administrativos, la cadena de valor desde sus
actividades primarias hasta la obtencién del margen. Como debe elaborarse los planes de
mercado, de ventas y compras poniéndose objetivos claros y medibles, la manera de
efectuar los presupuesios considerando hasta los mis minimos detalles para apegamos a
la realidad futura, ademas ofrecemos la posibilidad de analizar por medio de flujos de

retorno de las inversiones realizadas por mds pequefia que esta sea con la finalidad de
1



Introduccién

obtener indicadores como el VAN, la TIR y considerar de aceptable o no la inversidn

propuesta si es que cumple con las expectativas de utilidad propuestas.

Una vez aceptada la inversion es importante sin lugar dudas de realizar una buena base
de datos contables para analizar los resultados vy poder controlar muy de cerca sus
partidas sobre lodo en los rubros de ventas, inventarios ¥ cuentas por cobrar, que son la
base del anal

son muy necesarios para controlar las NOF'S v el FM v saber de antemano los

financiero. No podemos dejar de lado que los flujos de caja operativos

requerimientos de linanciamiento para la empresa que podrian llevarle en cualesquier

momento a la quiebra.

Por dltimo presentamos un caso prictico siguiendo muy de cerca la guia presentada en
los capitulos anteriores donde detallamos los aspectos descritos en la empresa
Importadora de Llantas la preferida S. A (ILLP 5. A) en donde inicialmente presentamos
un ejemplo de lo que seria el estudio de mercado, como es una empresa yva constituida
tiene previsto incursionar en una nueva linea de productos que nos permite presentar el
proyecto de flujo de retornos, y sus diferentes escenarios para [inalmente realizar un
presupuesto para el aio 2010, y un andlisis financiero de los afos transcurridos desde su
creacion, realizando un énfasis en el afio 2005, que fue su primer afio en el mercado v el

2009 gue es el (ltimo ejercicio que acabamos de cerrar.



Capitulo 1: Las pymes en el Ecuador

CAPITULO 1: “Las pymes en el Ecuador™

Introduecion

En este capitulo abordaremos la  definicion de las pequefias y medianas empresas
comerciales pymes, v los factores determinantes que a nivel mundial se consideran para
emitir esta definicion, de igual manera tocaremos los aspectos legales para constituir
compaiiias en el Ecuador v los tipos de empresas que se pueden formar v cual es el

requisito indispensable en el campo societario v tributario.

Luego de esto realizaremos un andlisis del la caracterizacion de las pymes desde su
origen y lo largo de su evolucion en nuestra realidad, las pymes formales v las que
trabajan como informales. asi como revisaremos las variables determinantes de las
pymes, en cuanto a su nivel de produccion, de ventas, el nivel de empleo ¥ su capital
productivo. Para encontrar la importancia de estas unidades econdmicas v la
contribucion hacia el campo econdmico ¥ social a nivel mundial ¥ del Ecuador en

particular.

Por este motivo consideramos importante estudiar a continuacion los factores

relacionados con la fi iacion y las difi

tiad

que se presentan por diferentes

factores que muchas de las veces no permiten acceder a créditos, ademads, en un cuadro
mostramos algunas alternativas v posibilidades de encontrar financiamiento, en
organismos estatales que ofirecen alternativas de acuerdo a sus necesidades, a los que se

puede acceder.

También vamos a revisar factores de importancia de las pymes sobre la contribucion al
empleo, la distribucion del mercado v ventas para finalmente hacer un andlisis de las
principales variables v requerimientos de informacion de parte de los prestamistas, que
en muchas ocasiones son las que determinan la inversion y el financiamiento, sobre todo

cuando acudimos a las instituciones financieras privadas para acceder a un crédito.
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1.1.  Definicion de pyme

Emitir una definicion exacta, que logre clasificar y englobar a todas las pequeiias v
medianas empresas, ¥ a su vez sea de aceptacion general es muy dificil de lograr por ello
a nivel mundial para definir una pymes, se consideran algunos parimetros como: la

estructura econdmica, politica y social del pais, fendmenos que indudablemente

formardn parte de esta defi n. Explorando la estructura econdmica de un pais
podemos encontrar sectores mas dinamicos, actividades que cuenten con ventajas
competitivas frente a otras, sectores con desarrollo tecnologico o donde predomina el
arte manual, todos estos factores pueden ayudar a distinguir que una empresa en una
economia emergente pude ser considerada grande, seguramente en una economia
desarrollada formard parte del grupo de las pymes, pero positivamente contribuirdn, con

la economia, el empleo, las finanzas y el desarrollo en general de los paises.

En el Ecuador al igual gque en el resto del mundo podemos encontrar pymes, en los
diferentes sectores de la economia como: el comercio, la  industria, artesania v
servicios. La comunidad andina define a la pyme como: “las que presentan elementos
particulares comunes como el bajo nivel de inversién, alto indice de captacion de
empleo, también presentan limitaciones que afectan su competitividad. Sin embargo

; ) o )
tienen numerosas ventajas en cuanto a la flexibilidad®.

En el Ecuador segin: La Ley de Compaiias Mediante el articulo 428, establece que las
pequeias empresas pueden ser asociaciones libres de formalidades. Y a su ver exige que
todas estas unidades econdmicas deban cumplir con lo establecido en la Ley de Régimen

Tributario Interno y RUC. *

La direccion de la competitividad de la pequefia industria ¥ mediana empresa, en el Art.
5 define a la pyme como “A la que, con predominio de la operacion de la maguinaria

sobre la manual, se dedique a actividades de transformacion, inclusive la lorma de

* Ley de compaias del Ecuador
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materia prima o de productos semielaborados, en articulos finales o intermedios, y
siempre que su activo fijo excluyéndose terrenos v edificaciones, no sea mayor a tres
cientos cincuenta mil 007100 délares (USD $ 350.000,00)".,

Analizando estas definiciones nos queda una idea bastante clara de lo que se puede
considerar en nuestro pais como una pyme, pero hay que recalcar que la legislacion
ecuatoriana no emite definiciones puntuales relacionadas sino mas bien considera otro
lipo de clasificacion de todas las empresas v es la legislacion societaria que tiene
relacién directa con el marco juridico, que estd dirigido a tedo tipo de empresas va sean

consideradas grandes por su tamafio como pequeiias por el numero de empleados.

La ley de compaiiias sefiala las dilerentes maneras de formar una empresa:

a) En nombre colectivo
b
4

d

¢

Comandita simple v dividida por acciones

Responsabilidad limitada
Sociedad Andnima

Economia mixta

f) Unipersonal

Creo que en el Ecuador ¥ porque no decirlo en la provincia del Azuay, podemos
considerar que una pyme esia caracterizado por una pequeiia inversion no superior a
100.000 dolares, con un nimero de empleados de no mas de 20 que generalmente estan

formadas por empresas familiares.

1.2 Marco Juridico

Segin la ley de compaiiias vigente en el Ecuador, podemos observar que la tendencia de
las pequeiias y medianas empresas es de formar compaiiias de responsabilidad limitada
debido a las caracteristicas legales a los que este tipo de compaiiias estan sujetas, como:
la responsabilidad de las obligaciones hasta el monto de sus aportaciones, v la cesion de
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acciones a otro participante es necesaria la aceptacion de todos los socios para
efectivizar la transaccion. Esto lo podemos confirmar con el estudio realizado por el
MICIP en el afio 2002, “Diagnostico de la pequefia y mediana industria™, en el que
determinan que el 37.3 % de las pymis, son responsabilidad limitada, v el 35.2% se
mantienen bajo el nombre de persona natural; las dos formas de empresa conservan el
vinculo familiar en nuestro pais ¥ de manera especial en nuestra provincia que el

empresario es muy conservador y prefiere mantener sus negocios en esté circulo, *
1.2.1 Tributario

Segin el Art, 94 de la LRTI sefiala que cualguier unidad econémica con o sin personeria

juridica esta obligada a cumplir con todos lo articulos, regl 1 ¥ resolucione
referentes a las obligaciones tributarias. Las pymes no tienen ninguna clase de exencidn

que tenga que ver con el cumplimiento de la LRTL*

Con esta ley la gran mayoria de los negocios tiene el Registro Unico de Contribuyente v
son parte de los sujetos pasivos como contribuyente al estado, es asi que MICIP en el
aiio 2002, “Diagndstico de la pequeiia y mediana industria”, determinan que el 97% de
pymis poseen el registro Gnico de contribuyente (RUC). El mismo que sirve para
controlar la identidad, la actividad del negocio, y de manera especial los tributos que se

deben pagar en las fechas establecidas en la ley.”

1.3 Caracteristicas de las pymes en ¢l Ecuador
1.3.1 Antecedentes

1.3.1.1 Origen y evolucidn de las Pymes

Si nos remontamos a la aparicion de las pymes a nivel mundial debemos analizar la
estructura economica ¥ de esta manera podemos encontrar la coexistencia de dos tipos

de empresas de diversa indole tales como:

Hp waww micip gov,

¥ Ji 4 ¢ Diagnastico de Pequenia y Mediana Industria agosto 2002
“~ Lev de régimen tributario interno
5 Ley de régimen tributario interno
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Las que se origina como empresas formales con un capital social destinado hacia una
actividad econdmica, con organizacion, estructura, empleo formal, gestion empresarial v

control, todas estas caracteristicas distinguen a una unidad econdmica formal.

En contraposicion a estas se encuentran las que se remontan al origen familiar, con
caracteristicas muy peculiares, tales como: los bienes familiares forman parte del
capital, la administracion es manejada por el duefio, quien realiza la gestion en base a su
buena suerte ¥ corazonadas sin dar demasiada importancia al costo de oportunidad del
capital. Estas son precisamente las debilidades mds luertes en las inversiones o a la hora

de conseguir financiamiento para proyectarse ¥ mantenerse en un mercado competitivo.

A lo largo de los tltimos ailos y durante su evolucidn, encontramos que el crecimiento
de las pymes es muy dindmico ¥ apuntan hacia los diferentes sectores de la economia
como: la industrial, artesanal, comercial, y servicios. Estas empresas han enfrentado un
sinnimero de limitaciones tales como: competencia, comunicacion, organizacion y
pocas probabilidades de adquirir maquinaria ¥ equipo para la produccién a escala, sin
embargo no podemos olvidar el crecimiento que muchas de ellas han logrado en la
Gltima década desde la dolarizacién en el Ecuador, donde los empresarios encontraron

estabilidad sobre todo en el campo monetario e inflacionario.

1.3.1.2 Variables que determinan una pyme

A nivel mundial para calificar a una empresa de pyme se consideran caracteristicas
similares tales como:

a) Empleo generado

b) Monto y volumen de la produccion

¢) Monto y volumen de las ventas

d) Tamaiio de los Activos

De igual manera en el Ecuador, para estudiar a las pymes se consideran las mismas

variables, es asi que en el afio 2006 ¢l INEC realizd un estudio al sector manufacturero,



Capitulo 1: Las pymes en el Ecuador

de un total 1490 empresas, corresponde 46.94% a pequeiias empresas, 30.36% a

medianas empresas, v 22,70% a grandes empresas, anexo cuadro adjunto.,

Numero de empresas encuestadas de la industria manufacturera por el INEC

Pequeia Empresa 46.94% 699.47
Mediana Empresa 30.36% 452.30
Grande Empresa 22.70% 338.23
TOTALES 100.00% 1,490.00

Cuadro 1.1 Fuente: INEC Estadisticas de pymes en el Ecuador 2006

Para realizar la estratificacion se consideraron las variables mencionadas anteriormente,

la generacién de empleo v el nivel de ventas,

Personal ocupado entre 1 v 9 empleados con una nivel de ventas o ingresos equivalentes
a 100.000 dolares se la considera micro empresa, personal ocupado de 10 a 49
empleados con un nivel de ingresos de de 100.001 a 17000.000 se considera pequena
empresa, 50 a 199 empleados con ingresos de 1"000.001 a 5°000,000 mediana empresa v
de 200 o mis empleados y con ingresos superiores a 5°000.001 gran empresa, como

podemos observa en el cuadro a continuacion.

Caracteristica de la industria manufacturera segin variables personal ocupado e ingresos

PYMES

Micro Empresas la9 Hasta 100.000
Pequeia Empresa 10249 De 100.001 a 1'000.000
Mediana Empresa 504199 De 1'000.001 a 5'000.000
Grande Empresa 200 en adelante De 5'000.000 en adel

Cuadro 1.2 Fuente: INEC Estadisticas de pymes en ¢l Ecuador 2006

En cuanto a los niveles de produccion son importantes respecto del 1otal, la que ofrece la

gran empresa, de acuerdo a lo detallado por, el INEC muestra en su estudio que el 90%

de la produceion total corresponde a las grandes empresas, adjunto cuadro v grifico.
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Nivel de produccién de las industrias manufactureras

DESRIPCION PRODUCCION TOTAL (8) PORCENTAJE
Pequeiia Empresa 254.523 2.04%
Mediana Empresa 963.152 7.72%
Grande Empresa 11'258.140 90.24%
TOTALES 12'475.815 100.00%

Cundro 1.3 Fuente: INEC Estadisticas de pymes en ¢l Ecuador 2006

Nivel de produccion de las industrias manufactureras

TOTAL PRODUCCION
Grande Empresa.
100.00% B0.24%
80.00% |
60.00% 1
40.00% { i =
R —
0.00% | —
Pequefia Empresa Mediana Empresa Grande Empresa

Figura 1.1 Fuente: INEC Estadisticas de pymes en ¢l Ecuador 2006

1.3.1..3 Importancia de las pymes

Estd por demds mencionar la importancia de las pymes en el dmbito social, juridico,
politico ¥ econdmico de un pais. La mayoria de las empresas que hoy son grandes
multinacionales aparecieron como pequefias empresas, ninguna ha dado el salto a
niveles elevados de desarrollo sin tener que pasar por diferentes etapas. La confianza en
las pequefias y medianas empresas ha sido un factor clave para que las economias
despeguen hacia el desarrollo. La globalizacion estd haciendo de la pyme un sector

vulnerable, especialmente en los paises del tercer mundo que deben enfrentar a la
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competencia de multinacionales que por su tamafio pueden acceder con mayor facilidad
a economias de escala, tecnologia de punta, variedad de mercados v facilidades de

obtener nuevos recursos financieros.

Al estudiar las pymes en el Fcuador como observamos en los cuadros anteriores
proporcionados por el INEC, vemos la contribucién al empleo, al PIB y a la inversidn en
la economia de nuestro pais, a pesar que a partir del afo 1999 en el que se oficializd la
circulacion del délar con el que se consigue una estabilidad interna frenando el proceso
inflacionario y la politica de devaluacion, pero a su vez desvanecer en un alto porcentaje
la politica cambiaria ¥y monetaria, siendo esta la principal arma de politica econdmica

para fomentar las exportaciones.

Para su estudio el BCE clasifica en tres grandes grupos a los ingresos generados por
exportaciones: petroleras y sus derivados, productos tradicionales (Banano, cacao
camaron) y no tradicionales (flores, frutos wopicales, brécoli) v los productos
industrializados enlatados de pescado etc.). Del total de las exportaciones el 58.15%
provienen del sector petrolero y este aporta con el 23% al PIB, equivalente a 45.379.384
miles de délares del afio 20070, las exportaciones tradicionales y no tradicionales de ese
mismo afio llegaron a ser 5.992.750 miles de dolares v un 18% del PIB. Finalmente ya

que no podemos encontrar la contribucion al PIB de parte del sector comercial al por

menor (nic te, h »s referencia a la contribucién del sector comercial al por

mayor y menor que en el afio 2007 es equivale al 11.69% el PIB.”

Sin Embargo la tendencia en el rubro de las importaciones; es creciente desde 1980
reflgjado por los cambios estructurales en los patrones de consumo de la gente. El
crecimiento de las importaciones del 2007, fue de 11.4% mayor que el afio 2006 y se
presenta un cambio en las proporciones de los bienes importados, las importaciones de

bienes de consumo llegan a ser el 22,50%, mientras que las importaciones de materias

7 hiip:iwww.bee.finec : Evolucion de la economia ecuatoriana 2008
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primas representan el 31.74%, vy las importaciones de combustibles y lubricantes llegan
al 19.94%, v la importaciones de capital fueron de 25.75%.°

Con el crecimiento de las importaciones y sumado a las remesas de los migrantes se
desarrollo el sector comercial y de la construccion, de una manera acelerada en los
Gltimos afos, de tal manera que hoy encontramos todo tipo de comercios con una
variedad de productos v facilidades de pago para los clientes, generado gran cantidad de
empleo y dinamizando de una u otra forma la economia. En sintesis, la importancia de
las Pymes en la economia como mencionamos en pdrrafos anteriores es indudable. No
podemos dejar de mencionar que para alcanzar un crecimiento sostenible los recursos

financieros, humanos y fisicos son claves.

1.3.1 .4 El problema del financiamiento y las fuentes para pymes

Cuando un empresario busca realizar un proyecto o toma una decision de inversion, su
aportacion de capital es minima, en nuestro medio lo que se busca es el auto financiarse,
pero el problema del financiamiento de las pymes hay que entender desde el punto de
vista de prestamistas y prestatarios, cuando un empresario pretende realizar una

inversion o erogacion de capital, busca i iamiento acude a pré )5 internos

(accionistas) o externos en una entidad financiera, los mismo que espera el retorno de su
capital mds un monto por intereses en un periodo de tiempo pactado por medio de un

contrato suscrito ¥ con el menor riego.

El prestamista (accionista o entidad financiera) para minimizar este riesgo necesita
estudiar el proyecto o propuesta, vy realizar un andlisis de la situacion econdmica

linanciera del p io para ello, requiere de informacién consistente e historica de la
empresa, como balances, flujos de caja ete. Para valorar las capacidades de la pyme y
tratar de anticipar el éxito o fracaso en el futuro, del préstamo que se traducird en una

negativa o a su vez se emita el crédito.

* Ley de régimen tributario interno
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En co iaelp ista pude perder por no conocer o identificar en el tiempo
necesario las capacidades del provecto, v paralelo a ello las pérdidas de financiar una
buena oportunidad de inversion, en este caso el banco incurriria en un error de tipo 2 y
en un error de tipo 1 si el banco califica y financia un proyecto no viable generando

pérdidas para la entidad financiera.

El error de tipo 1, nos permite analizar que en el futuro los funcionarios del banco que

tomaron las decisiones en el sector préstamos puede verse comprometido por tomar

decisiones errdneas, motivo por el cual dichos funcionarios buscan constantemente no
caer en este tipo de errores, pues es mas fdcil de aceptar la caida de un error de tipo 2,
situacion adversa cuando estas entidades no pueden identificar el riesgo de los proyectos

y los préstamos,

Owro tema de especial interés para las instituciones financieras y los agentes pymes son
las contradictorias garantias v toda la informacion documentaria del proyvecto v de la
empresa, de la verdadera situacion en la que se encuentra al momento del crédito que
deben ser entregados a los bancos, va que muchos empresarios sostienen que si los
créditos estan garantizados v el banco esta disminuyendo el riesgo con dichas garantias,

no ereen que deba solicitarse demasiada informacion que para ellos es muy conlidencial.

Los empresarios pyme en Ecuador sostienen que no cuentan con apoyo por parie del
estado para poder hacer realidad sus inversiones, mientras que las instituciones
financieras privadas para disminuir el riesgo hoy por hoy se benefician con altas tasas de
interés como estrategia para que accedan a créditos solo aquellos que tengan proyeclos
altamente rentables, poniendo en riesgo aquellos proyectos con bajo riesgo v baja
rentabilidad que podrian contribuir al desarrollo del pais. Sin embargo en nuestra
investigacion sintetizamos en un cuadro la posibilidad de financiacion con algunos
organismos estatales en el que podemos encontrar nombre de la institucion, requisitos,

montos de los créditos que conceden con atractivas tasas de interés. (Anexo 1.1)
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1.3.2 El empleo en las pymes

Debemos distinguir entre pymes lormales e informales. Las primeras operan dentro de
los pardmetros del mercado legal, poseen un capital social destinado a la actividad del
negocio, cuentan con una organizacion, gozan de tecnologia y que estin asociadas y/o
vinculadas a las grandes empresas. Paralelo a esto estdn las informales o marginales,
generalmente pequedas unidades de negocio productivas, comerciales, servicios etc.,
caracterizadas por baja dotacion de capital, produccion artesanal v artistica con una

combinacion de mano de obra familiar y asalariada.

Entonces, las pymes formales cuentan con politicas laborales por llamarlas de algin
modo, se encuentran también vinculadas a las estrategias o formalidades laborales de
las grandes empresas. Mientras que las informales o marginales, puede mantener una
generacion de empleo gque seria la parte negativa criticada bdsicamente por la
informalidad en la contratacion, a pesar de la regulacion de las leves laborales en el
Ecuador v especialmente con el mandato 8 que fue aprobado en el afio 2008 por la
asamblea constituyente en el gobierno del Econ. Rafael Correa presidente de la
repiblica, en la que cierran la posibilidad de la contratacion informal, encontramos
sectores en las pymes que mantienen un empleo informal, esto se da bésicamente con
personal (Inmigrantes) de los paises vecinos que han llegado a nuestro pais buscando un

futuro mejor para ellos y sus familias.

Los trabajadores de las empresas pymes, generalmente tienen una multiplicidad de
funciones precisamente por el tamaiio y los pocos movimientos que se debe ejecutar
obliga que una misma recurso se designe a mds de una tarea, esta poli funcionalidad,
deriva en beneficios tales como ingresos més elevados v capacitacion diversificada, esto
{iltimo mejora la posicion del empleado en el mercado de trabajo considerando a esta

variable uno de los aspectos positivos en la generacion de empleo en las pymes.

En muchas ocasiones se asocia una relacion directa entre las pymes v la creacion de

empleo, que se basa en ¢l pensamiento de que este tipo de empresas maneja mas mano
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de obra y menos capital o teenologia que las grandes, v la progresiva y crénica falta del
capital en la gran mayoria de las empresas. Esta idea estd asociado a una realidad, que es
la creciente oferta de mano de obra y el alto indice de desempleo que para el afio 2008

seglin fuente de BCE es de 7.5% de la Poblacion econdmicamente activa (PEA)."

La discusion sobre las pymes como generadoras de empleo es un debate que ain no ha
terminado. Las dificultades metodoldgicas para medir la evolucion del empleo por
lamafio de empresa son grandes, por la falta de informacion v el celo de revelar datos.
Sin embargo, la evidencia de los estudios internacionales no parece sugerir que las
pymes posean caracteristicas particulares por las que tiendan a crear mas empleo que las

empresas grandes.

En sintesis la generacion de empleo de las pequefia v mediana empresas es un aporte
muy saludable a la economia que se ha visto afectada en las Gltimas cuatro décadas en
nuestro pais, motivo por el cual gran cantidad de ecuatorianos han tenido que emigrar a
paises que ofrecen mejores posibilidades para ellos v sus familias. Las empresas
pequedas pueden ser una fuente importante de creacion de empleo, si se les brinda un
contexto apropiado y de apoyo, por el gran nimero que coexisten en las diferentes dreas

de la economia.

Iis importante que se admita la formacién de empresas, liberando los obstaculos a su

ingreso v egreso de los mercados pero es io que los organismos reg con el

tiempo el capital invertido. El aporie de las pymes hacia el empleo en ¢l Fcuador es
importante, en un estudio realizado por el INEC en el 2006, en el sector de la industria
se observa que el 74% del empleo lo genera la gran empresa, el 17% del empleo estd
concentrado en la mediana empresa y por altimo el 9% de empleo esta generando la

pequeiia empresa, segin cuadro y grifico.

* httpsfiwww.bee.fin.ec : Evolucion de ln economia ecuatoriana 2008
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PYMES
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PERSONAL OCUPADO

Pequeiia Empresa 8.78% 14019
Mediana Empresa 17.06% 27230
Grande Empresa 74.16% 118380
TOTALES 100.00% 159630
Cuadro 1.4 Fuente: INEC Estadisticas de pymes en ¢l Ecuador 2006
Nivel de empelo de las industrias manulactureras
PERSONAL OCUPADO
Pequena
Empresa
9%
Mediana
Empresa B Pequefia Empresa
1% B Mediana Empresa
Grande Empresa CGrandsEmpress
T4%

Figura 1.2 Fuente: INEC Estadisticas de pymes en el Ecuador 2006

1.3.3 Inversion en las pymes

Las inversiones son erogaciones de capital que se traduce en la expectativa con un grado

de riesgo de la obtencion de rendimientos en un determinado periodo de tiempo, la

mayoria de los autores en materia financiera coinciden en que es necesario para ello

ampliar la informacion contable por los riesgos que esto implica, pero para determinar

de acertada o desacertada una decision, hay que monitorear, analizar el costo de

oportunidad, realizar proyecciones, conocer ¢l mercado al que nos enfrentamos, y

15
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ofrecer a los prestamistas la posibilidad de monitorear la informacion y dar seguimiento

a la propuesta.

Para analizar la inversion vamos a considerar variables determinantes que deben ser
identificadas, evaluadas v analizadas tales como: la cultura ¥ perfil caracteristico de la
personalidad del empresario, los valores, las creencias de micro y pequefios empresarios

estos aspectos son muy importantes al momento de estudiar la inversion.

Entonces si analizamos una pyme podemos concluir que una unidad econdmica pequeia
o mediana tendrd mas riesgos que una empresa grande, necesita de gran cantidad de
recursos fisicos, tecnolégicos y documentaria esto nos hace pensar que un empresario
pyme requiere de mayor inversion para disminuir el riesgo, ;pero si queremos realizar
una inversion es necesario cumplir con todos estos requisitos?. Si nos remitimos a las
entrevistas realizadas ellos no creen que el riesgo de las instituciones financieras se vean
disminuidos con este tipo de monitoreo sino mds bien con que tipo de garantia se

respalde el crédito que se conceda.

Sobre el tema de la inversion en pymes hay muy pocos estudios realizados, en el
Ecuador v de lo poco que encontramos detallamos en los parrafos siguientes, pero de las
encuestas a pequefias v medianas empresas comerciales que para esta investigacion
hemos realizado podemos sustentar que las inversiones se realizan utilizando una
planeacion a corto plazo ¥ no una planeacion a largo plazo, el rol mas importante son la

mezela de la intuicion v la experiencia que han hecho crecer a sus negocios.

Los estudios que se encargaron de analizar la inversion que caracteriza a las pymes
ecuatorianas son el monto de inversion en activos fijos ¥ en activos corrientes o capital
de trabajo, a pesar de que son datos que los empresarios prefieren mantenerlos en
reserva podemos decir que el valor promedio de inversion de activos fijos para el afio
2002 segin estudio presentado por el MICIP de las empresas afiliadas a la camara de la
pequeda industria fue en aproximadamente $ 116.000 y $ 177.000 en activos corrientes,

en consecuencia la inversion total promedio suma 233.000. Es necesario mencionar que
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la informacion recopilada respecto a los montos de inversion, conforme varios estudios
realizados por el MICIP, no ha sido actualizada adecuadamente, por lo que existe

mucho celo al revelar datos que son muy confidenciales.
1.3.4 Competitividad en las pymes

La competitividad de las pymes se mide con el indice de entorno de competitividad y se
vincula con las decisiones v dreas de politica econdmica, las variables macroecondmicas
del pais, los costos empresariales y la infraestructura de la empresa v del sector en la que
se desarrolla, un aspecto muy importante a considerar es que esta dirigido hacia la
tecnologia v la manera en la que la fuerza de trabajo implemente la estrategia
tecnologica en un proceso dindmico de toma de decisiones, esto serd el punio de

referencia para que las empresas se mantengan competitivas. ' (Anexo 1.2)

Mientras que el indice de esfuerzo empresarial es el que se encarga de medir la
competitividad de la empresa v sus directivos de acuerdo al grado de accion de la
empresa frente al desarrollo tecnoldgico con el objetivo de mejorar la productividad,
innovar y mejorar los procesos. Esto se logra con un recurso humano calificado como la
gerencia, la gestion y la adopcién de metodologias de trabajo de calidad, la ingenieria

financiera entre otras. "~ (Anexo 1.2)

El Banco Central del Ecuador hace un analisis trimestral de cada una de estas variables
pero hace referencia al sector productivo en general y no hay un estudio canalizado
hacia las pymes por la falta de informacidn del indice de infraestructura fisica, humana y

tecnologica de las empresas.

El Ecuador con la politica econdmica del gobierno del presidente Rafael Correa para el
ano del 2007 no firma un acuerdo con tratado de libre comercio (TLC), y para diciembre

del afo 2008, se da un cambio en la politica econdomica (arancelarios y barreras no

" hitp:/iwww, micip.gov.ec : Di ico de la pequefia y mediana industria 2002
"' hitp:/iwww bee gov.ec : Boletin de compelitividad N7 20

" m’mﬂﬁﬂ‘_ﬁ. Boletin de competitividad N° 20
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arancelarios) de la gran mayoria de los productos importados para mantener la cuenta

corriente de la balanza de pagos, decisiones que favorable al sector productivo,
1.3.5 Distribucion del Mercado

Conocemos la limitada capacidad de produccion de la pyme justificada por algunos
factores del enmtormo como la infraestructura fisica, humana y poco desarrollo
tecnoldgico, hacen que la produccion de la gran mayoria de las pequefias ¥y medianas
empresas productivas puedan abastecer a la ciudad v provincia en las que estin
funcionando, no asi si consideramos otro tipo de pymes, las comerciales que se
dedicaron solo a la marketing de los productos sean estos importados o nacionales
abrieron sus fronteras provinciales hacia todo el Ecuador,

La gran mayoria de las empresas vinculan una situacion de dependencia con su mercado
local, entendiéndose como tal a la ciudad de su domicilio principal v a las provincias
cercadas. Alrededor del 70% de las pequenas ¥y medianas empresas productivas de la
muestra analizada en el estudio del MICIP del afio 2002, destina su produccién a la
comercializacion en la ciudad en donde se ha establecido y a las provincias cercanas; el

24% restante se divide en otras provincias y un 6% a la exportacion. "
1.3.6 Distribucion de las ventas

Determinar los mecanismos que utilizan las pymes para la distribucion de sus productos
es olro aspecto que identifica a estas empresas. La venta directa en la planta o en locales
propios representa las principales formas de llegar hacia sus clientes, especialmente para
agquellos productos que se fabrican bajo pedido como son las industrias de muebles,
magquinarias v de minerales no metélicos. Sin embargo para las empresas dedicadas a la
fabricacion de textiles, calzados, cuero y otros bienes. que se fabrican en serie, el

mecanismo mas utilizado e la venta mediante distribuciones mayoristas o minoristas.

' hup:!www.micip.gov.ec : Diagnostico de la | v mediana industria 2002
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Del trabajo realizado por el MICIP en el 2002, el 44% el mercado es basicamente local,
es decir, la ciudad en la cual las empresas desarrollan sus actividades. De alcance
regional el 26%, a més de la ciudad y provincia de origen, habrian ampliado su
influencia a provincias circunvecinas. Hacia las provincias limitrofes extendiendo su
alcance solo el 8%, esto con el fin de canalizar pedidos hacia los paises vecinos a través
del comercio fronterizo; sin embargo, esta estrategia habria encontrado dificultades y

% 3 i i 14
ciertas desventajas cambiarias en las fronteras.

Hemos analizado varios aspectos que caracterizan a la pymes en el ecuador, de acuerdo
a “Diagndstico de la pequeiia y mediana industria”, cuyva finalidad fue comprender la
situacion actual de este tipo de empresas para crear un programa global de informacion y
propender el conocimiento hacia la inversion v el financiamiento para las pymes. Esta
investigacion aporta conocimientos importantes a nuestro trabajo, puesto que brinda
informacion valiosa que permitird identificar, aunque no de lorma exacta, como son las

pymes v sus caracteristicas basicas.
1.4 Debilidades de la inversion y financiamiento en las pymes

La falta de capital es el principal problema de la pyme, en todas las etapas investigacion

v desarrollo, equipamiento, “Know-How™, capital de giro o de trabajo etc. Esto

Faretili

general se consigue por pré s, crédito de proveedores v el dltimo
de los casos con instituciones linancieras pero e aqui el problema. La gran mayoria de
los empresarios pymes al considerar fuentes de financiamiento para pequefios negocios,
piensan en acreedores no bancarios v proveedores, por el desinterés y desconocimiento
de la gran mayoria, pero con un poco de ordenamiento un empresario (pyme) puede
encontrar fondos de algunas otras fuentes que no son tan convencionales (bancos, capital

riesgo, obligaciones, papel comercial, etc.

El problema en las pymes radica en que su poca claridad ¥ mangjo técnico de sus
finanzas y su contabilidad, la mezcla de la perspicacia y de experiencia de sus duefios

" htpe/iwww.micip.gov.ec : Diagnostico de la pequefia y mediana industria 2002




Capitulo 1: Las pymes en el Ecuador

(Fundadores) les hace falta forjar propuestas v opciones de mayvor viabilidad v
productividad que no logran la atencion de fuentes o programas alternos de
financiamiento y limitan la inversion o al menos sus criterios para decidir sobre sus

E

inversiones no siguen un ¢ ) de

piocn "

)y por tanto su

crecimiento y desarrollo,

La mayoria del los empresarios ecuatorianos, como propietarios fundadores, de sus
empresas nacieron en muchos de los casos de la habilidad para hacer negocios, por tener
un caricter de emprendimiento, de la suerte o haber echo el negocio en el momento justo
a tiempo, pero junto con estas cualidades de la personalidad de estos empresarios
crecieron los negocios y cada vez se enfrentan a riesgos y competencias mds fuertes que
obligan a que las decisiones [inancieras, mas adecuadas no provengan del sentido comiin
sino mds bien de encontrar la mejor alternativa v oportunidad para las inversiones

apropiadas que sea la sostén del futuro econdmico de la empresa.

Para encontrar el financiamiento adecuado la exigibilidad de los prestamistas es
encontrar la relacion logica entre el capital de trabajo v el activo fijo. pero esto no es
fécil encontrar en una empresa ya que desde la propia legislacion de nuestro pais a
corroborado hacia el desequilibrio existente, por los requerimientos de capital para la
creacion de una unidad econdmica que va desde 400 a 800 dolares. Lo que le hace
pensar a nuesiro empresario pyme que es lo correcio ¥ que en muchas ocasiones loma
decisiones de inversion antes de conseguir los fondos, o de linanciar sus ventas sin tener
la posibilidad obligindoles en el momento ex post a tomar [inanciamientos caros, no

adecuados o de desesperacion.

Esta es la realidad de la mayoria de las empresas pymes en nuestro pais la falia de

conocimiento, o el apegarse Gnic tealal i0n ecuatoriana, que no demuestran
en sus documentos la verdadera situacion econdmica en la que se posiciona su empresa,
por una serie de temores impositivos, no quieren ver mis alla de estos factores y no la
necesidad de hacer bien las cosas para permitirles alcanzar el principio de un negocio en

marcha para encontrar la continuidad que se consigue en la medida que se toman las
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inversiones apropiadas, pero para ello debemos colaborar con las instituciones

prestamistas que buscan minimizar el riesgo con una estructura diferente.

Debemos concienciar a nuestros inversores a cerca de: Los permanentes cambios en ¢l
contexto externo de la realidad de las empresas, vy es una realidad en el campo
empresarial que existen realidades “macro™ que generan un impacto imprescindible
como los economicazo, politicos, culturales y sociales que deben de considerar tales

como:

El primero a considerar son los mercados globales, la definicion de mercado hoy es ¢l
mundo, la apertura de los mercados y la liberalizacion de las fronteras permite a las
transnacionales no despreciar a ningin mercado, por lo que debemos estar alerta y
preparados para poder competir. El segundo lactor a considerar es la integracion en
busca de fomentar los bloques regionales de los paises con predisposicion y con afinidad
para hacerlo, donde los estados intervienen como decidores y estrategas para fomentar el
desarrollo en donde se promoverd ciertas actividades econdmicas, manejando barreras
no arancelarias, politicas tributarias y crediticias con la finalidad de promover la

inversion buscando incentivar mayor desarrollo y crecimiento de los paises.

Y para concluir con la parte externa no podemos obviar el cambio de hdbito de consumo
en la gente o consumidores, con los nuevos ¥ constantes impactos tecnoldgicos, que
hoy por hoy son la influenciados por medios de comunicacion con nuevos modelos
modernizados que han cambiado los valores culturales, familiares v sociales, obligan a
los productores a ver quien es el cliente v cuales son sus requerimientos con la finalidad

de satisfacerlos. Dentro de otros factores externos no podemos dejar de mencionar, los

p s, aspectos legales, inflacidn, salarios, obtencidn de créditos.

Un factor interno muy importante v decidor a considerar que fue descrito en parrafos
anteriores es la parte interna, que basicamente esti marcada por la personalidad y
cardcter de los creadores de las pequefias y medianas empresas de sus fundadores, que a

pesar de que es poco permeable a los cambios, es imposible de modificarlos, lo que
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generalmente se espera para un cambio es la sucesion que define muchas veces la

situacion de las empresas.

Y como dltimo tema de investigacion sostenemos que las alianzas estratégicas y
asociatividad, de las pequefias empresas es una ventaja para encontrar mayor desarrollo
y crecimiento en nuestra provincia, es un espejismo que por muchos aflos no s¢ va a
lograr, por la percepcion de la pérdida de identidad, la vinculacion familiar y el

desconocimiento de las veniajas que ello acarrearia a sus negocios.

1.5 Conclusiones

Podemos concluir que las pymes a nivel mundial tienen mucha importancia por que
dinamizan la produccion, el comercio, los servicios, es decir, los diferentes sectores de
la economia favoreciendo a la inversion, al empleo, estos son factores que fomentan el
crecimiento de los paises, es evidente que hay desconocimiento v desinterés por parte
de protagonistas como el estado, las entidades privadas, v los actores en cuestion de
inversion y financiamiento, por que al ser pequefas unidades economicas una sola no
pesa al estudiar la contribucion a la produccion, al empleo o la competitividad del pais,
pero no podemos olvidarnos que el gran nimero que existen si fomentan ¥ contribuyen

a la economia del pais.

Es de vital importancia que el estado difunda los tipos de crédito que existen en el
mercado para que puedan acceder los empresarios pyme, ¥ con esto ayuden a crecer sus
inversiones y diversifiguen sus productos, por otro lado no podemos dejar de mencionar
que los empresarios pyme mientras mds se apeguen al lado formal de la economia v
cuenten con registros y documentacién, de la verdadera situacion en la que se encuentra
su empresa facilitard que los sectores gubernamentales y privados puedan ofrecer

posibilidades de financiamiento.
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CAPITULO 2: BASES TEORICAS DE LA ADMINISTRACION FINANCIERA

Introduecion

En este capitulo abordaremos el concepto v los principios de contabilidad, que a nivel

mundial se consideran como una guia operativa de trabajo y junto a las caracteristicas de

la técnica contable tr ion econdmica v linanciera a los propietarios de
las empresas y al sistema integral empresarial interesado con los resultados econdmicos
obtenidos. Luego de esto realizaremos un andlisis de la estructura del balance: activo,
pasivo y patrimonios. Y a continuacion estudiaremos el detalle de cada una de estas
partidas, con la finalidad de ilustrar a los lectores de los beneficios y debilidades de

mantener un sistema contable acorde con la realidad de un negocio.

Por este motivo consideramos importante estudiar aspectos tales como: los factores para
mantener los niveles correctos de liquidez en el ciclo del negocio, como manejar de
mejor manera la cartera y disminuir los riesgos en las ventas a crédito, cual es la mejor
manera de captar buenos clientes, v como mejorar ¢l control, mantener un nivel dptimo
de inventario para evitar gatos financieros adicionales que pueden ser muy perjudiciales
para un negocio, los activos fijos ¥ sus métodos de depreciacion, v la funcidn de estas

partidas en la estructura de un balance.

También vamos a revisar la composicion del pasivo tanto de la deuda corriente ¥ a largo
plazo, las garantias que la respaldan, los requisitos para acceder a ellos, sus
caracteristicas y limitaciones, ¥ la importancia de estas partidas contables ante los

organismos financieros pablicos v privados y los entes reguladores estatales.

Finalmente pasamos a estudiar algunos de los ratios financieros que facilitardn la
interpretacion de los balances, como son: liquidez, rentabilidad, actividad, punio de
equilibrio que mide la gestion de la administracion en un determinado periodo v la

comparacidn con otros periodos de un negocio.
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2.1 Concepto, principios de la contabilidad.

La contabilidad es el arte de resumir, clasificar y registrar las operaciones bajo la
modalidad de transaccion de las operaciones financieras, eslas transacciones dan como
resultado los balances para ser interpretados con la finalidad de tomar decisiones. Los
principios bisicos de contabilidad generalmente aceptados detallados a continuacion son

guias de trabajo con poder explicativo, operativo y predictivo.

Principio de Entidad. Este principio establece que la actividad econémica se realizard
por entidades completamente dependientes, debido a que los estados linancieros refieren

a un ente u organizacion conforme a los ordenamientos juridicos que la originaron,

Principio del negocio en marcha. Este principio hace refi ia a la per ia vy

proyeccion de la empresa en el mercado, es decir no debe interrumpir sus actividades,
las entidades deberin operar en forma indefinida. Con base en este principio se justifica
la existencia de activos fijos, cuyo costo no serd considerado como gasto del periodo de

adquisicion sino serd depreciado.

Principio de periodo contable. Se debe dividir la vida ilimitada de la empresa, en
periodos determinados, con el fin de informar los resultados de la operacion v su

situacion financiera de cada uno de sus periodos.

Principio de realizacion. Segtin la opinion de muchos contadores, este es uno del los
mds importantes. Este principio pretende que se enlacen los ingresos de un gjercicio
contable con los gastos incurridos para la obtencion de los mismos. Pensando que es
aqui en donde radica la principal diferencia entre la Contabilidad para uso Fiscal v la

Financiera.

Principio de costo. Las transacciones se registran por su valor original de adquisicion,
construceion o produccion, se deberd considerar los méiodos de valuacion que
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corresponda segin los establecidos por los drganos de control, se considerardn siempre

el que no supere el valor de mercado o realizacion,

Principio de revelacién. Este principio radica en los ajustes que se dan a los estados
financieros por motivos como la inflacion, revaluacion de activos fijos con el objetivo de
obtener estados financieros a valor razonable.

Principio de consistencia. Se refiere al principio que exige la aplicacion consistente del

método o procedimiento contable seleccionado, periodo tras periodo.

2.1.1  Caracteristica bisica de la técnica contable

Desde un enfoque macroecondmico, la contabilidad transmite informacion financiera y
econdmica a los propietarios de las empresas y a otras empresas que compone un
sistema integral empresarial dirigido a usuarios internos y externos, Por medio de los
registros contables obtenemos informes financieros que demuestran la situacion
econdmica v el estado de situacion financiera a una fecha determinada. Estos informes
linancieros son importantes para la toma de decisiones en temas relacionados con:
financiacién, inversion, rendimiento y politica de dividendos de la empresa. Estos

pueden ser pr dos a los i 15 que p

4

ser: propietarios, accionistas,

inversionistas en potencia, entidades financieras, empleados y proveedores.

Por tal motivo es de suma importancia contar con bases de datos fiables para que los

1

revelen r

s confiables, pero la contabilidad en las pequeiias ¥ medianas
empresas en nuestra provincia y pais no tiene la debida importancia y presentan diversos
grados de distorsion que pueden ser conceptuales (excesiva heterogeneidad en la
terminologia v el desacuerdo en las cuantificaciones), asi como de cifras (que no son
generados para el giro del negocio) lo que provoca que un estado financiero pierda
utilidad v credibilidad. Un tema de especial importancia que queremos tocar en esle
trabajo de investigacion, es la manipulacion de la que puede ser objeto los registros

contables, provocando de esta manera el mal uso de los sistemas contables, asi como del

25
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sistema integral de la informacion, este problema se ve agravado cuando interactian con
otras variables de tipo macroecondmico del pais, tales como: inflacion, diferencia
cambiaria, y variacion de las tasas de interés.

Entonees, para los propictarios y especialmente para los clientes externos es de suma
importancia contar con bases de datos fiables, que proyecten resultados reales y sirvan
de instrumentos para su andlisis, en la mayoria de las empresas a pesar de contar con
profesionales en el drea contable las decisiones son tomadas por los propietarios,

considerando (nic sus b

ios ¥ objetivos personales, aprovechindose de las
debilidades del drea contable v tributario (Legal) este Gltimo es regulado por el Servicio

de Rentas Internas (SRI). Convirtiéndose en una contabilidad creativa,

Pero existe otro tipo de contabilidad que se lo conoce como contabilidad de fraude o
doble contabilidad que puede o no perseguir los mismos objetivos anteriores, perdiendo
claridad en los margenes normativos contables v la legislacion que lo regula, que
generalmente se lo lleva con fines de evasion fiscal v el pago del 15% de participacion a
empleados y trabajadores que en el Ecuador segin el cddigo de trabajo debe repartirse

en el mes de abril del afio siguiente.

2.2 Laestructura del balance

Los activos son las inversiones destinadas a los bienes, tangibles o intangibles que tienen
valor, que ofrecen un beneficio econdmico en el futuro, pueden presentarse en efectivo o
pueden transformarse en efectivo en un periodo razonable de tiempo, los activos se
presentan en el balance de acuerdo al grado de liquidez, desde los mas liquidos hasta los
menos. liquidos, estos Gltimos permanecen en la empresa a largo plazo y son
denominados como activos fijos, el activo es necesario para cualquier tipo de empresa

sin importar su tamafio o actividad, por lo tanto hay que determinar:

& Cuanto debemos tener en activos para el normal funcionamiento de una empresa?



Capitulo 2: Bases edricas de la administracion financiera

Esta pregunta nos hacemos la mayoria de los pequefios v medianos empresarios pero no
hay una receta ni una respuesta numérica para determinar el activo necesario v correcto,
pero en este trabajo podemos aclarar que los activos deben ser medidos de acuerdo al

tipo de negocio v deben ser aprovechados al méximo.

Es importante conocer que los activos de la empresa son financiados por los pasivos a

largo plazo mas el patrimonio de los accionistas.
2.2.1  Activos corrientes de una pequeia empresa comercial

Los activos corrientes o circulantes se presentan en el balance de acuerdo al grado de

liquidez v se subdividen en: disponible, exigibles v realizables.

El disponible es el circulante 0 moneda que tenemos en tesoreria, en un banco en cuenta

o en forma de inversion conocida como caja, bancos o inversiones.

Exigibles son las inversiones en cuentas o documentos por cobrar que se alimentan
especialmente de las ventas, son préstamos que la empresa entrega al cliente en forma de

mercaderia,

Realizables son las inversiones en producto terminado que una empresa comercial

dispone con la finalidad de mejorar el servicio al cliente.

Con el objetivo de determinar la importancia de los activos corrientes en una empresa
comercial debemos considerar que este rubro estd relacionado con las operaciones del
negocio y debemos determinar un equilibrio con la inversion para evitar problemas en el
futuro. Algunos autores sostienen lo siguiente:

Il movimiento de los activos corrientes, 'Faus lo califica de finanzas operativas, porque

tiene que ver con las operaciones que genera la empresa, las que se refieren al

! Joseph Fausy Joseph tapies Finazas Operativas, 2002 ed. Sta. pp.21
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funcionamiento de la misma, las operaciones del dia a dia. y estén directamente

relacionados con el giro del negocio. (Figura 2.1)

*Vane Horne sostiene que se debe considerar dos aspectos basicos en la relacion del
equilibrio, del activo circulante y la rentabilidad riesgo.

*  El nivel optimo de activo circulante.

* La relacion correcta del pasivo circulante, pasivo a largo plazo que se utilice para

el apoyo del activo circulante.

Estas decisiones estin estrechamente vinculadas al equilibrio que debe existir entre la
rentabilidad y el riesgo, es decir mantener un bajo nivel de activo circulante v una
elevada proporcion de pasivo circulante ¥ pasivo total, sin embargo, compensar la
rentabilidad de esta estrategia tiene un allo riesgo de no poder cubrir las obligaciones en

un determinado momento, o no mantener un nivel adecuado de ventas.

Ciclo de explotacién del giro del negocio Figura 2.1

Cobros Ventas
Tesoreria -1 . «+—— Almacén productos
Clientes '
[ N A terminados
|
Gastos de cobro, distribucion, al amiento y g |

Fuente: Contabilidad Financiera de Horngren

Elaborado por: César Terreros

* Vane Home, Finanzas 2002 ed. Undécima, pp 210
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Es necesario mantener niveles bajos de activo circulante, estos niveles deberin ser
suficientes para adquirir productos v de esta manera no perder ventas v cubrir las

obligaciones, para esto debemos mantener el equilibrio entre el riesgo y la rentabilidad.

2.2.1.1  Administracion del efectivo y su papel en una Pyme comercial

La liquidez es la capacidad de una empresa de mantener efectivo en tesoreria, o el dinero
casi-inmediato que pueda conseguir mediante la venta de un activo para que se
conviertan en numerario en un momento dado y que nos permita cubrir las operaciones,
necesidades imprevistas, deudas v obligaciones corrientes del giro del negocio.
*Vane Horne sostiene que:

+ La rentabilidad es inversamente proporcional a la liquidez

+ Larentabilidad va de la mano con el riesgo.

Sin embargo en nuestro trabajo nos apegaremos a una propuesta muy interesante.”
Joseph Faust y Tapies, autores que proponen ¢l fondo de maniobra como los recursos
permanentes menos el activo inmovilizado, considerado como un concepto de pasivo
que esta dado por cuestiones de planteamiento de tipo estructural v no de
funcionamiento, v consideran las operaciones del dia a dia como: las necesidades
operativas de fondos es decir al activo circulante operativo menos el pasivo circulante

operativo, que son las transacciones derivadas de las operaciones de la empresa.

NOF= ACO-PCO

Las necesidades operativas de fondos es el resultado del activo corriente operativo
menos pasivo corriente operativo, por ejemplo en el caso de los activos estd compuesto
de la cuenta clientes e inventario y en el caso de los pasivos esta compuesto por la
cuenta de proveedores, impuestos, seguros y ndmina. Es importante mencionar que las
necesidades operativas de fondos deben ser las reales. Se debe dar seguimiento a la

" Vane Horne, Finanzas 2002 ed. Undécima, pp 213
*Joseph Faus y Joseph tapies 2003 Finazas Operativas ed. Sta. pp.30



Capitulo 2: Bases edricas de la administracion financiera

evolucion de estas necesidades, para este seguimiento lo que hay que considerar es el
total de la inversién neta en activo circulante derivado de las operaciones de la empresa,

restado los pasivos operativos generados por el giro del negocio.

Generalmente las empresas lo que buscan es optimizar sus niveles de efectivo por lo que

se debe considerar cuales son las principales razones para usar este efectivo.

Keynes alirmé tres razones para usar efectivo.

Transaccional: Cubrir pagos de compras, salarios, impuestos y dividendos de las

eraciones del giro del negocio, generalmente es jado con la cuenta bancos.
& d

Precautorio: Mantener un colchdn o margen de seguridad para cubrir las necesidades
inesperadas de efectivo, este serd menor si se tiene un buen fujo o control de las
entradas vy las salidas de efectivo.

Especulativo: Aprovechar las oportunidades temporales de inversion, o baja de precios
del inventario, en lugar de mantener ocioso el efectivo en cuentas que no generan

beneficio.

Si comamos con excedentes de liquidez en el presupuesto de tesoreria se debe
aprovechar e invertir con la finalidad de obtener rentabilidad financiera, sin perder de
vista algunos factores tales como: minimizar el riesgo, mejorar la rentabilidad, tener
presente las situaciones inesperadas v los desembolsos de impuestos que generen estas
inversiones. En la actualidad los bancos ofrecen servicios como el “swifl account™ que

generan una rentabilidad financiera en los fondos de cuentas corrientes.

Otros servicios que prestan los bancos son inversiones a corto plazo tales como:
imposiciones a plazo fijo o certificados de depasito, de los beneficios obtenidos en estas

inversiones se debe deducir la retencion del 2%. En caso de requerir la inversidn antes

* Johon Maynard Keynes The general Theory of employment, interest. and money, New York: Harcourt
Brace Jovanovich, 1936, pp 170-174
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de tiempo. en las inversiones a plazo [ijo existe una penalidad sobre el beneficio que se

preveia obtener, v en los certificados de depdsito se podran vender a un tercero,

2.2.1.2  Cuentas por cobrar v Ia administracitn de las cobranzas

La administracién de efectivo tiene una relacion directa con las cuentas por cobrar, esta
cuentas se genera como consecuencia de la venta de mercaderia a crédito, las ventas a
crédito es un beneficio que se conceden con la finalidad de atraer clientes v aumentar las
ventas, es importante mantener una administracion eficiente que garantice la obtencion
de ahorros considerables en las operaciones por lo que hay que empezar elaborando

normas de crédito:

+ Politicas de crédito.
« Condiciones de crédito.

* Politicas de cobro,

Las politicas de crédito. Para lograr una mejor gestion v para aumentar o disminuir
ventas se emplean diferentes politicas de crédito, estas se pueden delimitar en dos

grandes grupos:

* Elisticas: establecen facilidades de crédito a los clientes, a través de las
politicas de crédito con plazos mds amplios (hasta 180 dias), descuentos
especiales por pronto pago (5/15/180), esto estimula las ventas y favorece los
pagos de contado.

* Restringidas: establecen condiciones de crédito favorables para la empresa,

acortando los periodos de erédito, lo que disminuye los niveles de ventas.

Cualesquiera que sea la decision de una politica de crédito elastica o restringida se debe

medir los cambios en las siguientes variables:

3l
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*  Gastos de oficina,
* Inversion en cuentas por cobrar.
* [Estimacion de cuentas incobrables.

*  Volumen de ventas.

Para el andlisis del crédito la mayoria de las empresas para tomar la decision de
conceder o no el erédito a un cliente evalia la situacion considerando la probabilidad de
incumplimiento del pago (riesgo) de los clientes utilizando criterios mis comunes como

las cinco C del crédito:

Cardcter: se refiere a la honorabilidad de la persona que solicita el crédito ¥ de la
probabilidad de cumplimiento de la obligacion.

Capacidad: se evalia la capacidad financiera, Nujos v andlisis Nnanciero que posea la
entidad para cumplir con los pagos a realizar.

Capital: es la estructura deuda patrimonio se mide mediante la aplicacién de razones
financieras, haciendo énfasis en las razones de riesgo, deudas/ activos.

Colateral o Aval: se refiere a la garantia que entrega el cliente en respaldo de los
activos.

Condiciones: se refiere a la posicion financiera operativa y al entorno en ¢l que se

desarrolla la empresa.

Mediante el empleo de estos cinco elementos se puede evaluar el riesgo del erédito,
ademds permite realizar juicios acerca de los costos totales esperados como resultado de
los ecréditos concedidos, estos se comparan posteriormente con los incrementos
marginales en las ventas y se decidird si se concede o no el crédito. Con esta
informacion la empresa puede dividir a sus clientes por: clases o grupos de riesgo,
apoyandose en la probabilidad de pérdida asociada a los niveles de ventas realizadas a
clientes, relacionando de esta forma las razones de pérdidas probables con el margen de
utilidad bruta y asi formular politicas de crédito para cada grupo de riesgo.
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Ejemplo: Si las ventas a crédito de una pequefia empresa tienen como costo o gasto el

% de cuentas incobrables del total de ventas a crédito, los costos administrativos de
recuperacion son de 5.000 por afo, las ventas totales a crédito son 30.000 délares v esto
deja una utilidad de 5.200 délares, (30.000 X 3% + 5.000), este resultado nos muestra

que no vale la pena ofrecer el crédito.®

El andlisis del crédito es un proceso de recopilacion y evaluacion de la informacion de
las solicitudes de crédito para determinar si estas estin a la altura de los estindares de
crédito establecidos por la empresa, pero hay una realidad clara en las empresas
comerciales de nuestra ciudad, estas se apegan a las referencias bancarias y comerciales
de otras empresas. Para el andlisis necesitamos obtener informacion del cliente que

solicita ¢l crédito, esta informacion es de fuentes externas, como:

* Estados Financieros (Generalmente las empresas pequefias no tienen),
* [stados de cuenta Bancario.

+ Certificados de honorabilidad ¥ comerciales (Conlirmar).

* Revision de deudas pendientes con el SR1 y IESS.

*  Autorizacion por parte del solicitante para revisar BURO DE CREDITO

Las condiciones de crédito, Son los términos de pago que se estipulan para todos los
clientes a erédito, como ¢l ejemplo (5/15/180) 5% de descuento si paga hasta en diex
dias de emitida la factura caso contrario tiene 180 dias de erédito, las condiciones de

crédito tienen tres componentes fundamentales:

* Descuentos por pronto pago 5% en el ejemplo,
*  Periodo de descuento por pronto pago 15 dias de plazo para el pago.
*  Periodo de crédito de 180 dias de crédito.

Las politicas de cobro. Son procedimientos que establecen las empresas para

efectivizar las cuentas por cobrar a su vencimiento. La efectividad de estas politicas se

* Vane Horne, Finanzas 2002 ed. Undécima. pp 259
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puede determinar de forma parcial realizando una evaluacion del nivel de estimacion de
cuentas incobrables. Estas determinan el tipo v alcance de las gestiones que se hagan
para cobrar las cuentas vencidas. Existen diferentes modalidades de procedimientos para
el cobro de la cuenta clientes, tales como: envio de cartas, llamadas telefonicas, visitas

personales, procedimientos legales, etc.

2.2.1.3  Elinventario y los criterios de valoracion

Los inventarios mds conocidos como ¢l realizable de una empresa son los recursos
invertidos en mercaderia, estos sirven para hacer frente a la actividad econdmica del
negocio. El inventario juega un papel particular dentro de las dreas funcionales de la

empresa, el departamento comercial desea tener inventario suficiente para poder

oo sa

er las nec de los clientes y reducir el nivel de incertidumbre, mientras

que el departamento financiero quiere mantener poco inventario para minimizar el

capital invertido ¥ los costos financieros, obhsol je, ete., v por Gltimo el
departamento de contabilidad y auditoria pretende mantener una correcta contabilizacion
v valoracion del stock. Es imprescindible coordinar entre estas diferentes dreas teniendo

en cuenta los grandes objetivos de la empresa.

El inventario se acumula a medida que aumentan las compras y disminuyven las ventas,
los niveles de stock estin ligados con el tipo de empresa v de producto que venden.
Algunas empresas realizan pre ventas de sus productos, momento en ¢l que proceden a
comprar o fabricar para su posterior entrega, esta es una situacion ideal y se tiene stock
minimos o cero, pero muchas empresas disponen de stock es decir primero se compra,
¥
volumen adecuado de inventario. Con el objetivo de minimizar los problemas

I Fnal 1

luego se

se , este tipo de empresas requieren de un

financieros, comercializacion y evitar ventas perdidas debemos considerar lo siguiente:
*  [as politicas de venta de la empresa

* Eltipo de producto (perecibles, no perecibles)

* Eltipo de fabricacion de los productos (serie)
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+ La politica de distribucion de la empresa (retraso en entrega)

*  Mantener bajos niveles de stock siempre que el producto no se pueda encontrar
con facilidad en la competencia

* Ll movimiento de la curva de ventas (continua, ciclica o uniforme)

*  Que las compras se manejen en funcion del volumen de las ventas, es decir; el
stock esta en forma inversamente proporcional a las ventas, si las ventas
aumentan las compras aumenlardn puesto que existen bajos niveles de stock, y

viceversa.

Existe un método de control de inventario de inspiracion japonesa el llamado “Just on
time™ tiene como principal objetivo adquirir un articulo justo el momento que se necesite

apoyando la reduccion del inventario al menor posible.

Otro método de control de inventarios es el conocido como el ABC del control de
inventarios, este requiere una revision frecuente de los articulos con mayor rotacion y si
el valor es mas representativo o si los articulos son considerandos criticos por su

obsolescencia, por ejemplo un inventario con productos (cuadro 2.1)

Meétodo ABC de Control de Inventarios

Bienes Unidades % %
Monetario
A 6 13.95% 1250 T267%
B 25 58.14% 120 6.98%
C 27.91% 350 20.35%
Total 43 100.00% 1720 100.00%
Cuadro 2.1

a) equivale al 13.95 % de los bienes en inventario pero en valor es el 72.67% del total

b} representa un 58.14% del inventario pero en valor es 6.98% del valor total ¥

¢) representa el 27.91% de los bienes en inventario pero representa el 20,35

total.

del valor
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Debemos revisar con mayor frecuencia el articulo A considerando que el valor es mis

representativo.

Para determinar la cantidad dptima de un articulo depende del prondstico del uso y de
los costos de la orden que pueden ser: los que hacen referencia a colocar, recibir ¥
revisar la orden y también los costos de manejo como: costo de capital, costo linanciero,

almacenamiento, seguro asi como el costo de oportunidad y el rendimiento.

Hay que encontrar el equilibrio de mantener niveles altos o bajos de inventario, debemos
analizar los costos de mantener el inventario versus las ventas perdidas por no tener ¢l
nivel de inventario requerido. El inventario ¢s un rubro especial dentro de la empresa por
lo tanto es necesario que los niveles se optimicen con el objetivo de conseguir mayores

ventas v a su vez satisfacer las idades de los clientes. En época de crisis o

incertidumbres es mejor contar con un nivel de seguridad para evitar pérdidas.

Por dltimo, hay que ser extremadamente cuidadosos con las oportunidades que se

presentan para adquirir inventarios con descuento por volimenes de compra, estas en el
futuro podrian traernos mayores beneficios, pero debemos considerar que usted esta
inmovilizando el efectivo ¥ ocupando las bodegas e incurriendo en gastos para

mantenerlo.

2,22 Activos Fijo

Los activos fijos o presupuesto de capital son el conjunto de bienes, derechos e
inversiones en activos de capital vinculados a la empresa, necesarios para cumplir con
sus objetivos, los mismos gue ofrecen benelicios futuros, generalmente permanecen mas
de un ejercicio econdmico v se conocen con el nombre de inmovilizado, se vincula al

gasto por medio de la depreciacion o amortizacion.

3 o

=

Los activos fijos p

ser e intangibles, los tangibles son los que se pueden

tocar tales como: terrenos, edificios, maquinaria, equipo ete. Y los intangibles como
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franquicias, patentes, marcas, derechos de autor, etc. Su adquisicion debe estar en

funcion del presupuesto de capital, ¥ en funcion de los objetivos propuestos,

generalmente para la adqui

cion de un activo de larga vida se hacen grandes
erogaciones de dinero por lo que hay que considerar el costo beneficio de tenerlos, v

encontrar el [inanciamiento necesario.

La amortizacion téenica o depreciacion no es mas que el valor que se trasmite al gasto
por el uso del bien y/o derechos, considerando el precio v el tiempo transcurrido, lo que
permitird la renovacion del mismo en un momento dado.

2,2.2.1 Edificios, terrenos e instalaciones

;Son necesarios los edificios, terrenos e instalaciones en una pequefia empresa

comercial? Hay que considerar el costo beneficio de contar con uno de estos activos,
estos se incorporardn al balance general al precio de venta con la correspondiente
depreciacion que equivale al uso del bien, excepto terrenos que no se deprecian, estos

bienes deben ser reconocidos como activos cuando:

* Es probable que en el futuro la empresa obtengan benelicios econdmicos.

+ El costo del activo pueda ser medido.

El costo de los activos terrenos, edificios, instalaciones o equipo de un activo comprende
el precio de adquisicion y cualquier otro costo atribuible al activo hasta su puesta en

funcionamiento, estos costos pueden ser:

*  Costo de preparacion del sitio
* Costos de entrega inicial ¥ manipulacion
* Los honorarios profesionales de los involucrados

* El costo de retiro del activo y devolver al sitio el estado inicial
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Todos los demds gastos, como administrativos, generales v pérdidas que esie genere

deberan ser considerados como gasto vy no como parte del costo del activo.

La NIC 16 del inmovilizado material, dice que los activos tangibles son los que: "a)
poseen una entidad para su uso en la produccion o suministro de bienes v servicios, para
arrendarlo a terceros o para propositos administrativos; b) se esperan usar durante mas
de un ejercicio.

Un elemento de inmovilizado material se reconocerd como activo cuando: a) sea
probable que la entidad obtenga los beneficios econdmicos [uturos derivados del mismo;
b) el coste del activo para la entidad pueda ser valorado con viabilidad.,” (Normas

internacionales de contabilidad).”

No podemos olvidar que invertir extraordinariamente en aclivos fijos podria ser
peligroso para una pequeiia empresa comercial, algunas de estas compras podrian ser
necesarios para el negocio; sin embargo, usted deberid evaluar de manera cuidadosa los
requerimientos de activos fijos que estén relacionados con las necesidades de efectivo de
su negocio por lo que es necesario ponderar el costo de cada desembolso contra el
ingreso que producird en un futuro inmediato. ¥ muchos de estos se pueden rentar

cuando son estrictamente necesarios ¥ no se tiene el dinero para adquirirlos.

2.2.2.2  La depreciacion

La depreciacion es la distribucion sistemitica del importe amortizable de un activo a lo
largo de su vida Gtil. La tasa de depreciacion en cada ejercicio debe reconocerse como
gasto.

Los beneficios econdmicos que se esperan de los activos edilicios, instalaciones,
maquinaria, muebles 0 equipo son consumidos por la empresa principalmente mediante
la utilizacion del activo fijo. Sin embargo, otros factores, como la obsolescencia técnica

la innovacion ¥ el envejecimiento son parte del desgaste mientras un activo permanece
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inutilizado o subutilizado, estos factores dan lugar con frecuencia a la disminucion de
los beneficios econdmicos que se hubiera podido esperar obtener del activo fijo. Para
determinar la vida (til de un activo debemos tener en cuenta los siguientes factores

siguientes:

Para determinar el uso que la empresa dard al activo debemos tener como referencia la
capacidad fisica esperada del mismo. El desgaste fisico de los activos dependerd de
factores operacionales tales como el tiempo, intensidad de uso y el programa de

reparacion v mantenimiento del activo mientras permanece inutilizado.

Los terrenos y edificios son activos independientes v se tratan por separado a efectos
contables, incluso si se han adquirido conjuntamente. Los terrenos tienen normalmente
una duracion ilimitada, por lo que no se deprecian. Los edificios tienen una vida limitada
v son activos depreciables. El incremento del valor del terreno en el que se levanta un

edificio no afecta a la determinacidn de la vida til del edificio.

Pueden utilizarse diversos métodos para asig i itic el valor de
depreciacion de un activo a lo largo de su vida dtil. Entre esos métodos figura la
depreciacion lineal, saldo decreciente v la depreciacitn proporcional a la utilizacion. E|
método de depreciacion de linea recta da lugar a un valor constante anual, se calcula
dividiendo el valor total del activo fijo para el nimero de afos de la vida dil, este
métoado es el que acepta el organismo de control del Ecuador, a continuacion detallamos
el tiempo minimo aceptado por el servicio de rentas internas (SRI), pudiendo estos ser
superiores segln criterio de la administracion de la empresa:

* 3 Afios para equipo electronico vy computacion
* 5 Afios para Vehiculos

* 10 Afios para muebles, enceres, equipo y maguinaria

® 20 Afos para edilicios
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En este tema es importante mencionar que el Ecuador implementara las NIF'S a partir
del 2011 para las sociedades v en el 2012 a todos los sectores de la economia. Las
normas sostienen que el método de depreciacion aplicado a los activos fijos debe ser
examinado periddicamente, con el objetivo de reflejar el valor razonable de los activos
fijos. Todos los cambios que se realicen para aplicar la norma deberdn estar reflejados en

notas cxpﬁcalivas.s
2.3.1  Pasivos corrientes y la deuda a corto plazo

Una vez estudiado el activo corriente v las necesidades operativas de fondos vamos a
analizar el pasivo corriente o deuda a corto plazo. estas son las que estin financiando las
operaciones de la empresa. Cuando los activos circulantes operativos superan a los
pasivos circulantes operativos nos encontraremos con necesidades operativas de fondos
(positivos), caso contrario (negativos). Estas cuentas generalmente contienen las deudas
por pagar a corto plazo porque son parte del giro del negocio v forman parte de la
cadena de movimientos operacionales. Una de las principales caracteristicas de este tipo

de cuentas es que deben ser canceladas en periodos menores a un afio,

Existe una similitud de conceptos entre los activos corrientes v pasivos corrientes puesto
que el activo circulante principalmente gira en tormo a las cuentas por cobrar, en
consecuencia no debe sorprendernos que el pasivo circulante sean las cuentas por pagar
o proveedores por la adquisicion de inventarios. Ademis los gastos de las operaciones
del negocio que no forman parte del costo de las mercaderias tales como: sueldos,
impuestos, servicios basicos, ele.

Hay que mantener un adecuado nivel de capital de trabajo para que las necesidades
operativas de londos no sea negativo ¥ no se pierda el control de la empresa en un
momento dado, el capital de trabajo debe soportar el nivel de ventas de la compaiia

independientemente de su tamaiio sea esta grande, mediana o pequeiia, pero  muchas
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veces la persona encargada del departamento financiero ignora la necesidad de una
mayor cantidad de capital de trabajo a pesar que las ventas aumentan para conseguir
mayores utilidades, este aumento en ventas estard ligado generalmente a que crezcan las
cuentas por cobrar, a subir los niveles de inventario, para todo esto posiblemente se
necesitard contratar nuevos empleados, todos estos cambios exigiran un incremento del
capital de trabajo.

2.3.1.1  Proveedores

Tanto la cuenta clientes y una buena parte de la cuenta proveedores tiene gue ver con el
volumen de las operaciones de la empresa, en las empresas comerciales la cuenta
proveedores se genera por la compra de producto terminado. Generalmente en las
pequedias empresas del Azuay la mayoria de las cuentas son promesas de pago por las

facturas emitidas en las que generalmente se incluye un pagaré a la orden de la empresa.

Las cuentas por pagar no cuentan con formalidades en los contratos, ¥ en la mayoria de
los casos tampoco cuenta con decision del prestamista sino se lo hace atreves de un
vendedor. El crédito comercial se ve afectado por factores tales como: la naturaleza del
producto, la situacion financiera de la empresa o persona que vende, la situacion
econdmica financiera del comprador, v los términos de fa venta en los que se considera

los descuentos por pronto pago entre otros,

Ademas esta cuenta depende de la rotacion que tenga el inventario (alla o baja), si tiene
una alta rotacion, es decir, si se venden rapidamente, se ofrece un plazo de erédito
inferior puesto gue los flujos de efectivo generados por sus ventas liguidan las deudas
con mayor facilidad ¥ en menor tiempo v viceversa. De otra forma, los plazos mas

largos para ciertas mercaderias pueden financiar mercaderias de otros segmentos.
Esta cuenta también depende de la modalidad del erédito (beneficios), la empresa debe

equilibrar los costos y las ventas del crédito comercial con el proposito de establecer ¢l
monto del erédito. Una de las mejores ventajas que se encuentran en este tipo de créditos
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son la disponibilidad de mercancias a corto plazo, a pesar de que tiene un limite no se

requiere de negociaciones especiales.

La inmediata disponibilidad del crédito comercial, bajo la forma de cuentas por pagar,
tiene un valor impresionante, sobre todo para la pequeia o débil empresa que tiene
muchas dificultades de recurrir a otras fuentes de financiamiento, otra ventaja es la

flexibilidad que brinda al momento del vencimiento del erédito, una desventaja que hay
que tener presente es que tiene un costo v esto debe ser analizado antes de obtener este
tipo de erédito va que una vez que se acepla la empresa no tiene otra alternativa que

aceptar las condiciones del erédito.

2.3.1.2  Deuda y financiamiento a corto plazo y sus formas

Independiente de las necesidades de efective, de mantener el equilibrio entre el activo
con el capital y pasivo, ¥ la necesidad de mantener un fujo operativo adecuado, el
empresario pyme debe mantener excelentes relaciones con los organismos financieros de
la localidad porque pueden benefliciarnos con un erédito en el momento preciso y
adicionalmente prestan variedad de servicios al pequefio comerciante. Los beneficios
obtenidos por los bancos son: cuentas corrientes, depositos, certificacion de cheques,
cobro de cheques, transferencias, proporcionan monedas vy billetes, otorgan créditos,

operaciones de leasing, sirve como referencia comerciales v financieras enire otras,

Generalmente para realizar préstamos de tipo comercial el banco o las instituciones
financieras del Estado requiere informacidn, mostrando interés primario en los estados
financieros, el desarrollo su compafia v el historial de ventas. Este es uno de los
principales problemas que enfrenta el pequefio comerciante debido a que este se interesa
en entregar esta informacion anicamente por cumplir con estos requerimientos. Cuando

el pequeiio empresario mantiene a las instituciones linancieras al tanto del desarrollo del

negocio y actualiza su informacion constar los trdmites son mds dgiles. Cabe
mencionar que las instituciones financieras solicitan esta informacion para disminuir el
riesgo evaluando la informacion obtenida y de esta manera califican a sus clientes.
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Las instituciones financieras pablicas o privadas son personas juridicas con suliciente
experiencia en materia de evolucion de negocios, es importante mantener una relacion
cordial con los bancos va que en el futuro podriamos obtener beneficios crediticios que
estas instituciones nos pueden facilitar. Muchos de los problemas de los hombres de
negocios estdn relacionados con las finanzas de la empresa, por lo tanto, si se espera
tener éxito, necesitan predisposicion para mantener los registros contables de una
manera profesional con el objetivo de controlar, mejorar la administracion financiera,
determinar la estructura linanciera de la empresa, mantener una posicion fuerte v
estable, controlar las finanzas de su compaiiia ¥ no dejar que las operaciones en un

momento lo controlen,

Para estudiar los préstamos comerciales los dividimos en dos categorias: Los préstamos
sin garantias y los préstamos con garantias, las instituciones linancieras generalmente no
realizan préstamos sin garantias se los conoce como “auto liquidables™ puesto que los
activos que se adquieren con este tipo de préstamo se encargardn de generar el lujo de
efectivo para liquidar en un periodo inferior a un afio. Los préstamos sin garantia tienen
una caracteristica se puede extender bajo una linea de crédito con convenio renovable o
sobre la base de operacion por operacion, el prestatario firma un pagaré en el que se

indica fecha de vencimiento, el importe del pago y la tasa de interés a pagar.

Linea de crédito. es el importe miximo que el banco permitird usar a su cliente en un
momento determinado, generalmente son renovables cada afio, el prestamista revisa ¥
audita el comportamiento y desempefo del prestatario. La linea de crédito tiene su
desventaja, no constituye un compromiso legal por parte del banco de otorgar el crédito,
por tanto cualquier desequilibrio que sufra el prestatario en materia de liquidez o
solvencia el banco esta en todo su derecho de restringir dicha linea ¥ no otorgar el

crédito.

En nuestro pais todas las instituciones financieras realizan préstamos solo con garantia

colateral con la finalidad de disminuir el riesgo, adicionalmente realizan un examen
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minucioso de la situacion financiera, califican el crédito de la compaiiia basindose
ademids en el fujo de efectivo de la empresa que se espera sea suficiente para hacer
frente a la deuda. Este tipo de préstamo es el mds comin en nuestro pais, la situacion
econdmica vy politica que vive el Ecuador ha hecho de los mercados linancieros entes
que cuiden y analicen ¢l beneficio v riesgo de sus clientes, en un sinnimero de ocasiones

esto ha [renando proyectos nuevos o de expansion de negocios pequeilos en nuestro pais.

2.3.2  Pasivos largo plazo

Son pasivos de larga duracion los que tiene un periodo de tiempo mayor a un aiio, estos
son los que financian el presupuesto de capital de las empresas. Un negocio por mis
pequeiio que sea tiene que ejecutar un presupuesto de capital ¥ proyectar sus
requerimientos y necesidades de capital e inversion para cumplir con los grandes
objetivos del negocio, una de las herramientas mas conocidas son los fujos de caja
proyectados, los mismos que servird para analizar y estudiar la viabilidad del proyecto
de inversion o de una expansion. Es aconsejable seguir ¢l principio financiero, que, las
necesidades de largo plazo se financien con fuentes de linanciamiento de largo plazo.

2.3.2.1 Préstamos accionistas

Este tipo de préstamos es muy parecido al de las instituciones financieras pero sin
necesidad de garantia, generalmente ¢l duefio de la empresa cree en el proyecto que tiene
en mente vy estd dispuesto a desembolsar el dinero a cambio de un rendimiento de su
inversion a una tasa de interés y esperar beneficios futuros de su proyecto, este tipo de
préstamos o créditos son bastante comunes en nuestra ciudad por la naturaleza de las
compaiiias que como se indicd en el capitulo anterior se trata de negocios familiares.
Este tipo de préstamos se colocan en la cuenta de obligaciones a largo plazo de las
empresas v se realiza el cileulo de la provision mensual del pago de intereses que se
desembolsa al vencimiento de la obligacidn. Esta provision sirve para cargarse al gasto

por intereses que son deducibles del impuesto a la renta.
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2.3.2.2  Deuda y financiamiento a largo plazo y sus formas

Es preciso a mis de realizar el presupuesto de capital y de determinar las necesidades de
inversion, encontrar el tipo de linanciamiento que se va a obtener. Puede ser interno y/o
externo dependiendo del lugar de acceso, las facilidades v las ventajas crediticias. Este
tipo de créditos con frecuencia financian los activos de larga duracion y se busca

obtenerlos bajo el nombre de:

Financiamiento externo que s¢ puede obtener de mercados financieros piblicos o
privados, de personas naturales o juridicas, que cuenten con una capacidad de ahorro
superior al de inversion y que estén dispuestos a ofrecer estos ahorros a cambio de un
beneficio, esto queda plasmado en pedazos de papel que representan un activo financiero
para su tenedor ¥ un pasivo financiero para quién lo emite, esta deuda da lugar a una
carga [inanciera (Intereses) los mismos que servirdn como gasto deducible del impuesto
a la renta, siempre que estén dentro de los mérgenes autorizados por el Banco Central de
Eecuador .

En esta parte del balance g I en s los préstamos bancarios mayores a

un afo que estin garantizados con hipotecas, o garantias reales que se entregan a los
prestamistas que otorgan el erédito, este tipo de financiamiento se caracteriza por tener

una tasa de interés re ajustable al mercado financiero.

Las acciones comunes y preferentes son muy dificiles de encontrar, en los pequefios
negocios en la provincia del Azuay no se negocian, para este lipo de negociaciones es
necesario que existan mercados financieros eficientes para asegurar un adecuado
intercambio y un crecimiento en la economia. Otro motivo de mucha importancia es la
cultura financiera y el entrono familiar de los negocios en la provineia.

Financiamiento interno. Las utilidades retenidas que debieron ser repartidas por los

accionistas ¥ que son reinvertidas con la finalidad de recibir un beneficio futuro pasan a

formar parte de los pasivos de largo plazo o como aportes para futuras capitalizaciones.
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En nuestra provincia v pais este tipo de préstamos son los mas comunes de encontrar en

la mayoria de las pequeiias empresas.

Otra forma de financiamiento externo. Para el presupuesto de capital son los créditos
de larga duracion, pueden ser financiados con Leasing, el banco compra el activo para
entregar a la empresa en forma de arriendo v el arrendatario paga un canon de
arrendamiento fijo mensual que equivale a una parte del capital y una parte de intereses
por el arrendamiento de dicho activo, existe un contrato con una tabla de amortizacion
adjunta en donde se muesiran las cuotas que el arendador debe pagar por el uso del
activo v en la Gltima cuota el arrendado puede ceder la opeién de compra del activo a

cualesquier persona o a la empresa para que adquiera el bien,

Las cuotas son acumulativas al gasto, y deducibles del impuesto a la renta siempre que
se apeguen a ley organica del régimen tributario intermo, en donde impone algunas

restricciones a las empresas para la realizacion de contratos de arrendamiento mercantil

para utilizarse estas cuotas como gastos deducibles, entre las mis sobresalientes dice:
Que si el activo a ser arrendado fue de una persona relacionada a la unidad econdémica
esla cuota no podrin hacerse deducible del impuesto a la renta, que el valor del
arrendamiento no pude ser inferior al valor equivalente al tiempo de depreciacién lineal

del activo.

2.4 La rentabilidad financiera y el riesgo

Analizando los dos principios basicos de las finanzas: la rentabilidad es directamente
proporcional al riesgo ¢ indirectamente proporcional a la liquidez; surge la necesidad de
mantener un equilibrio entre las inversiones v la financiacion a corto v largo plazo. Para
esto es preciso estudiar el comportamiento de la empresa en: el tiempo, derivado de las
transacciones que esta realiza en un entorno econdmico; asimismo, habra de analizar los
factores que intervienen favorables o desfavorables en la comercializacion de bienes, las
operaciones de dia a dia cuyos resultados positivos o negativos, incrementan o reducen
la participacién de los recursos propios y de terceros puestos a disposicion de ésta,
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modilicaciones que han de reflejarse en su estructura financiera ¥ por ende incidiran, en

beneficio o en detrimento de la rentabilidad.

Se crea valor cuando los rendimientos que generen la empresa sean superiores a los que
ofrecen los mercados financieros por el riesgo de la inversion, es importante que para
crear un valor superior hay que aprovechar en el sector comercial de las ventajas

competitivas y de mercado.

2.5 Aniilisis de las Finanzas de la Empresa

En primera lugar debemos determinar la naturaleza del capital: propio o si se requiere de
recursos financieros. En caso de requerir financiacion debemos determinar; las fuentes,
los gastos financieros v los pagos de capital propios del préstamo. En segundo lugar
debemos analizar la liquidez de la empresa elaborando proyecciones financieras.

Si se tiene previsto realizar inversiones de capital o activos fijos debemos realizar un

estudio de la factibilidad para realizar la inversion.

2.5.1  Presupuestos

Los presupuestos se convierten en una herramienta muy valiosa, v nos permiten reducir
la incertidumbre, a pesar de que el futuro es incierto, la experiencia enseiia. lo que
probablemente sucederd en la vida de los negocios. Por medio de los presupuesios
podemos averiguar la posible utilidad futura, de esta manera conduciremos al negocio
hacia un ohjetivo real ¥ posible v conservar austeridad en ciertos gastos v de antemano

tener conciencia de los compromisos dificiles de cumplir.
Para su calculo se suelen dividir en:
* Los presupuestos operativos son los relacionados con las operaciones del

negocio, como: ventas (Ingresos), inventarios y compras (costo de ventas), los

gastos de operacion, para finalmente obtener el estado de pérdidas v ganancias.
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» Los presupuestos financieros, el presupuesto de efectivo o fujo de caja, v el de
balance general.

*  Los presupuestos de capital o inversion

2.5.1.1 Presupuestos de Efectivo

El Mujo de caja sirve para presentar un detalle de las necesidades reales de efectivo, este
efectivo puede provenir de préstamos de socios o préstamos financieros con el objetivo
de mantener una caja final positiva, durante el desarrollo de la operacion del negocio se
examinan en detalle todos aquellos elementos que forman parte de este presupuesto es
decir que represenien un ingreso efectivo recibido, v los egresos efectivamente

realizados.

Cada componente del flujo de caja puede estar desglosado en los respectivos

presupuestos como tablas anexas, o dentro del fujo si se trata de una empresa pequefia,

* Presupuesto de Ventas o de ingresos, que estd estrechamente ligado al
presupuesto de cobranzas.

* Presupuesto de compras, que esti estrechamente ligado con el presupuesto de
inventarios y de costo de ventas.

* Presupuesto de gastos operacionales que es el detalle de cada uno de los gasios
para el normal giro de la empresa.

* Inversiones o los desembolsos de capital que se convierten en una salida de

efectivo

Los presupuestos se convierien en una herramienta muy valiosa, y nos permiten reducir
la incertidumbre, a pesar de que el futuro es incierto, la experiencia ensefia, lo que
probablemente sucederd en la vida de los negocios. Por medio de los presupuestos
podemos averiguar la posible utilidad futura, de esta manera conduciremos al negocio
hacia un objetivo real ¥ posible y conservar austeridad en ciertos gastos y de antemano

tener coneiencia de los compromisos dificiles de cumplir.
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Para su cdleulo se suelen dividir en:

* Los presupuestos operativos son los relacionados con las operaciones del
negocio, como: ventas (Ingresos), inventarios y compras (costo de ventas), los
gastos de operacion, para finalmente obtener el estado de pérdidas y ganancias.

* Los presupuestos [inancieros, el presupuesto de efectivo o fujo de caja, v el de
balance general.

*  Los presupuestos de capital o inversion

2.5.1.2  Pronosticar cudl es tu ganancia

Generalmente los empresarios o duefios de pequefios negocios oman como punto de
partida la utilidad que quieren ganar en funcion del capital invertido, en el caso de las
empresas ya existentes parten del histérico que la empresa ha conseguido en los Gltimos
afos, para fijarse un nuevo objetivo que serd proyectado ligando a sus presupuestos

subsecuentes.

Las pequefias empresas comerciales con el objetivo de pronosticar la ganancia deben
presupuestar las ventas que se convertiran en los ingresos, a estos deducir el costo de
venla de los productos vendidos v los gastos totales en los que incurre la empresa, dando
como resultad la base a la que se deducira el valor correspondiente al 15% de empleados
v trabajadores, de esta manera obtenemos la base del impuesto a la renta para finalmente

obtener la utilidad liquida a repartirse a los accionistas.

2.5.1.3  Presupuestos de Venta

El presupuesto de ventas es el primer paso para realizar un presupuesto maestro, es ¢l
presupuesto que contiene la planificacion de la empresa, por lo que es de mucha

importancia realizar un buen prondstico debido a que el resto de los presupuestos

operativos giran en torno a este. Si el plan de ventas no es realista v los prondsticos no
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han sido preparados cuidadosamente v con exactitud. los pasos siguientes en el proceso
presupuestal no serin confiables, va que el presupuesto de ventas suministra los datos
para elaborar los presupuestos de produccion, de compra, de gastos de ventas y de gasios
administrativos, a continuacion presentamos algunos de los pasos a seguir para elaborar

un presupuesto,

Preparar Pronosticos de Ventas.- Determine un porcentaje de crecimiento en ventas
en relacion al afo anterior, en funcion de: un histérico de las unidades vendidas en los
(ltimos afios, de la tendencia del sector, del posicionamiento del producto en el
mercado, de la estacionalidad de los productos y otros factores de interés que sea
necesarios en funcién del tipo de negocio en el que estemos trabajando, todo esto serd

considerado para fijarnos la meta para el proximo afio,

Elaboramos un cuadro de ventas por unidades del ejercicio anterior, A este debemos
multiplicar por el porcentaje determinado en el inciso anterior, de esta manera
obtendremos el total de unidades que debemos vender en el afo v por mes. Una vez que
obtenemos las unidades debemos multiplicar por el precio al que debemos vender. Asi

obtendremos ¢l total por mes en unidades monetarias que debemos vender.

PV=Qx P.UYV
En donde: PV Presupuesto de Ventas
Q Cantidad

P.U.V Precio unitario de venta

Los precios también deben considerar ciertas fluctuaciones por la inflacion, o tendencia
del mercado. Si la pyme comercial tiene una gran cantidad de articulos para la venta
puede realizar este presupuesto en unidades monetarias por mes y fijarse un objetivo
también monetario. Este pasaria a ser el cupo que la empresa debe cumplir en ventas por
mes, si la empresa cuenta con varios vendedores que han sido repartidos por dreas
geogrificas debemos asignarle un cupo de cumplimiento en ventas por vendedor, v

poner un cupo en ventas total el mismo que debe ir ligado a las comisiones por ventas.
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Se deberd hacer un seguimiento mensual a este presupuesto v en caso de identificar

diferencias se deberdn tomar las acciones correctivas que sean necesarias.

2.5.1.4  Presupuestos de Cobranzas

Este presupuesto se hace en funcion de las ventas que realizamos, debemos considerar
las politicas de venta y crédito que tiene la empresa, el descuento por pronto pago y las
retenciones fiscales que le efectian. Es recomendable hacer una linea independiente por
cada variable de las recuperaciones, que nos facilitard cuando realicemos el control de
cumplimiento presupuestario. Por gjemplo las cobranzas de contado en una linea, las de
crédito en otra linea, los descuentos por pronto pago en otra linea, los descuentos por
retenciones que te realizan, y el dinero por IVA que se recibe y debemos liquidar v pagar
al S.R.1

2.5.1.5 Presupuestos de Compras

Recuerda que la cantidad de inventario se puede estimar de acuerdo con la experiencia o
bien basindose en el inventario que necesito en mi bodega para poder cumplir con mi
presupuesto de ventas. Esto te indica la cantidad de inventario que debes adquirir para
cumplir con las ventas de un articulo en condiciones Optimas. Asi, el presupuesto de
inventario o compras se obtiene entonces de multiplicar la cantidad de unidades que vas

a comprar por el costo estimado por cada unidad.

En funcion al presupuesto de ventas que realizamos en el punto anterior debemos
restarle el inventario existente, para realizar tu presupuesto de compras de la misma
manera que realizamos el presupuesto de ventas, es decir procedemos a realizar el
presupuesto de compras con algunas consideraciones adicionales sobre todo con el
tiempo de entrega v la cantidad de inventario dptimo que desees mantener en tu bodega.
Si la pyme comercial cuenta con muchos productos para la venta concentrémonos en los

mis importantes,
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2.5.1.6  El costo de ventas

Debemos determinar el valor de adquisicidn de cada producto y agregarle los gastos
medibles relacionados con la puesta de ese producto en la bodega de la pyme comercial.
Una ver que determinamos el costo unitario procedemos a multiplicar el nimero de
unidades que vendemos por mes por el costo de cada unidad para obtener el costo de

ventas de los productos.

Cuando la pyme comercial cuenta con muchos productos y no es posible considerar los
mis importantes que generen ¢l ingreso de la empresa, hay que determinar el margen
historico que se obtuve en los ejercicios anteriores en funcidn a las ventas, para proceder

a considerar en nuestro presupuesto un margen similar al del histdrico.

2.5.1.7 Presupuestos de gastos

Como dltimo paso para tener listo un presupuesto de operacion es presupuestar los
gastos en los cuales se incurrird para manejar la empresa, entre los cuales tlenemos: los
de venta y los gastos de administracion. Algunos son muy ficiles de considerar, como
los gastos relativamente fijos, es decir, sueldos, comisiones sobre ventas, luz, agua,
seguros ele. estos generalmente se encuentran dentro de los gastos administrativos. Sin
embargo, hay otros que son mas dificiles de predecir, como el mantenimiento en
vehiculos, viaticos a vendedores, gasolina o diesel, fletes, que dependen de las ventas,

pero todos estos deben ser tomados en cuenta a la hora de realizar el presupuesto.

Siempre partimos desde un histdrico que es la mejor manera de apoyarnos a la hora de
realizar un presupuesto, hacemos un listado de cada una de las cuentas de gasto que
tenemos en el estado de pérdidas y ganancias por mes, para realizar el presupuesto

siempre debemos considerar los factores como la inflacién y el nivel de ventas,

Para hacer el presupuesto de sueldos v beneficios sociales debemos enlistarlos por

departamentos, v en la parte superior poner las variables, sueldo bdsico, horas extras,
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comisiones, otros beneficios, el aporte patronal, el décimo tercero sueldo, el décimo
cuarto sueldo, los fondos de reserva v las vacaciones para de esta manera obtener el total

que recibird los empleado por sueldo v beneficios sociales, por cada mes presupuestado.

2.5.1.8 Inversiones o préstamos

Determinacion de fuentes de linanciamiento, servicios de la deuda y otros en relacion a
el presupuesto de flujo de efectivo v considerando las inversiones adicionales que se
pretende realizar para el afio en el cual se provecta el Mujo de efectivo. Considere el
pago de las obligaciones que serdin un desembolso v que nos restard liquidez o en caso
contrario de que se requiera de de préstamos para el giro del negocio o para inversiones

adicionales.

¥ ;Cudles otras fuentes de financiamiento tiene actualmente?

¥ :Qué politica de dividendos tiene comprometida v/o llevara a cabo?

2,52 Balance general

Muestra el estado de las diversas cuentas de las pequefias empresas comerciales,
generalmente parte de un balance inicial ¥ fluctia a lo largo del periodo en estudio en

funcion de los movimientos de cada una de sus cuentas, activo, pasivo y patrimonio,

2,53 Estado de resultados

Muestra a manera de proyeccion las utilidades que va a producir el negocio, si es una
pyme comercial ya existente nos muestra las utilidades producidas por el negocio en un
determinado periodo, en este estado financiero se muestra los ingresos causados frente al
costo de ventas v los gastos causados para obtener la utilidad que servird de base para el
cileulo del 15% para wilidades de los empleados v trabajadores, v una vez deducido este
beneficio para los empleados se convierte en la base para el cdleulo del Impuesto a la

Renta.
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254 Anilisis financiero

Es necesario describir los tres estados financieros hisicos: Balance general, estado de
pérdidas v ganancias vy el estado de fujo de efectivo, lo primero que empezamos
haciendo es un andlisis de dimensiones de cada una de la cuentas del balance en relacion
al activo total el que nos servird para hacer comparaciones con el histdrico v con el
presupuestado, Con el estado de pérdidas y ganancias hacemos un andlisis de
dimensiones con respecto al valor de los ingresos netos totales y finalmente el estado de
flujo de efectivo el mismo que se pude analizar mediante dos métodos: directo o

indirecto.

Para realizar el andlisis de ratios es importante considerar aspectos como: los patrones

del sector en donde se desenvuelve la empresa para realizar comparativos, el entormo

1

econdmico politico del pais, las consideraciones sociales ¥ ambi v los datos
historicos de la empresa, solo asi podemos emitir un juicio adecuado de la situacion
financiera de una empresa, puesto que un solo ratio aislado no dice nada. El andlisis
servird para determinar los aspectos que muestren las fortaleras de la entidad, las
mismas que deben ser aprovechadas para oblener ventajas competitivas, mientras que si

localizamos las debilidades estas deben servir para tomar acciones correctivas.

El andlisis financiero es importante en la empresa va que nos permiten vincular algunas
variables de los estados linancieros y determinar como evoluciona la empresa y si este

crecimiento es congruente con la estrategia planteada.

Generalmente se parte de los estados financieros de la empres v se considera del balance
general el activo y del capital (Patrimonio neto), y del estado de pérdidas y ganancias las
ventas ¥ la utilidad, para relacionar esias variables de una u otra forma, pero se puede

usar otras variables como el empresario esté dispuesto a utilizar o necesite analizar.
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La relacion (figura 2.2) estos 4 componentes nos permite realizar el desarrollo de un
grupo de ratios o indicadores que nos permiten realizar adecuado un andlisis de la

situacion financiero de la empresa.

Rotacién
Activo Ventas

o

g g
£ z
2

<

Capital Utilidad
Y
Rentabilidad
Figura 2.2

¥ Si relacionamos las ventas con la utilidad obtenemos un margen.

¥ Si relacionamos las ventas con activo hablamos de la rotacién del activo
determinando cuantas veces usamos un activo para generar el nivel de ventas.

v Si relacionamos la wtilidad con el capital (Patrimonio neto) hablamos de la
rentabilidad, esta rentabilidad puede ser analizada desde el punto de vista
econdmico o financiero. Que nos permite determinar la evolucion de la empresa
cuanto de rentabilidad se ha obtenido con el activo de la empresa.

¥ Si relacionamos el activo con el capital (patrimonio neto) hablamos del
apalancamiento.

Generalmente las empresas para su andlisis consideran variables tales como:

2.54.1 Liguidez

Mide la capacidad de pago que tiene la empresa para hacer frente a sus deudas de corto

plazo de una manera inmediata. Es decir, ¢l dinero en efectivo que dispone, para

cancelar las deudas. Este ratio formula la habilidad de la administracion para convertir
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en efectivo determinados activos corrientes ¥ minimizando pérdidas con el objetivo de
cubrir los pasivos corrientes de una manera inmediata. En este caso los ratios se limitan

al andlisis del activo y pasivo corriente, ¥ muestran la imagen y posicion de la empresa..
Liquidez = Activo circulante / Pasivo a corto plazo

Prueba dcida = (Activo corriente — Inventario)/ pasivo corriente

Capital de trabajo =  Activo corriente — Pasivo corriente

2.54.2 Rentabilidad

Muestra la capacidad de generacion de resultados por parte de la empresa, su objetivo es

apreciar la utilidad neta obtenida con las decisi y politicas de la administracion

financiera de la empresa.

Expresan el rendimiento de la empresa en relacion con sus ventas, activos o capital. Es
importante conocer estas cifras, ya que la empresa necesita producir utilidad para poder
seguir operando. Indicadores negativos en este ratio muestran retroceso o fracaso de una
empresa, alecta toda su estructura vy exige un mayor esfuerzo de los dueiios y

administradores para mantener el negocio, los mds conocidos son:

Margen bruto sobre ventas = Margen Bruto/Ventas
Beneficio sobre ventas = Beneficio Neto / Ventas (ROS)
Rendimiento sobre patrimonio = Beneficio neto / Recursos Propios (ROLE)

2.54.3  Administracion de los Activos Corrientes

Miden la eficiencia y efectividad de la gestion de gerencia, en el manejo de sus
necesidades operativas de fondos, formulan las consecuencias de las politicas
implementadas v seguidas por la empresa, con respecto a la distribucion de su inversion.
Adicionalmente muestran la aproximacion o rapidez con las que se mueve las cobranzas,

el inventario de la empresa para convertirse en efectivo, el manejo de las ventas al
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contado y erédito. La actividad implica una comparacion entre ventas y activos

necesarios para soportar el nivel de ventas, considerando que existe un apropiado valor

de correspondencia entre estos conceplos.

Rotacion de Inventario = (Inventario / Ventas) x dias
Rotacion cuentas cobrar = Clientes / (Ventas Anuales / 360)

Plazo Promedio de Pago = Cuentas por pagar / (compras anuales / 360)

2.54.4 Anilisis de Solvencia, endeudamiento o apalancamiento

Estos, nos muestran la cantidad de recursos ajenos que son obtenidos para el negocio.
Expresan el respaldo que posee la empresa frente a sus deudas totales, Permiten conocer
la estructura de capital de la empresa en términos de la composicion de los pasivos y su
representacion con ¢l capital y el patrimonio. Miden también el riesgo que corre quién
ofrece financiacion adicional a una empresa, determinan igualmente, quién ha aportado
los fondos invertidos en los activos. Para la entidad financiera, lo importante es
establecer estandares con los cuales pueda medir el endeudamiento v poder hablar

entonces de un alto o bajo porcentaje.

Apalancamiento = Activo total / Capital

Endeudamiento = Pasivos totales / Activos Totales

2.6 Inversiones

2.6.1 Flujo de caja

Cuando tenemos en mente realizar una inversion por mds pequefia que esta sea debemos
analizar desde el punto de vista de retorno de flujos, con la finalidad de proyectar los
beneficios que obtendremos y tomar la mejor decision de realizar o no realizar la

inversion en funcion de una tasa de descuento.
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En la matriz que se presenta a continuacion se muestra la rotacion del efectivo en todo el
desarrollo del proyecto desde el momento cero, es decir la implementacion v desarrollo

mientras dure el proyecto v su operacion. Estd compuesto por:

v Inversion es ¢l valor total de recursos [financieros necesarios para el
proyecto de negocio, comience su operacion (momento cero) hasta que genere
ingresos.

v Capital de trabajo neto Depende directamente del nivel de ventas, y
constituye el conjunto de recursos necesarios para la operacion normal de un
negocio durante el primer ciclo productivo conocido por Joseph Faus como las
NOF.”

v Ingresos es la parte positiva de un flujo de caja, es el dinero recibido por
el giro del negocio sus operaciones del dia a dia, o la reduccion de costos que se
considera una cantidad ahorrada.

v Egresos Son las salidas o egresos de efectivo necesaria para cubrir los
costos v gaslos de operacidn, o financieros que requiere un negocio,
generalmente los autores subdividen en directos e indirectos y financieros, '

v Otros Costos y gastos debe de considera una cuota por imprevistos, para
desembolsos por cualquier acontecimiento que genere una salida de dinero.

v Utilidad Bruta Es la diferencia calculada entre ingresos v egresos.

v Impuestos ¢l principal impuesto a considerar es el impuesto sobre la
renta, que hasta el momento en el Ecuador es el 25% sobre las utilidades
generadas, que se debe pagar al gobierno por medio del SR, si hay pérdida no
se paga impuestos.

v La depreciacion es la pérdida del valor de los activos por su uso u
obsolescencia. Constituye un gasto no desembolsable de efectivo.

v Valor de salvamento que debe ser asignado a los activos del provecto

cuando este termine.

Bloseph Fausy Joseph tnpses Finazns Opertivas, 2002 ed. St pp.21
10 TDA finamzas estructurles Prepamdn por o profesor Bladimir Proaio Septiembre de 2006
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Matriz del Flujo de Caja

DETALLE

Inversion Inicial:

Activos Fijos

Terrenos, Edificios e Instalaciones

Maquinaria y Equipo

Muebles, enceres y Otro Equipo

Capital de Trabajo Neto {ICT)

Ingresos

Ventas Netas

| Egresos (costos)

Coslos Variables

Costos Fijos

Utilidad Operativa Antes de Depreciciacion

Amortizaciones

(U 11) Utilidad Operativa Antes de intereses e
[Imp

Intereses

(U1) Utilidad Operativa Antes de Impuestos

| Impuestos

Utilidad Neta Operativa

(+) Amortizacién

(-) Inversién en Activos de Capital

(=) Incremento capital de trabajo(NOF)

(+) valor de salvamento de Aclivos e
Inversiones (neto)

Flujo de Caja proyectado

-10

CFt1

CFt2

CFt3

CFt4

v Si se planea reemplazar un activo durante el periodo de evaluacion, se

considerara el ingreso por la venta del equipo antiguo (valor de rescate) y el

egreso por la compra del nuevo equipo al momento del reemplazo. Si se vende

al final de proyecto se debe sumar este valor al Gltimo periodo del Nujo.

v LLos precios ¥ costos tendrd variaciones ocasionadas por la inflacion o por

¢l mercado que también debemos considerar.

v La disponibilidad v posibilidad de conseguir los recursos necesarios

(Préstamos).
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El flujo de fondos sirve para observar la evaluacion financiera en una forma detallada,
aqui podemos observar el impacto financiero de una inversidn, se examinan en detalle
todos aquellos elementos que representen. Generalmente el periodo de proveccion
considerado Optimo en  los flujos anuales es de cinco afos, una ver ¢laborado se
plantean escenarios posibles que se pueden presentar con modificacion en las variables
propuestas para la inversion con aproximacion a tres enfoques; optimista, normal y

pesimisia.
2.6.2  Anilisis de factibilidad de un proyecto

Con estos indices analizaremos alternativas de evaluacion de proyectos de inversion o de
una empresa en marcha, con la finalidad de que nos revelen la factibilidad financiera de
un proyecto de negocio basados en el ciclo del fujo de caja que es la primera
herramienta de factibilidad para luego analizar la factibilidad por medio de los indices
tales como: el valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR), la razdn costos

beneficio (IR) ¥ el perfodo de recuperacion (PRI).

Antes de caleular los indices es necesario definir el valor presente de un valor o lo que es
igual descontar un valor para traerlo a valor presente. Iniciemos recordando que el valor
del dinero cambia en el tiempo, muchas personas reconocen esta tautologia con relacion
al valor del dinero, es muy ficil entender que un dolar hoy es mejor que el mismo dolar
en tiempo futuro, por lo tanto hay que buscar obtener los retornos mds rapidos que los
que se den en ciclos mas largos (Riesgo). "'

Un délar hoy no vale lo mismo que un délar dentro de diez afios. Durante estos diez
aios este dolar se pudo haber invertido en un negocio y generar mas dinero, o se pudo

haber puesto en el banco y ganar intereses, ete. '* explica el valor presente de un manera

11 Lawrence J, Gitman, Fund de i 1986 . Tercera, pp 408
12 Gitman, L1, Fundamentos de baversion 2004 od, Quinta, pp 99
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bastante sencilla: ;Si alguien que pide prestado dinero ofrece pagar dentro de un afo el
monto de USS 1,000 a una tasa de interés de 8 % anual cuinto dinero se le deberd
entregar hoy? Para lograr responder a la pregunta se aplicar la siguiente formula que se

le conoce como formula de descuento.

Valor Futuro
{1+ k)

Valor Presente=

En donde:
Valor future = Lo que serd entregado
K= Tasa de descuento o de ajuste

t= Numero de periodos.

Entonces para obtener US$ 1, 000 en un afio:
Valor presente = 1,000.00/(1+0.08)°1

Valor Presente = 925,93 Daélares hoy dia

Es decir depositamos hoy US$ 925,93 hoy en una cuenta pagada al 8% en un afio se
convertird en US$ 1,000,00 el resultado es un valor futuro, Para poder mantener el poder
adquisitivo del dinero este valor debe ser ajustado en el tiempo y asi sabremos cudnto
vale hoy el dinero que se obtendra mafana.

“El valor de un activo o Inversion esta dado por la corriente de fujos que se espera

generar en el futuro, traidos a una tasa de interés apropiada (Tasa de descuento)™."”

5 CF
Valor = Z—_(l - i:t)’
=1

En donde:
CFr= Flujos de efectivo

K = Tasa de descuento

13 UDA finanzas estructurales Preparada por o profesor Bladimir Proafio Septiembee de 2006
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La tasa de descuento o de ajuste puede ser: el costo de oportunidad, la tasa de ahorro de

un banco, una tasa deseada por el inversionista de lo que quiere que el provecto rinda.

Ejemplo, de igual forma se puede pensar en un proyecto de negocio, ;/Si el proyecto de
negocio ofrece generar flujos de caja netos (CFr) de USH 1,000.00 en 3 afios se obtiene

el valor de la inversion en el momento ¢+ = 0

1000 1000 1,000
(+0.10)"  (1+0.10°  (1+0.10)°

Valor =2.138,66

Valor =

2.6.2.1 Razdn costo beneficio (IR)

“Es la relacion entre valor presente de los flujos futuros de efectivo y el gasto inicial™ "

- CF
IR=)> —_/GI
Z(Hk)’

Donde:

CFr= Flujos de efectivo

K = Tasade descuento
= Numero de periodos

Gl = Gasto Inicial

Si la relacion costo-beneficio es menor a uno, entonces se tendria un caso en el que el
valor presente de los beneficios es menor al valor presente de los costos, esto significa
que no se estd recuperando la inversion, en este caso seria mejor poner el dinero en el
banco que invertirlo en el proyecio (riesgo), a sabiendas que la tasa de descuento que fue
utilizada es la que el banco estd dispuesto a pagar. Cuando la razon del costo-benelicio
es utilizado para evaluar provecios el eriterio formal de decision es aceptar todos los
proyectos con una razdn de uno o mayor. Notese que el valor de la razin costo-beneficio

14 Vane Horme, Fund de addministracion linanciern 2002 ed. Undécima, pp 340
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varia dependiendo del valor de la tasa de descuento escogida. Entre mayor sea la 1asa,

méds pequedia serd la razon costo-beneficio.

2,6.2.2  Valor actual neto (VAN)

“El método de valor actual compara el valor actual de las entradas de efectivo con el
valor de costo inicial, erogado en efectivo, de un proyecto de desembolso de capital; la
diferencia monetaria entre estas dos cantidades de valor actual se llama valor actual
neto, en el Nujo es el valor presente de los Nujos de entradas, menos los ujos de salidas,

se descuentan a su valor actual usando una tasa, minima, de rendimiento en el momento

de g ion”. 15 La ecuacidn se representa

VAN =—lo+y —SF1_
o (1+k)

Donde:
lo es la inversion inicial
K es la tasa de descuento

CFr Son los fujos de caja esperados en el periodo 1.

El autor sostiene que, el eriterio formal de seleccion para el AN es aceptar o poner en
primera fila todos los proyectos con un AN positive. Un problema obvio de este
modelo es que el eriterio de seleccion no puede ser aplicada al menos que haya una
estimacion satisfactoria del costos de oportunidad. EI VAN puede ser igual a cero, esto
dice que el proyecto rinde justo lo que el inversionista quiere ni mds, ni menos. Es asi,
que si se tomo la tasa de interés del banco como k (tasa de descuento) se interpreta como
el equilibrio entre poner el dinero en el banco (bajo riesgo) o realizar el proyecto, y si k
es el retorno de otro proyecto se interpreta como la indiferencia entre ambos proyecios.

Por otro lado este indice puede ser afectado por el tiempo en el que ocurren los

15 Glenn A. Websch, Ulrich, Presupuestos planificociin y control 2005 ed. Quinia pp. 297
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beneficios es decir un proyecto con beneficios a corto plazo puede tener un FAN mayor

que otro con beneficios mayores pero a largo plazo.
2,6.2.3 Tasa interna de retorno (TIR)

La TIR de define como “La tasa de descuento que iguala el valor presente de los fujos
de efectivo netos futuros de un proyecto de inversion con la salida inicial del proyecto y
sus costo™.'®

VA (ingresos) = VA (costos de inversion)

O en forma equivalente, la tasa que hace que el VAN sea cero:
L CF,

Io= 4
~ (1 +TIR)

El criterio de aceptacion con la TIR es que si esta tasa interna de retorno rebasa la tasa de
rendimiento minima esperada por el inversionista como la tasa aceptable, el proyecto es

aprobado caso contrario es rechazado.

Desde el punto de vista técnico y matemdtico los dos indices VAN y TIR conducen a la

misma decisién de rechazo o aceptacion del proyecto
2.6.2.4  Relacion entre los tres indicadores VAN, TIR ¢ IR

La interrelacion de los tres indicies financieros es muy clara, la tasa interna de retorno es
la tasa de descuento que iguala al FAN a cero vy la razon costo-benelicio iguala a 1, Si se
toma el costo de oportunidad como la tasa de descuento o de corle para cualquier
proyecto, los tres indices financieros identificarin exactamente lo mismo para

aceptacion o rechazo de proyectos.

16 Wane Horme, Fund de usdministracion linanciern 2002 ed. Undécima, pp 335

64



Capitulo 2: Bases edricas de la administracion financiera

2.6.2.5 Tiempo de recuperacion (TR)

Es el nimero de aiios desde el principio del proyecto que transcurre para que los
beneficios netos devuelvan el costo de la inversion. El TR se calcula con la suma
acumulada de los beneficios de los periodos hasta que ésta aleance la inversion inicial,
un TR mas pequedo indica que la inversion se recupera en menor liempo ¥ que pronto
podrd estar nuevamenie en manos de los accionistas para ser reinvertida en otros
proyvectos, un TR largo muesira que pasard un periodo largo de tiempo para que se pueda

reinvertir nuevamente el dinero correspondiente a la inversin que se realiz.

2.6.2.6  Sensibilidad y escenarios de un proyecto

El flujo de caja es la mejor herramienta para analizar v aprobar o rechazar el proyecto,
sin embargo, las variables de los gue se compone son de suma importancia por lo que
hay que realizar el andlisis de sensibilidad que nos permite visualizar las posibles
variaciones del los indicadores estudiados como consecuencia de cambios en las

variables que componen el flujo.

Cada variacion se realiza bajo ciertos argumentos determinados tales como: cantidad de
ventas, precios, costos, etc. sin embargo, no hay garantia de que cuando se desarrolle el
proyecto estas situaciones se mantengan, los precios pueden subir o bajar (inflacion) al
dad

igual que los costos v las ventas puede no ser las esperadas, entre otras. La sensi
de un provecto sirve para poder evaluarlo bajo diferentes circunstancias jugando con
cada una de las variables que resulten ser las mas inciertas,'”

La sensibilidad de un proyecto también se puede medir (figura 2.3) a través de una
matriz conocida como la matriz de sensibilidad en la que le dan diferentes valores a dos
variables del flujo de caja, para obtener la utilidad o los indicadores financieros (VAN v
TIR) que se tendria con las diferentes combinaciones, las dos utilizadas son aquellas mas

propensas al cambio o de las que se posee menor seguridad.

17 UDA finanzas estructarales Preparada por o profesor Bladimir Proafio Septiembee de 2006
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Variable 1-———— —>
A
o Utilidades Obtenidas (Analisis de
% indices financiero con las
& combinaciones
s

Figura 2.3

Como resultado de la matriz se obtendrin las utilidades que resulten de las
combinaciones de la variable 1 ¥ 2. Por ejemplo si la variable | es precio y la 2 es
costos, entonces se obtendria como resultado los flujos de caja que se tendrian con
diferentes precios v costos. La sensibilidad indica que al cambiar una variable en una
direccidn favorable o no favorable durante la marcha del proyvecto, los Nujos de retorno

esperados varien y la aceptabilidad o rechazo del proyecto se ponga en duda.

Los escenarios son distintas maneras de ver las cosas para saber que pasard si lo
plancado cambia. Cada escenario son flujos de caja distintos en donde se varian los
valores de los costos, las ventas, tasas de interés, o cualquier otra variable que resulten
ser mds susceptible al cambio. El uso de escenarios responde a preguntas como ;Qué
pasaria si los costos aumentaran en un 20%7%, ;Qué pasaria si se vende 25% menos de lo
que tenia esperado?, ;/Qué pasaria si...7 .....etc.

Se elaboran varios escenarios optimista, probable y pesimista para determinar el impacto
del cambio en lo atractivo del proyecto, qué tanto puede cambiar una variable en una
direccion menos favorable o no favorable antes de que el proyecto no llene el nivel
minimo de aceptabilidad, de acuerdo a los criterios mencionados en los indices
financieros. Todos los proyectos deben ser sometidos a los andlisis de sensibilidad, para

ver sus variaciones y tendencias.
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2.6.2.7  El Punto de Equilibrio

La investigacion recorre de manera breve y siniética las caracteristicas fundamentales de
la aplicacion de la téenica del punto de equilibrio, a pesar de que al encontrar el nivel de
ventas Optimo se empieza a oblener beneficios, en el estudio del punto de equilibrio no
considera lo eficiente las operaciones cotidianas que lleva a cabo una empresa. En
efecto, determinar el punto de equilibrio no garantiza la eficiencia de las operaciones de
una unidad econémica; sélo proporciona el volumen de ventas netas necesarias para que

en la operacidn no se gane ni se pierda.

El punto de equilibrio es la planeacion financiera, que tiene por ohjetivo proyectar el
nivel de ventas netas que necesita una empresa para cubrir sus costos variable ¥ fijos
donde no se obtiene utilidad ni pérdida, esto se puede observar en una economia con

estabilidad de precios en la cual esto servird para tomar decisiones v alcanzar objetivos.

La literatura establece tres variantes para la determinacion del Punto de Equilibrio:

v Método de la Ecuacion

Ventas Netas — Costos Variables Totales — Costos Fijos Totales = Punto de Equilibrio
v Meétodo del indice del Margen de Contribucién, o denominado punto

de equilibrio global o en valor,

Esta forma de calculo nace debido a que la mayoria de las empresas por mas pequenas
que sean, ofertan una diversidad de productos, ¥ por tanto, se formula el Punto de
Equilibrio en términos de valor ¥ no en unidades fisicas. Para ello se requiere calcular el
indice del Margen de Contribucion, que es el cociente del Costo Variable Total entre las
Ventas Netas. Este indice habria que actualizarlo con frecuencia, cada vez que ocurran

cambios importantes en esos factores.
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v Método Grifico

A partir de un grifico donde en el eje cartesiano, en el eje de las abscisas se representan
las cantidades de unidades y en el eje de las ordenadas la contribucién correspondientes
a los costos fijo, costos totales y las ventas netas, se puede derivar el punto de equilibrio,
a partir del punto donde se interceptan las ventas netas con los costos totales.

£00000
400000
200000

0ol
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CAPITULO 3 “Guia metodologica para el andlisis de la inversion y la financiacion

en las pymes comerciales”,

Introduecion

En este capitulo elaboramos una guia metodoldgica para el andlisis de la inversion y la
financiacion en las pymes comerciales, y para dicho andlisis empezamos abordando
varios puntos de lo general a lo particular, considerando como tema de primer orden las
variables macroecondmicas que se vinculan, dependiendo con el tipo de negocio en el

que se incursiona o se quiere incursionar, para luego pasar a revisar los temas

3

microgcondmicos relaci con la empresa, que nos permitan conocer algunas
variables del negocio o si se trata de un plan de negocio cuales seran los factores
importantes que afectarin de forma positiva o negativa los objetivos generales v

especificos que la empresa quiere alcanzar.

Una vez revisadas las consideraciones generales debemos apegamos mds a la realidad
del mercado y el producto que comercializamos o vamos a comercializar, es asi, que
revisaremos los puntos mas importantes del estudio de mercado, la situacién ¥
segregacion del mercado, acorde con el producto o servicio a comercializar, y podemos
examinar las variables de un analisis FODA, para formular diferentes estrategias como

de precios, de promocion con la finalidad de alcanzar el mercado objetivo.

Lugo de este breve andlisis de mercado v producto consideramos necesario realizar el
andlisis financiero presentando  la composicion del presupuesto de efectivo vy
posteriormente dar los lineamientos para realizar los presupuestos que servirin de base
para pronosticar la utilidad futura en funcion de las ventas, inventarios (compras) y
finalmente presupuestar los gastos operativos del giro del negocio, se recomienda hacer
un seguimiento mensual del cumplimiento del presupuesto, para determinar las
diferencias y los motivos. Lugo sugerimos se realice algunos reportes mensuales a los
que debemos darles seguimientos con un pequeiio detalle en los andlisis que nos

permitan mostrar la evolucion de la empresa a lo largo del tiempo.
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Esta guia para pymes comerciales, presenta una analisis de las inversiones de un negocio

ar
p

[+]

idn, con la finalidad de hacer que el usuvario considere la importancia de
examinar con anterioridad los beneficios que podria dejar esa inversion, para ello se
debe realiza la proyeccion de los flujos de retorno del efectivo que nos permitan realizar

-

una evaluacion de dicha inversion en el tiempo aplicando i lores como plant 5

en la teoria, tales como: indice de recuperacion (IR), valor actual neto (VAN), tasa
interna de retorno (TIR), el analisis de sensibilidad con su matriz para finalmente

detallar el monitoreo de la sensibilidad en el desarrollo del proyecto.

En relacion al tema de financiamiento se detallo en las bases tedricas algunas de las
principales formas de financiamiento que podemos encontrar en los pequefios negocios
comerciales de la provincia del Azuay, lo principal es mantener un negocio bien llevado

y mantener revisadas las principales cuentas de los balances, las ventas, un control de los

gastos (Seguimiento al presupuesto) y buenas relaciones con: Los proveedores,
las instituciones financieras v los Socios que en la gran mayoria de las empresas son los
que hacen grandes erogaciones de dinero para sus negocios. En cuanto a los proveedores
que es una de las principales fuentes de linanciamiento en los pequefios negocios
comerciales el inversionista debe tener claro que hay un interés implicito que debe ser
considerado ¥ medido. En relacidn a las instituciones financieras a pesar de que la tasa
de interés esta regulada por el Banco Central ofrece buenas altermativas para los

inversionistas.

70



Capitulo 3: Guia metodolégica para el analisis de la i iony la en las Pymes

3.1 Anilisis econémico

Siguiendo la figura 3.1 iniciamos realizando un andlisis macroecondmico con las
variables que son de interés para la empresa en el ambito macroecondmico que se
vineulardin con ¢l negocio en términos que podrian afectar de forma positiva o negativa
los objetivos de las pequefias empresas v luego en el aspecto microecondmico los
aspectos que son determinantes en la empresa para cumplir con los objetivos a corto y

largo plazo.

Macroeconémico

Tasas de interés

Inflacién

Crecimiento de
la economia

Microeconémico
Procesos factores claves
Decisiones  Clieg

Remesas del exterior

Precios del petraleo

Precio servicios basic

Tipos de cambio
Precios del sector privado

Figura 3.1

3.1.1  Los Aspectos macroecondomicos

Trate de identificar las tendencias de ciertas variables que tengan que ver con los
ingresos y los gastos de su empresa y que de una u otra forma afecten el crecimiento de

su negocios tales como:

¥ Politica economica del gobierno que pueden ser politicas de incentivo a las
importaciones o exportaciones
¥ Préstamos del sector piblico y privado facilidades de adquirir préstamos

con incentivos para mejorar ¢l aparato productivo comercial ete.
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¥ Tasas de Interés en nuestro pais a pesar de estar reguladas por el Banco
Central de Ecuador varian en funcién del tipo de erédito

¥ Precio de los servicios basicos que tan altos son estos para permitir obtener
beneficios

¥ Inflacion a pesar de que estamos en un pais dolarizado puede afectar al
crecimiento

v Remesas del exterior ayudan a mejorar la capacidad de compra de las

personas

Estas variables y sus tendencia podemos encontrar en los organismos gubernamentales
que se encargan de realzar andlisis, tales como: Banco Central www.bce linec
estadisticas o en varios informes que se presenian en esta pdgina web, o en algunas
publicaciones de INEC en www.inec.ec, o hay cimaras del ramo que nos pueden ofrecer
algunas estadisticas que son de interés para las pymes.

3.1.2  Anilisis Micro-econdomico

Un negocio es un conjunto de tareas relacionadas logicamente y llevadas a cabo para
lograr un resultado definido. Para analizar el aspecto microecondmico de la empresa nos
apegaremos a la teoria de la cadena de valor de Michael Porter, ' la misma que se centra
en los aspectos internos de la empresa. Estd caracterizado por: Actividades primarias,
actividades de apoyo, Margen.

3121 Actividades primarias

Estan estrechamente relacionados con la logistica de entrada, (compras), operaciones,

Logistica de salida, marketing v ventas, cada uno de estos compg serd io
realizar un presupuesto y durante la marcha realizar controles para determinar las
diferencias y los motivos de las mismas para tratar de corregirlas en forma oportuna y

evitar problemas en el futuro.

! Michael Poter Analisis de la cadena de valor Instituto de empresas
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3.1.2.2 Actividades de apoyo

Las actividades de apoyo de la empresa, estin esirechamente relacionados con la
infraestructura de la empresa, la gestion en recursos humanos los encargados de la
administracion y los empleados los mismos que deben conocer la vision del negocio
para conseguir los objetivos propuestos.

3.1.2.3 Margen

El margen estd estrechamente relacionado con el precio que los clientes estin dispuestos
a pagar, que supere el costo de las actividades de la empresa, es necesario considerar que
las Decisiones deben ser tomadas por los involucrados hacia la misma direccion de los
objetivos, que permitan satisfacer las necesidades de los clientes internos v externos. Los

factores claves estan e relacionados con las distintas actividades de los

puntos anteriores ¥ ademds con factores externos importantes del giro del negocio, por
ejemplo el apovo de parte de los proveedores, bancos, accionistas ete. Con el objetivo de
disminuir las probabilidades de fracasar es muy importante mantener controlados cada
uno de estos aspeclos vy quizd otros que consideremos necesarios en la marcha del

negocio.

3.2 Anilisis de la empresa

HISTORIA DEL NEGOCIO

OBJETIVOS GENERALES
LA EMPRESA
OBJETIVOS ESPECIFICOS

LOCALIZACION Y RECURSOS

Figura 3.1
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s necesario que los clientes internos v externos conozcan la empresa desde su historia
figura 3.1 vy si es un plan de negocios las razones por la que quiere emprender este
negocios, cuales son los objetivos generales vy especificos, que se forjo ¥ en donde esti o
se va a ubicar geogrificamente para conseguir dichos objetivos a continuacion
realizamos un detalle de cada uno de ellos como una guia.

3.2.1 Historia del negocio

Si se trata de un emprendimiento o un plan de negocio es importante resaltar la idea del
proyecto, y las principales razones por las que este proyeclo se pondrd en marcha. En
caso de ser una empresa existente pueden existir personas a quienes les interesaria
conocer sobre el proyecto inicial ¥ los cambios mds importantes durante la trayectoria ¥

sus los principales logros.

3.2.2  Objetivos generales y forma de aleanzarlo

Hay que considerar una vision a largo plazo de la empresa o del plan de negocio, serd de
utilidad vincular los logros a conseguir con las estrategias de la empresa, mismas que
deberan estar relacionados con los clientes internos v externos, mostrando los esfuerzos

que la empresa hace para desarrollar buenas relaciones como filosofia del negocio.

3.2.3  Objetivos especificos

No solo es importante la consecucion de los grandes logros sino también es importante
fijarse objetivos especificos que nos permitiran verificar el desarrollo del negocio en
funcion de los mismos, generalmente estos objetivos deben ir relacionados con variables
de corto plazo como por ejemplo: cumpliv con una cuota de ventas por mes
relaciondndolos con las utilidades o una posicion dentro del mercado en el sector en
donde se desarrolle el negocio. Seguidamente deberiamos identificar los posibles

problemas en relacion al negocio v las restricciones empresariales que limitan su
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capacidad para cumplir con los objetivos. Los objetivos de un plan de negocio deben ser
claros ¥ medibles para la toma de decisiones v evitar que el provecto se pierda. Un
alcance que no esté claramente definido puede traducirse en un disefio de
implementacién que no satisfaga las necesidades empresariales o que utilice excesivos

IeCUrsos.

3.2.4  Localizacion y recursos

Otro factor de importancia es describir el lugar geogrifico en donde esta o estard
funcionando su negocio, el tipo de instalaciones que dispone y si es propietario del
inmueble, esto nos muestra las facilidades con las que cuenta el negocio es sus aspectos
logisticos ¥ servicios, que generalmente son aspectos de importancia que contribuyen

con el éxito del negocio.

3.3 Anilisis del producto

DESCRIPCION PRODUCTO
Precise caracteristicas especiales,
Calidad, disefios, para qué sirven
Quiénes van a comprar ?
En donde se va a vender?

PREFERENCIAS
Motivos que impulse a los clientes a consumir
sus productos, porqué los van a preferir?
Cudles son sus atractivos?

>= VENTJ &

COMPETITIVA

FUTUROS PRODUCTOS
Si es que los hay explique: el porqué?

Que beneficios ofrecera?
Como ofrecera?

Figura 3.2
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Seguidamente abordemos en la figura 3.2 la descripeion del producto v sus
caracteristicas, que uso podemos darle a este producto, para pasar a describir aspectos
que motivan a los clientes a comprar sus mercancias y si hay en mente nuevos proyectos
que sirvan de complemento o nuevas inversiones es importante analizar todos estos
aspectos que nos levardn a encontrar la ventaja competitiva de nuestra mercaderia frene

a los de la competencia.

3.3.1  Descripeion de los productos y/o servicios

Es necesario considere detalles generales y especificos de los productos, si se trata de
muchos productos debe concentrarse en los mds importantes que vende o venderd
precisando caracteristicas especiales, ademds considere las fortalezas y debilidades de
sus productos, recalgue la aplicacion y si sirve de complemento derivado de otro

expliquelo, aspectos como:

Para que sirven?
Calidad

Diseiios, lamaiios
Precios

Variedad

L T U S

3.3.2  Preferencia de productos y servicios

Explique razones importantes v objetivas, que hard que los clientes tengan preferencia
por los productos que su empresa comercializa o comercializard, no olvide de recalcar
los elementos especiales del producto o servicio, v de las ventajas que ofrece su empresa
que marcardn la diferencia en el sector con la finalidad que los clientes prefieran sus

productos utilice ciertas variables como:

v Servicio de entrega

¥ Facilidades de Pago
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¥ Calidad en el servicio

3.3.3  Futuros productos y servicios

Si su empresa es un plan de negocio mencione los productos que en el futuro la empresa
tiene previsto incursionar luego de tener un posicionamiento en el mercado. En el caso
de que su empresa esle sobre la marcha es importante considerar los futuros productos
v/o servicios en los que va a incursionar en los proximos afos, si asi fuera, describa

brevemente lo que planea hacer, v porque estd en sus planes esa nueva inversion.

3.34  Ventajas competitivas en la comercializacion

Describa los aspectos destacables de sus productos y de la comercializacion de los
productos y/o servicios que representa o que establece una diferencia, una ventaja
competitiva frente a sus competidores. Ejemplo: personal especializado, menores costos,
calidad o servicio ete.

3.4  Estudio del sector

Podemos encontrar en ciertos organismos gubernamentales como el INEN y cimaras del
sector disponibles estudios en relacion a las ventas, empleo, inversion que nos permitird
conocer el sector en el que participamos o participaremos.

3.4.1  Estudio de mercado

Para determinar el mercado al que queremos llegar lo importante es considerar:

v" La poblacion objetivo

v El lugar sector geogrifico general
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Area Geografica general

Estudio de
Mercado

Tasa de crecimiento
Potenciales consumidores
Poblacion por edades

Area Geografica particular|

Figura 3.3

Hay algunos métodos que se utilizan para la realizacion de un estudio de mercado, los
mis usados son: encuestas, observacion, entrevistas, paneles de expertos, informacion

estadistica elaborada por la empresa o las cimaras del sector.

3.4.2  Objetivo del estudio de mercado

El objetivo principal del estudio de mercado es determinar en gran medida la necesidad
que tienen los potenciales consumidores (Mercado objetivo) del producto v/o los
servicios que se ofrecen a un mercado determinado y la cantidad que estos consumidores
estin dispuestos a comprar. Otras caracteristicas del mercado que debemos identificar
son las empresas competidoras, las condiciones de venta y entrega que se esia utilizando
para la comercializacion, en el mercado del producto o servicio, la composicion y

formacion del precio y por Gltimo la logistica de entrega de la mercaderia.

343 Tamaio del sector

De ser posible describa que estd pasando y el prondstico del futuro en el sector en el

cual su empresa funciona o funcionard, consideremos variables tales como: las

perspectivas v posibilidades de crecimiento, las tendencias econdmicas sociales y
culturales, las barreras de entrada o salida del sector, el estado del sector en términos de

productos, clientes, mercados, ventas totales del sector, el nimero de unidades vendidas,
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la cantidad de empresas, el empleo total, el monto de exportaciones o importaciones, y
no olvide que cualquier informacion adicional que le permita considerar la participacion

de la empresa sobre el total serd beneficiosa.

344  Principales segmentos de los productos y/o servicios

Debemos realizar un detalle de las caracteristicas de los productos o servicios, en
relacion a los que existen en el mercado. Un sector economico puede estar constituido
por un determinado nimero de productos. Detalle los productos que integran la
actividad, destacando el tamafio v las caracteristicas por ejemplo, en la comercializacion

de repuestos para vehiculos los segmentos en los que la empresa compite o competird.

3.4.5 Principales segmentos del mercado

Su actividad puede dividirse en segmentos de mercado. ;Quiénes participan en el sector
en el cual usted vende sus productos o servicios? Divida su mercado en grupos de
clientes, destacando las caracteristicas v tamaifio de los mismos. Por ejemplo, puede
clasificar a esos grupos por su ubicacion geogrifica, el sexo, la edad, u otras variables
que puedan ser significativas para la demanda de sus bienes o servicios. Es necesario
tener previsto cudl es o va ser su participacion en ese segmento del mercado, esto nos

servird para elaborar el plan de ventas al menos en volimenes.

34.6  Proceso y eriterio de compras de los clientes

Es importante saber como vy por gqué los clientes compran o comprardn los productos que
usted vende o preferirdn los de la competencia? Por ejemplo, el precio, la calidad, las
garantias o el servicio de pos-venta que usted ofrece, que importancia tienen en la toma
de decisiones de compra de sus clientes?. Expligue resumidamente como los criterios del
proceso de compra pueden variar en cada uno de los segmentos de mercado o del

producto,
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34.7  Descripeion de los participantes del sector

Describa en términos generales los tipos de empresas que compiten en su sector, la
diversidad de sus productos v lineas de servicios, jsabe cuintas hay v en dénde estan
ubicadas? o las mads importantes de ;qué tamafio son en ventas y cuanto tiempo estan en

el mercado?

348 Tendencias clave del sector

Lo inico que es constanle en un negocio es el cambio. Hay que determinar las
tendencias dominantes en el sector como son: crecimiento, estacionalidad, moda,
cambios tecnoligicos, regulaciones o condiciones econdmicas ete. Y especificar cudles

de estas tendencias probablemente afectard a su empresa en los proximos afios,

35 FEstrategia de comercializacion

Una vez analizado los productos v el sector debemos determinar una estrategia de

comercializacién hacia:

Mercado Objetivo
Competidores

Vision del sector

o T W T

Analizar la posicion competitiva

3.5.1 Mercado objetivo

En la seccion anterior, usted describio actividad del mercado en el que participa. ;Cudles
son los segmentos de mercado a los que su empresa apuntard especificamente? Esta
quizd es la parte mas dificil para una empresa o un plan de negocios, generalmente no
son suficientes los datos que podemos encontrar en las cdmaras, o en centros de
informacion estadistico por lo que es recomendable efectuar estudios mas detallados,
luego de hacer una segmentacién por ubicacion geogrifica, edad, nivel socioecondmico,
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nivel educativo, entre otros que le permitan ubicar en ¢l mercado objetivo (En donde

ubicar nuestros productos).

3.5.2  Descripeion de los competidores principales

Seguramente hay otras empresas que estin compitiendo en el mismo mercado. Trate de
enumerar a sus competidores principales y proporcionar una descripeion abreviada de su
empresa en itérminos de: localizacion, tiempo en el mercado, estrategias de
comercializacion, v posicion en el mercado.

3.5.3  Vision del sector

Considere cuales son los productos que tienen las mayores oportunidades de crecimiento
en los proximos afios ¥ por qué, ¥ para cudles se puede esperar una declinacion en las
ventas. No olvide considerar si se trata de productos bésicos de la canasta familiar, de
productos necesarios o suntuarios y los posibles cambios en el precio que podrian
modificar los patrones de la demanda. Por tal motivo, el propdsito es considerar abordar
también otros mercados y la determinar si existe posibilidad de poder incursionar en

eslos.

3.6 Anilisi:

s de la posicion competitiva

Se trata de comparar su negocio con ¢l de sus competidores. Encontremos la manera de
obtener ventaja competitiva sobre sus competidores y determinar de qué forma podrd
encontrar alguna desventaja competitiva.

3.6.1 Estrategia de precios

Hay que determinar y establecer los precios de sus productos o servicios, v elaborar una
politica de wventas, en lo posible hay que determinar como esta la competencia,

generalmente las politicas de precio se hacen dependiendo del mercado objetivo al que
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se quiere llegar, en las politicas de precio hay que determinar los descuentos por pronto

pago, volimenes, o lnanciacion por su crédito.

3.6.2  Estrategia de distribucion

i Como distribuird sus productos y/o servicios a sus clientes?. ;Dénde estin ubicados sus
clientes. y como llegara a ellos, tanto para la venta como en la pos-venta?. Analizar los
canales de distribucion, los costos de transporte v seguro, los problemas de bodegaje v
los métodos de despacho.

3.6.3 Estrategia de Promocion

Tener un buen producto o servicio no es una garantia de éxito. Usted tiene que

esforzarse por hacer conocer sus productos o servicios e informarles jeomo? y ;dénde?

pueden adquirirlos. Describa los mecanismos que utilizard para que los clientes v/o
consumidores conozcan su producto. Destague las actividades que usted emprenderi con

ese objetivo; por ejemplo: inversion en publicidad, demostraciones comerciales, y

cualquier otro medio de promocion que uliliza o ut

zara para llegar a sus potenciales
clientes. Generalmente se usa campaiias de distincion de los productos nacionales frente

a los importados, a través de medios de comunicacion provinciales y nacionales.

3.7  Personal y gestion

En una empresa, por mds pequefia que esla sea, es necesario considerar cierlos
departamentos internos, asi sea mangjado por una sola persona, con la finalidad de
identificar las necesidades departamentales v elaborar manuales para desempeio, que
facilitard el desenvolvimiento de los empleados o clientes internos, Generalmente las
empresas parten de un organigrama figura 3.4 a pesar de que en la actualidad se prefiere

los mis plano posible debe existir ciertas jerarquias.
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Gerente

lefe
financiero

Logistica

Contabilidad Compras Asistentes
Bancos Proveedor

Figura 3.4

3.7.1  Estructura de su organizacién

Describa la  organizacion de su empresa, Comente cudnto  personal dispone
habitualmente ¥ cudnto proyecta tener en los proximos afios, Existen algunas dreas
diferenciadas dependiendo del tipo de empresa, habitualmente en las empresas pequenas
comerciales encontramos dreas tales como: comercializacion, administracion y

{inanciero, compras y bodega.
3.7.2  Personal de gerencia

Quién o quiénes son las personas que integran el equipo de gestion. Haga una lista con
una breve descripeion del cargo que cada uno ocupa, las funciones principales v la
experiencia en cada caso. Considere las fortalezas y debilidades del personal de

gerencia y de otros, ¥ de qué manera se propone tratar esas debilidades.
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El Sr. / Sra. xxxx quién actualmente ocupa el cargo de xxxx, anteriormente ha trabajado
en la empresa xxxx, por un periodo aproximado de xxxx afios, ocupando el cargo de

xxxx, cargo en el cual ha adquirido los conocimientos y destrezas en la misma drea.

3.7.3 Personal

Explique, en caso de requerir personal, jcomo va a cubrir el o los cargos que no son de
nivel gerencial en su empresa? Senale el perfil y nivel de experiencia que necesita y los
salarios que estima pagar v si dicho personal requiere de algin tipo de entrenamiento

que usted estd en condiciones de suministrar o si acudird a la capacitacion externa.

Estimamos que para la creacion de un pyme comercial necesitaremos personal calificado
para ¢l manejo Gerencial, administrativo financiero, compras v del departamento
comercial, estos cargos serdn de vital importancia v facilitardn en gran medida la
correccion de dificuliades que se presenten para arrancar una unidad de negocio.
Generalmente en los pequefios negocios hay una persona que se encarga de mds de una

drea del negocio debido a tamario tal como se indicid en el capitulo 1.

374  Andlisis Legal y Administrativo

Los requisitos obligatorios varian en gran medida en funcion de la naturaleza
de la actividad comercial, es importante estudiar y comprender todos los requisitos

obligatorios que puedan afectar a la implementacion de un negocio,

Iseritura de constitucion (caso de empresas)
Inscribirse en la cadmara de comercio (No obligatorio)
Rue

Pago de impuestos mensuales y anuales

Patentes Municipales

SN % NN K

Autorizacidn de los bomberos
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3.7.5 Riesgos

Debe considerar los posibles riesgos, generales relacionados con el pais, para luego
identificar los posibles riesgos del sector y del mercado que podrian frenar su

crecimiento o desequilibrar en determinado momento los ingresos de la empresa.

3.8  Anilisis de las Finanzas de la Empresa

Acostimbrese a elaborar grupos de informes que le permitan analizar la situacidn
financiera de su empresa en periodos de tiempo para poder realizar comparativos entre
estos informes, generalmente los mds usados son: El balance general, estado de pérdidas
¥ ganancias, el presupuesto de caja, el comparativo con el presupuesto v sus variaciones
v ciertos indices (Anexo 3.1) que crea que son relevantes tales como la rentabilidad
rotacion de inventarios, de cuentas por cobrar y no olvide realizar una revision del flujo
para saber de sus necesidades de efectivo o de los pagos que debe realizar en caso de
requerir financiacion debemos determinar: las fuentes, los gastos financieros v los pagos

de capital propios del préstamo.

3.8.1  Presupuestos

Los presupuesios se convierten en una herramienta muy valiosa figura 3.5, ¥ nos
permiten reducir la incertidumbre, a pesar de que el futuro es incierto, la experiencia
ensefia, lo que probablemente sucederd en la vida de los negocios, Por medio de los
presupuestos podemos averiguar la posible utilidad futura, de esta manera conduciremos
al negocio hacia un objetivo real v posible ¥ conservar austeridad en ciertos gastos y de
antemano tener conciencia de los compromisos dificiles de cumplir.

Para su calculo se suelen dividir en:

v Los presupuestos operativos son los relacionados con las operaciones del
negocio, como: ventas (Ingresos), inventarios y compras (costo de ventas), los

gastos de operacion, para finalmente obtener el estado de pérdidas y ganancias.
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¥ Los presupuestos financieros, el presupuesto de efectivo o Mujo de caja. v el de
balance general.

¥ Los presupuestos de capital o inversion

Presupuesto de
venlas

Presupuesto de |:> Presupuesto de
Inventario compras

Prast:'pauesto Presupuesto de
Operacion costo de ventas

Presupuesto de
gastos de
operacion

Presupuesto de
P& G

I

Presupuesto Presupuesto de L_.> Presupuesto de I:> Balance
financiero capital Caja Presupuestado

Figura 3.5
3.8.1.1  Presupuestos de Caja

El presupuesto de caja sirve para prever el detalle de las necesidades reales de efectivo,
este efectivo puede financiarse via préstamos de socios o préstamos linancieros con el
objetivo de mantener una caja final positiva (definida como neta), durante el desarrollo

de la operacion del negocio se examinan en detalle todos aquellos elementos que forman
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parte de este presupuesto es decir que representen un ingreso efectivo recibido, v los

egresos efectivamente realizados.

Cada componente del presupuesto de caja puede estar desglosado en los respectivos

presupuestos como tablas anexas, o dentro del flujo si se trata de una empresa pequefia,

v Presupuesto de Ventas o de ingresos, que estd estrechamente ligado al
presupuesto de cobranzas.

v Presupuesto de compras, que estd estrechamente ligado con el presupuesto de
inventarios y de costo de ventas.

v Presupuesto de gastos operacionales que es el detalle de cada uno de los gastos
para el normal giro de la empresa,

v Inversiones o los desembolsos de capital que se convierten en una salida de

efectivo

3.8.1.2 Pronosticar cudl es tu ganancia

Generalmente los empresarios o duefios de pequefios negocios loman como punto de
partida la utilidad que quieren ganar en funcion del capital invertido, en el caso de las
empresas va existentes parten del historico que la empresa ha conseguido en los Gltimos
aios, para fijarse un nuevo objetivo, que serd proyectado ligando a sus presupuestos

subsecuentes.

Las pequefias empresas comerciales deben partir por elaborar informacion financiera
hésica para la toma de decisiones con el objetivo de pronosticar la ganancia, en el caso
de ser posible se debe presupuestar las ventas que se convertirin en los ingresos, a estos
deducir el costo de venta de los productos vendidos v los gastos totales en los que
incurre la empresa, dando como resultad la base a la que se deducira el valor
correspondiente al 15% de empleados y trabajadores, de esta manera obtenemos la base
del impuesto a la renta para finalmente obtener la utilidad liquida a repartirse a los

accionistas,
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3.8.1.3  Presupuestos de Venta

El presupuesto de ventas es el primer paso para realizar un presupuesto maestro, es
importante realizar un buen prondstico debido a que el resto de los presupuestos
operativos giran en tomo a este, Generalmente para su elaboracion se consideran
variables de tipo.

v Internas, para proyectar se considera el comportamiento de las ventas
(historico), ventas por vendedor, area geogralica, v la tendencia.

v Externas como se estd presentando la tendencia del sector,

Con estas variables identificadas preparamos:

v Preparar Prondsticos de Ventas.

Elaboramos un cuadro de ventas por unidades del ejercicio anterior, A este debemos
multiplicar por el porcentaje determinado en el inciso anterior, de esta manera
obtendremos el total de unidades que debemos vender en el afo ¥ por mes. Una vez que
obtenemos las unidades debemos multiplicar por el precio al que debemos vender. Asi

obtendremos el total por mes en unidades monetarias que debemos vender.
PV=Q xP.UV

En donde: PV Presupuesto de Venlas
Q Cantidad
P.U.V Precio unitario de venta

Los precios también deben considerar ciertas Auctuaciones por la inflacidn, o tendencia
del mercado. Si la pyme comercial tiene una gran cantidad de articulos para la venta
puede realizar este presupuesto en unidades monetarias por mes v fijarse un objetivo
también monetario.
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3.8.1.4 Presupuestos de Cobranzas

Este presupuesto se deriva del presupuesto de ventas que realizamos, debemos
considerar las politicas de venta y crédito que tiene la empresa, el descuento por pronto
pago v las retenciones liscales que le efectban. Es recomendable hacer una linea
independiente por cada variable de las recuperaciones, que nos facilitard cuando

realicemos el control de cumplimiento presup io. Por ejemplo las cobranzas de
contado en una linea, las de crédito en otra linea, los descuentos por pronto pago en otra
linea, los descuentos por retenciones que te realizan, y el dinero por IVA que se recibe y

debemos liquidar y pagar al S.R.1

3.8.1.5  Presupuestos de Compras

Recuerda que la cantidad de inventario se puede estimar de acuerdo con, el historico de
la rotacion del inventario, con la experiencia o bien basindose en el inventario que
necesito en mi bodega para poder cumplir con mi presupuesto de ventas. Esto te indica
la cantidad de inventario que debes adquirir para cumplir con las ventas de un articulo en
condiciones Gptimas. Asi, el presupuesto de inventario o compras se obtiene entonces de
multiplicar la cantidad de unidades que vas a comprar por el costo estimado por cada

unidad.

En funcion al presupuesto de ventas que realizamos en el punto anterior debemos
restarle el inventario existente, para realizar tu presupuesto de compras de la misma
manera que realizamos el presupuesto de ventas, es decir procedemos a realizar el
presupuesto de compras con algunas consideraciones adicionales sobre todo con el
tiempo de entrega v la cantidad de inventario dptimo que desees mantener en tu bodega.
Si la pyme comercial cuenta con muchos productos para la venta concentrémonos en los

méds importantes.
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3.8.1.6  El costo de ventas

General esle pr ) s& hace en funcién del margen historico con el que la
empresa estd trabajando por ejemplo tenemos una utilidad del 25% promedio sobre

venlas por tanto el costo de ventas representard el 75% de las ventas.

3.8.1.7 Presupuestos de gastos

Como dltimo paso para tener listo un presupuesto de operacién es presupuestar los
gastos en los cuales se incurrird para manejar la empresa, entre los cuales tlenemos: los
de venta y los gastos de administracion, Algunos son muy Ficiles de considerar, como
los gastos relativamente fijos, es decir, sueldos, comisiones sobre ventas, luz, agua,
seguros ete. estos generalmente se encuentran dentro de los gastos administrativos. Sin

como el imiento en

embargo, hay otros que son mas dificiles de p
vehiculos, vidticos a vendedores, gasolina o diesel, fetes, que dependen de las ventas,

pero todos estos deben ser tomados en cuenta a la hora de realizar el presupuesto.

Siempre partimos desde un historico que es la mejor manera de apoyarnos a la hora de
realizar un presupuesto, hacemos un listado de cada una de las cuentas de gasto que
tenemos en el estado de pérdidas ¥ ganancias por mes, para realizar el presupuesto

siempre debemos considerar los factores como la inflacidn y el nivel de ventas.

Para hacer el presupuesto de sueldos v beneficios sociales debemos enlistarlos por
departamentos, v en la parte superior poner las variables, sueldo bdsico, horas extras,
comisiones, otros beneficios, el aporte patronal, el décimo tercero sueldo, el décimo
cuarto sueldo, los fondos de reserva v las vacaciones para de esta manera obtener el total

que recibird los empleado por sueldo y beneficios sociales, por cada mes presupuestado.
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3.8.1.8 Presupuesto de inversiones
Determinacion de fi de flinanciamiento, servicios de la deuda y otros en relacion a

el presupuesto de Mujo de efectivo ¥ considerando las inversiones adicionales que se
pretende realizar para el afio en el cual se proyecta el flujo de efectivo. Considere el
pago de las obligaciones que serdn un desembolso v que nos restard liquides o en caso

contrario de que se requiera de de préstamos para el giro del negocio o para inversion

adicional.
v ¢ Cudles otras fuentes de financiamiento tiene actualmente?
i #Qué politica de dividendos tiene comprometida y/o llevard a cabo?

3.8.2 Balance general

Muestra el estado de las diversas cuentas de las pequefias empresas comerciales,
generalmente parte de un balance inicial ¥ Muctda a lo largo del periodo en estudio en
funcién de los movimientos de cada una de sus cuentas, activo, pasivo v patrimonio, por
lo que es necesario dar seguimiento a este movimiento y obtener un saldo final de las

cuentas de balance.

38.3 Estado de resultados

Muestra a manera de proyeccion las utilidades que va a produeir el negocio, si es una
pyme comercial ya existente nos muestra las utilidades producidas por el negocio en un
determinado periodo, en este estado financiero se muestra los ingresos causados frente al
costo de ventas v los gastos causados para obtener la utilidad que servird de base para el
cdleulo del 15% para utilidades de los empleados vy trabajadores, y una vez deducido este
beneficio para los empleados se convierte en la base para el cdleulo del Impuesto a la

Renta.
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3.8.4  Anilisis financiero

om en las Pymes

Preparar la informacion (ver cuadro 3.1). Analizar las Ventas, Cuanto vende? El

crecimiento en ventas y las repercusiones en las NOF, Clientes que tipo de clientes

tiene? EI comportamiento de los beneficios como y cuanto gana la empresa? Un breve

andlisis del ROE y ROS. En cuanto a los balances se debe revisar la concentracion de las

cuentas en el balance y su tendencia, céntrese solo en las grandes diferencias.

La situacién econdmico de la empresa la analizamos en las cuentas de resultados, el

problema financiero los determinamos en el balance vy las operaciones estdn vinculadas a

las NOF, y la estructura financiera estd vinculada al FM, la evolucién de las NOF y F'M

se ven afectadas por las operaciones de la empresa figura 3.6,

CUENTA DE PERDIDAS Y BALANCE
GANANCIAS
FIAQ um':s L]
+ VENTAS o WS
- COSTES VARIABLES F L
CLIENTES
- GASTOS ADMIN. ¥ VENTAS
BAIT (Beneficio Antes de Intereses ¢
Impuestos) EXISTENCIAS umu’:'u
- INTERESES
BAT(Beneficio Antes de Impuestos)
FASIVO TII0
- IMPUESTOS
HTUOTLE ADD
BDT(Beneficio Después de
Impuestos)
Figura 3.6

La relacion de estos 4 componentes nos permite realizar el desarrollo de un grupo de

ratios o indicadores que nos permiten realizar adecuado un andlisis de la situacion

financiero de la empresa.
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¥ Margen es la relacion de las ventas con la utilidad.

v La rotacion es la relacidn de un activo con las ventas para determinar cudntas
veces usamos un aclivo para generar el nivel de ventas,

¥ Rentabilidad es la relacion de la utilidad con el capital (Patrimonio neto) esta
rentabilidad puede ser analizada desde el punto de vista econdmico o financiero,

v Apalancamiento es la relacion del activo con el capital (patrimonio neto).

3.9 Inversiones

Cuando tenemos en mente realizar una inversion por mis pequeiia que esta sea debemos
realizar una pequeiia explicacidn del porque del proyecto y como beneficiard el nuevo
proyecto a la empresa.

3.9.1 Flujo de caja

Debemos presentar en un formato cada uno de las variables que nos permita obtener el flujo

final de retorno como el presentado a continuacion, mostrando:

Inversidn Inicial
Ingresos de Mujo de caja
Egresos de efectivo
Otros Costos v gastos
Utilidad Bruta
Impuestos

La depreciacion

Saldo final o flujo de retorno

< TR T S T T TR

WValor de salvamento
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Matriz del Flujo de Caja

DETALLE ] 1 2 2 4

Inversion Inicial:
Activos Fijos
Terrenos, Edificios e Instalaciones
Maquinaria y Equipo
Muebles, enceres y Otro Equipo
Capital de Trabajo Neto (ICT)

| Ingresos
Ventas Nelas

| Egresos (costos)
Coslos Variables
Costos Fijos

Utilidad Operativa Antes de Depreciacid
Amortizaciones

(U 1) Utilidad Operativa Antes de intereses e

P
e

(U1) Utilidad Operativa Antes de Impuestos
Impuestos
Utilidad Neta Operativa

(+) Amartizacion

(=) Inversién en Activos de Capital

{-) Incremento capital de trabajo(NOF)
(+) valor de salvamento de Activos e

Inversiones (neto)

Flujo de Caja proyectado -10 | CFt1 |CFt2 |CFt3 |CFt4

Generalmente el periodo de proyeccion considerado optimo en los flujos anuales es de
cinco afios, una vez elaborado con las variables esperadas, lo ideal es plantearse algunos

escenarios posibles, modificando las variables propuestas en los diferentes ambitos.

3.9.2  Anilisis de factibilidad de un proyecto

Lugo de obtener los flujos de retorno del proyecto con esta informacion procedemos a
realizar el cdlculo de algunos indices linancieros que nos den luces para determinar si el

proyecto es viable o no.
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3.9.2.1 Razdn costo beneficio (IR)

i 2

“Es la relacion entre valor presente de los flujos futuros de efectivo y el gasto inicial

n
IR = L /Gl
= (1+ k)
Donde:
CFr= Flujos de efectivo
K = Tasade descuento
1 = Niamero de periodos
Gl = Gasto Inicial

En teoria los autores proponen que Si la relacion costo-beneficio es menor a uno,
entonees se tendria un caso en el que el valor presente de los beneficios es menor al
valor presente de los costos, esto significa que no se esta recuperando la inversion, en

este caso seria mejor poner el dinero en el banco que invertirlo en el provecto (riesgo).
3.9.2.2 Valor actual neto (FAN)

La ecuacion se representa

s CF,
VAN =—Io+) — '
= (1+k)
Donde:
lo es la inversion inicial
K es la tasa de descuento

CFr Son los Nujos de caja esperados en el periodo 1.

= Vane Home. Fund. de admini ion linanciera 2002 ed. Undécima, pp 340
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El autor sostiene que, el eriterio formal de seleccion para el AN es aceptar o poner en
primera fila todos los proyvectos con un FAN positive. E1 VAN puede ser igual a cero,
esto dice que el proyecto rinde justo lo que el inversionista quiere ni mas, ni menos.

3.9.2.3 Tasa interna de retorno (TIR)

La ecuacion se representa:

lo= iicﬁ
~ (1+TIR)

El criterio de aceptacion con la TIR es que si esta 1asa interna de retorno rebasa la tasa de
rendimiento minima esperada por el inversionista como la 1asa aceptable, el provecio es
aprobado caso contrario es rechazado,

3.9.2.4 Relacién entre los tres indicadores VAN, TIR ¢ IR

Debemos considerar lo que proponen muchos autores sobre interrelacion de los tres

indicies financieros sobre estos indicadores a pesar de que los tres son interrelacionados.
3.9.2.5 Tiempo de recuperacion (TR)

s el nimero de afios desde el principio del proyecto que transcurre para que los

beneficios netos devuelvan el costo de la inversion.

3.9.2.6  Sensibilidad v ios de un proyecto

Iis necesario plantearse algunas posible variantes en los componentes del Mujo de caja de
acuerdo a las posibles variaciones del mercado que nos permitan realizar un andlisis a
ciertos cambios inesperados. Como se dijo en la teoria los escenarios son distintas

maneras de ver las cosas para saber que pasard si lo planeado cambia.
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¥ Optimista
¥ Pesimista

¥ Probable
310 Financiamiento

En caso de requerir financiamiento, ;coémo va a cubrir sus necesidades de
financiamiento en su empresa?, a continuacion podemos encontrar los tipos de
financiamiento mas conocidos:
¥ Financiamiento espontineo relacionado con cuentas por cobrar y pasivo
diferido
¥ Retencion de utilidades relacionado con la reinversin, aporte a futuras
capitalizaciones

¥ Financiamiento externo

Inicialmente debemos identificar las garantias ¥ las buenas relaciones con las que
cuenta, es decir con sus proveedores e instituciones financieras o clientes externos que le
posibilitardn el financiamiento. De acuerdo a lo que mencionamos en el capitulo N1
sobre el problema del financiamiento de las pymes, debemaos entender las necesidades y

requerimientos desde el punto de vista de prestamistas y prestatarios. ’
3.10.1 Financiamiento de deuda o capital

Los empresarios deben considerar que hay dos posibilidades para obtener
financiamiento v esto depende del tipo de negocio, ¥ en nuestro pais y provincia se
observa en gran medida el circulo familiar del los empresarios que se mantiene

completamente cerrado:

* Justin G, Longenecker/Carlos W. Moore/ J. William Petty Adm. de pequefias empresas enfoque
emprendedor, 2001 ed. Onceava, pp 238
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¥ Deuda. que es la mas usada v que generalmente se adguiere sin considerar
el riesgo financiero (hay que pagar los intereses, sin considerar si hay o
no utilidades), pero esto permite que la empresa v la toma de decisiones
este en manos de los inversionistas iniciales, v de esta manera no
compartir la rentabilidad con otros inversionistas.

v Capital. Fsta no es muy comun en la provincia del Azuay, especialmente
porque con este tipo de inversiones se comparte el riesgo, v de esta
manera debemos también compartir la utilidad, cediendo parte de los
volos en la toma de decisiones. Por lo tamto la mayoria de los

inversionistas lo que prefieren es invertir sus ahorros personales.

En el la figura 3.7 podemos ver una estructura de capital vs préstamos, Lo que nos
permite observar que nuestra inversion propia es de gran importantencia al momento de

empezar con una idea de negocio, '

Inversion vs préstamo

m Deuda familiares v
amigos

® Ahorros

® Otra deuda

Figura 3.7

* Justin G, Longenecker/Carlos W. Moore/ J. William Petty Adm. de pequefias empresas enfoque
emprendedor, 2001 ed. Onceava, pp 238
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3.10.2  Fuentes de financiami

¥ Ahorros personales

¥ Amigos y parientes

¥ Otras fuentes de financiamiento, que son los proveedores, préstamos v
arrendamiento de equipos, préstamos en base a los activos o bancarios,

préstamos gubernamentales, préstamos de accionistas.
3.10.2.1  Ahorros personales

Es la primera fuente de inversion, hay que contar con dinero ¥ bienes personales a la
hora de tener en mente un negocio, porque incluso para poder pedir dinero los
prestamistas preguntarin jeudnto invirtié en su negocio?, el contar con una base de
inversion para el negocio hace ver cudnto cree ¢l empresario en su emprendimiento, *

3.10.2.2  Amigos y familiares

Este tipo de préstamo, se obtiene de manera mas rdpida, generalmente se basan en las
buenas relaciones personales que se tienen con amigos o familiares, estos giran en lorno

a una tasa de interés, que se pagan mensualmente o a la fecha del vencimiento.®

3103 Otros Préstamos
31031 Crédito Comercial

Para las pequefias empresas comerciales en la provincia del Azuay esta es una de las
fuentes mis importantes de financiamiento en el corto plazo si nos apegamos a la teoria
propuesta por Van Horne en el mercado podemos encontrar estos dos tipos de créditos

comerciales:

3 Justin G. Longenecker/Carlos W. Moore/ ). William Petty Adm. de pequefias empresas enfoque
emprendedor, 2001 ed. Onceava, pp 238
® Justin G, Longenecker/Carlos W. Moore/ J. William Petty Adm. de pequefias empresas enfoque
emprendedor, 2001 ed. Onceava, pp 238
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¥ Las cuentas abiertas que son las mds comunes, en la que el proveedor
envia la mercaderia a su cliente v adjunta una factura en donde se
especifica los términos de la venta

¥ Las cuentas documentadas va sea por las letras de cambio o los pagares
en donde el cliente se compromete a pagar en el futuro al proveedor, por

la mercaderia que recibe.

Estos tipos de créditos dependen en gran medida del tipo de negocio, cliente v de la
confianza que el cliente se va ganando con el proveedor en las negociaciones. Los
proveedores realizan una investigacion crediticia en los buros de crédito v en luncion de
recomendaciones de otras empresas comerciales otorgan el crédito, que generalmente es

el valor més pequeiio que se pueda dar.

Es importante que el cliente analice las politicas de venta en donde se especifican los
términos de la venta ¥ en donde podemos encontrar el descuento por pronto pago que
ofrecen la mayoria de las empresas, si el cliente paga las facturas en los primeros dias de
entregada la mercaderia se reconoce una descuento por pronto paga que podria

convertirse en una tasa atractiva para los clientes, En el ejemplo que pr 15 @

continuacién vemos que los términos de la venta son: 3/10/90, que equivale al 3% de
descuento, si el cliente paga la factura en los 10 primeros dias, caso contrario el cliente
tiene para pagar en 90 dias el monto total de la factura. Para que tenga una idea en esta
guia metodologica vamos a determinar el interés implicito de este crédito comercial

usando una formula de Van Home' para determinar el interés implicito en ¢l erédito

comercial.
apr&t"is::;do ’ (% de descuento) (365/periodo de
' 0 > -
anual de interés (100%-% de descuento) descuento)
Costo = (3/97) x (365/90) = 12,54 %
7 Van Home Fund de administracion financiera, 2002 ed. Undécima, pp 290
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Una de las ventajas de obtener este tipo de erédito es una forma permanente de crédito,
que no se necesita negociar formalmente, es una forma mas flexible de linanciamiento,
pero como mencionamos anteriormente es necesario determinar los términos del costo
implicito de intereses en los crédito en muchos casos serd mucho mejor obtener un
erédito de otro tipo, ¥ ganarse el descuento por pronto pago, ya que por el nivel de
competencia que existe hoy en el mercado es muy dificil trasmitir este costo a los
clientes finales y mds bien se ha tenido que tomar las pequefias empresas comerciales

disminuyendo su rentabilidad.

3.10.3.2 Arrendamiento

El arrendamiento mercantil generalmente se realiza con equipos, maquinaria ¥ con
bienes inmuebles. Es una manera de conservar la liquidez, mantener las lineas de crédito
para otros propositos, ¥ cuidar de alguna manera el deterioro de los equipos. Pero hay
que analizar la tasa implicita de interés v verificar si es conveniente o no al momento de

adquirir este tipo de préstamo. En el Ecuador el arrendamiento mercantil esta estipulado

= A

en Ley de régimen tribulario para c gasto ible del impuesto a la renta
siempre ¥ cuando los tiempos de arrendamiento acordados en el contrato sean paralelos

con la depreciacion en linea recta de los activos en mencion. *
3.10.3.3  Préstamo con base en los activos

Este se basa en lineas de crédito que requieren ser garantizados con aclivos, e¢s
importante conocer como se puede obtener estas lineas de crédito, generalmente se usan
las cuentas por cobrar (venta de cartera, papeles comerciales) y los inventarios de las
empresas. Este tipo de préstamos no son muy comunes ni conocidos pero es importante
considerar que las instituciones financieras ofrecen estas de lineas de préstamo, debemos

negociar los términos, la tasa de interés y analizarlos al momento de tomarlo.

¥ Justin G, Longenecker/Carlos W. Moore/ J. William Petty Adm. de pequefias empresas enfoque
emprendedor, 2001 ed. Onceava, pp 239
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3.10.3.4 Préstamos bancarios

Las instituciones financieras utilizan tasas de interds referenciales que son
proporcionadas por el Banco Central del Ecuador, y tienen varias alternativas de crédito
que ofrecen a sus clientes va sea a corto o largo plazo, por ello es de gran importancia

I b laciones con las instituciones linancieras. Para los emprendimientos

o negocios en marcha debemos contar con las herramientas necesarias para poder acudir
a ellos, es indispensable seleccionar un banco que le ofrezca un buen servicio y la
posibilidad de obtener una linea de crédito que respalde sus necesidades futuras de
liquidew, pueda garantizar préstamos a corto o largo plazo y obtener cartas de crédito que

respalden las compras de inventario.”
310,35  Otros Créditos

Generalmente en estd cuenta encontramos los créditos recibidos de los accionistas, los
mismos que ofrecen dinero a cambio de obtener un rendimiento financiero, es
recomendable revisar que la tasa de interés no supere las tasas referenciales del Banco
Central para considerase como gasto deducible para el calculo del impuesto a la renta,
adicionalmente esta tasa de interés debe ser inferior a la que se podria conseguir en una
institucion financiera, de tal forma que esta decision sea atractiva para la empresa. Otra
de mantener liquidez en la empresa es retener las utilidades ¥ no repartirlas con la y de

esta manera fortalecer [inancieramente a la empresa.
3.10.3.6  Préstamos Gubernamentales

Hay préstamos que ofrecen algunas instituciones financieras gubernamentales con la
finalidad de apoyar ciertos proyectos de inversion de las pequeias y medianas empresas.
Esta guia metodologica presenta un resumen en el anexo 1.1 del Capitulo No. 1.con la

finalidad de dar un apoyo a los inversionistas en el tema del financiamiento,

? Justin G, Longenecker/Carlos W. Moore/ J. William Petty Adm. de pequefias empresas enfoque
emprendedor, 2001 ed. Onceava, pp 241
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CAPITULO 4: Caso de Estudio “ILLP S.A™

Introduccidn

En este capitulo empezaremos describiendo los aspectos macroecondmicos v
microecondémicos vinculados directamente con la empresa y que afectan de manera
positiva o negativa al crecimiento de ILLP S.A, para luego describir la historia de la
ILLP 8. A dedicado a la importacion v comercializacion de neumiticos para todo tipo de
vehiculos a nivel nacional por medio de distribuidores hacia el consumidor final,
exponemos la vision de la empresa v sus objetivos generales y particulares con la
finalidad de lograr sus metas propuestas a corto y largo plazo. Una de sus fortalezas para
mejorar la logistica de distribucion es contar con una bodega master en la ciudad de

Adad

Guayaquil, una bodega de distribucion en las ci de Cuenca y Quito, en muchas

ocasiones ha rep wdo su la logistica desde las notas de pedido puestas a los

proveedores hasta la entrega de los productos en las bodegas de los clientes, con la

finalidad de mejorar ¢l servicio a los clientes.

ILLP 8. A considera como un futuro producto la importacion de aros, con la finalidad de
hacer crecer su linea de negocios, ademis que serviria para fomentar la comercializacion
del modelo de llantas de cdmara baja, que a pesar de tener una variedad de disefios v
modelos ha encontrado ciertas dificultades en el mercado para poder vender,
especialmente por el mal estado de las carreteras de nuestro pais. Con la finalidad de
considerar la rentabilidad que esperada ILLP S.A de este proyvecto, realizamos el
presupuesto de efectivo para analizar el retorno de la inversion con las variables del
VAN y el TIR, adicionalmente hacemos una propuesta de variaciones en algunos de los
pardmetros para ver los diferentes panoramas que se podrian presentar, para finalmente

hacer la decision de aceptar la inversion en mente,

Seguido analizamos el sector v el mercado en el que participa ILLP S. A. y el entorno
econdmico financiero de sus operaciones en los dllimos cinco anos, determinando entre

otras cosas las necesidades operativas de fondos (NOF) y el fondo de maniobra de la
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empresa a demas presentamos el presupuesto de efectivo para el afio 2010, v adjuntamos
todos los cuadros anexos como caso ilustrativo para las pymes comerciales del Azuay.
.

En relacion al tema de iento se detalla las principales formas de

financiamiento con las que cuenta ILLP S. A para [linanciar sus operaciones, ¥

especialmente para capital de trabajo, se ha validos de alg fuentes de financiamiento
como: Proveedores, Instituciones financiera v otros préstamos, una da las prioridades de
la empresa es mantener toda la informacion contable, econdmica financiera para ofrecer

a cada uno de sus los clientes en el momento de que se requiera.
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4.1 Aniilisis Econdomico

4.1.1  Los Aspectos Macroecondmicos

Al estudiar las a los agregados econdmicos del pais v ILLP 5. A encontramos relacidn
con algunas variables unas a favor otras en contra que han afectado directamente el
crecimiento y desarrollo de la empresa entre ellas encontramos:

Altas tasas de interés de los préstamos privados.

La crisis mundial v la disminucidn de las de los emigrant

El erecimiento en las importaciones de llantas Chinas

Las barreras arancelarias (salvaguarda 0.80 centavos el kilo en llantas)

€8 NS N

Las barreras no arancelarias impuestas por ¢l gobierno (Cupos)

Estas dos altimas fueron implementados por el gobierno con la linalidad de proteger la
balanza de pagos ¥ la industria nacional, estos aspectos han frenado de una u otra
manera ¢l crecimiento de ILLP S.A en el afio 2009, mds sin embrago el sector de
automotores ha crecido en los dltimos cinco aflos en un 435.66%, motivo por el cual la

empresa liene muy buenas perspectivas de crecimiento.

4.1.2  Anilisis Micro-econimico

ILLP S.A apegado a la propuesta de la cadena de valor considera de interés los aspectos

microecondmicos relacionados con la empresa tales como:

4.1.2.1  Actividades primarias

ILLP S. A en cuento a la logistica de entrada desde los pedidos estd manejado
directamente la gerencia, en cuento a marketing la empresa tiene una debilidad en este
aspecto ¥ estd trabajando sobre este tema, en cuanto a las ventas estdn controladas por
un comité v cuenta por procedimientos de crédito, cobranzas v descuentos por pronto

pago las compras y las ventas se manejan en funcion de funcion de presupuestos v
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analiza las desviaciones mensuales con la finalidad de alcanzar algunos de sus objetivos.
La canalizacion de la logistica de entrada y salida de los neumiticos es muy importancia
para ILLP S. A para minimizar el tiempo de el tiempo de respuesta como parte de un

buen servicio que se ofrece a los clientes.

4.1.2.2  Actividades de apoyo

ILLP 8. A cuenta con la infraestructura que apunta hacia un mismo norte ¥ con la
finalidad de lograr un servicio de calidad hacia los clientes internos y externos. La
gestion en recursos humanos estd inclinada hacia la satisfaccion de todos sus empleados,
con la finalidad de conseguir el compromiso de la visidn del negocio y encontrar en ellos

el apovo en la consecucion de los objetivos.

4.1.2.3 Margen

El margen de ILLP S. A es atractivo y a permitido cubrir con todos los costos v gastos
necesarios para operar en estos cinco afios. Las decisiones son tomadas desde el
directorio de la compailia por medio de su gerente propietaria de una manera estratégica
hacia la misma direceion de los objetivos, que permitido satisfacer las necesidades de los
clientes internos y externos. Los factores calves de ILLP S. A es tener buenas relaciones

con los clientes, proveedores, bancos, accionistas.

ILLP S, A cuenta con un directorio en el que se encuentran tres directores principales
entre ellos estd el presidente ejecutivo de la empresa que cuenta con una formacion
académica de cuarto nivel, Este directorio se redne no menos de una vez por trimestre en
el que se presentan informes sobre el desarrollo v la marcha de la empresa, en el que se
toman las decisiones de gran envergadura. La Gerencia General estd a cargo del
accionista mayoritario y cuenta una buena formacion académica y sobre todo cuenta con
los conocimientos v 12 afios de experiencia en el mercado de llantas, la administracion
estd a cargo de una persona con amplia experiencia en el campo administrativo

financiero, la empresa cuenia con alrededor de 30 empleados los mismos han sido
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contratados por su experiencia ¥ buena voluntad de trabajar, sumado a la motivacion que
han encontrado en ILLP S. A han hecho que la empresa lenga en la actualidad el

posicionamiento de numero uno de llantas importadas en el Ecuador.
4.2 Anilisis de la Empresa
Historia del Negocio

Objetivos Generales

Objetivos Especilicos

SN NS

Localizacidn y recursos

4.2.1  Historia del negocio

ILLP S.A. fue creada en el ano 20035 con la finalidad de darle marco juridico adecuado a
la labor conjunta de Imporadora Uno S.A. e Importadora dos S.A, que venian
trabajando desde hace mas de 7 afos en el mercado de los neumdticos importados. Fue
creada para satisfacer las necesidades de comercializacion de estos dos accionistas, de
los neumaticos para auto ¥ camioneta en la marca XX, hacia sub distribuidores de todo
el pais, los mismos que se encargarin de la comercializacion del 100% de los productos

que importa la empresa.

Para el aiio del afio 2007, la empresa adquiere la distribucion de un nuevo producto
Neumdticos para camion en la misma marca XX, con la diferencia del producto anterior
que comercializard directamente hacia sub distribuidores a nivel nacional. Durante los
primeros afios hemos ido creciendo a medida que se difundieron las bondades de de la

con  res| bilidad con los compromisos

p

marca, hemos crecido c

asumidos, con nuestros clientes internos, externos y el estado.

A fines del afio 2009 ILLP S.A adquiere la comercializacion de llantas para moto,
cuadrén e industriales de esta manera puede servir a nuestros sub distribuidores la

diversificacion de neumilticos para todo tipo de vehiculo en el mercado nacional
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4.2.2  Objetivos generales y formas de alcanzarlo

El objetivo de ILLP S. A. es mejorar continuamente el precio, contar con la
diversificacion de disefios y medidas en los inventarios v la calidad en la eficiencia del
servicio de entrega (logistica), a fin de lograr un producto competitivo y permitir tener
una relacion ganar-ganar con nuestros distribuidores para expandir los negocios, evitar
las ventas perdidas, mantener y mejorar los servicios a los clientes, esto nos permite no
solo mejorar las buenas relaciones, sino afianzar la imagen y la marca en la

comercializacion de sus productos.

4.2.3  Objetivos especificos

Los objetivos de la empresa, considerando la situacion politico-econdmica que vive el

do desde su creacion hasta la

Ecuador, v la crisis financiera dial, se han «
actualidad. Basicamente, hemos incrementado un 45.53% promedio acumulado anual en
las ventas desde el afio 2005 a la fecha, logrando penetracion del la marca XX hacia

todos nuestros clientes a nivel nacional, motivo por el cual en varias oportunidades nos

ha llevado a replantear nuestro método de distribucion v logistica de entrega a fin de
hacerlo mas eficiente para todas las partes involucradas. Entendemos que, frente a la
actual situacion desde el afio 2009 que vive el FEcuador en cuestion de productos
importados ¥ la politica econdmica restrictiva de los mismos, se hace indispensable
adoptar nuevas estralegias a fin de continuar logrando los objetivos fijados. Nuestro
objetivo para los proximos tres afios es incrementar las ventas en un 20% promedio
anual, siempre que la politica del gobierno no imponga cupos, que restringiria este gran

objetivo.

4.24  Localizacion y recursos

La oficina principal de la empresa esti situada desde sus inicios en el centro de la ciudad
de Cuenca, desde el 2005, contamos con tres bodegas en las principales ciudades del

Ecuador, Guayaguil, Quito y Cuenca para canalizar mejor la distribucién, sin embargo,
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sabemos que el mayor nivel de actividad estd concentrado en Guavaquil, es asi que,
desde estd bodega se canalizan el B0% de nuestros productos hacia las diferentes
ciudades del Ecuador motivo por el cual se bajan en esta bodega un gran nimero de

contenedores importados.

4.3 Anilisis del producto
4.3.1  Descripeion de productos y servicios

Los producto que olrece “ILLP S.A™ son neumdticos de calidad con variedad de disefios,
para todo tipo de vehiculo: Auto, camioneta, Camion, moto, Cuadrén e Industrial, en

marca doble X, y que actualmente se puede adquirir en la gran mayoria de los negocios

Tidad

de ventas de iticos de la l¢

Actualmente contamos con dos tipos de distribucion:

¥ Llantas de Auto y Camioneta comercializan las empresas Importadora Uno, e
Importadora dos, a nivel nacional, bajo una misma politica de crédito y precios,
hacia sub-distribuidores y clientes finales, todo esto estd coordinado por nuestra

empresa.

¥ Llantas Camion, moto, Cuadrin, rally e Industriales, comercializa directamente

ILLP 5. A. hacia sub distribuidores a nivel nacional.

4.3.2  Preferencia de productos y servicios

Los clientes prefieren nuestros productos por la respuesta en la garantia por defectos de
fabricacion, calidad, disefio y precio. Entrevistas realizadas entre nuestros distribuidores
encontramos que estos son los aspectos mds importantes, que sefialan las razones de
preferencia. Contamos con la distribucion de una marca de neumdticos de excelente
calidad, y debido a nuestro esmero en la reduccion de costos, la seleccion de los
servicios de importacion. la seleccion en las compras de inventarios apegada a
necesidades de las carretas ecuatorianas v los gustos v preferencias de los clientes, con

una variedad de disefios, logramos un neumdtico, con un precio competitivo, que una
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vez que prueba un cliente buscamos su fidelidad. Por otra parte, cuidamos el aspecto de
distribucion a fin de contestar de forma inmediata todo pedido o reclamo por ajustes, de

tal modo, que | s una alta imagen de responsabilidad v seriedad en nuestros

neumdticos.

El proceso logistico de comercializacion de ILLP S.A. Este es un factor clave no solo
para obtener un servicio de buena calidad manejado por la misma empresa, sino también
para disminuir los costos y con ello la eficiencia de la entrega jusio a tiempo.
Actualmente, los procesos estdn integrados, por lo que se requiere interconexion digital
entre las bodegas vy la oficina matriz, v Ia distribucion se hace con vehiculos propios de

la empresa, los mismos que se organiza un dia antes de la salida de la importacion.

4.3.3  Futuros Productos y servicios

La comercializacion de llantas, se estd realizando de la mejor manera, ¥ esperamos
crecer en los proximos 5 afos, un 20%, en ventas en relacién al afio anterior. Sin
embargo, necesitamos de productos que incorporan otros gustos de neumiticos de forma
mas deportiva y decorativa por lo que se hace necesario, pensar en un proyecto de aros
para ciertas medidas de llantas de cimara baja, ¥ con ello sujetos a variaciones sobre
todo por el tipo de carretera que tenemos en Ecuador. Precisamente, con los fines de
lograr un gusto homogéneo resulta imprescindible avanzar con la incorporacion de la

nueva era que asegure un mercado estable.

El proyecto estd en marcha el andlisis que la empresa hace se presenta en los cuadros
anexos donde detallamos los gastos Totales y parciales del proyecto (Anexo 4.1 ¥ 4.2),
luego vamos a encontrar el andlisis del punto de equilibrio donde podemos visualizar
que necesitamos vender no menos de 85 aros por mes para mantener el equilibrio, entre
los ingresos y gastos (Anexo 4.4) mostrando ademds una grilica que nos hace ver con
claridad lo expuesto en las lineas anteriores del andlisis, en seguida presentamos el
estado de flujo de retornos en (Anexo 4.3) donde se presentan los ingresos v los gastos
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para obtener la Ull detallado para los 5 afos consecutivos, estos dalos nos permitirin

realizar el andlisis de factibilidad del proyecto.

Para analizar la factibilidad del proyecto encontramos al final los cdleulos del VAN, el
mismo que es un valor positive por lo que considerando que la inversion serd
conveniente para la empres frente a esta variable, del mismo modo la TIR supera la tasa
espera de retorno de la inversion por parte de la empresa, adicional a este estudio
presentamos algunas alternativas en los cuadros anexos tales como: pesimisia (Anexo
4.5), optimista {Anexo 4.6), moderado (Anexo 4.7) v el anilisis de sensibilidad (Anexo
4.8) que sirve de andlisis ¥ de propuesta del proyecto para qué Ud. Pueda expresar su
propia opinion de los resultados, mds sin embargo la recomendacion para este estudio es
darle seguimiento al proyecto desde su puesta en marcha y determinar si existen

diferencias para tomar decisiones.

434 Ventaja competitiva en la comercializacion de productos y servicios

En la actualidad, las ventajas de nuestra empresa pueden resumirse en las siguientes:

¥ Nombre y trayectoria en el mercado de Llantas.

v Variedad en disefios y medidas.

¥ Calidad v precio de productos.

v Compite con las primeras marcas en ambos aspectos.
v' Alencidn urgente de quejas y pedidos al cliente.

¥ Estructura organizativa eficiente y con personal capacitado.

4.4 Estudio del sector
44.1  Estudio de Mercado

ILLP S. A realizo un estudio de mercado para su creacion, que fue de vital importancia
cuando arranco el negocio, sin embargo ahora trabajamos en funcion del erecimiento del
sector de vehiculos, contamos con estadisticas de importacion de vehiculos y las
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estadisticas de neumdticos (en este Anexo 4.9 presentamos un resumen de todas las
estadisticas que se recogen sobre llantas importadas) por marca v modelo que son
importadas en el pais, estas son analizadas en el tercer martes de cada mes con los
involucrados que junto a otros informes como el stock, las ventas, el inventario en
trinsito nos permiten realizar los pedidos a nuestros proveedores por mes.

4.4.2  Objetivo del estudio del mercado

ILLP. S. A para conocer el mercado objetivo v las necesidades de los clientes, estd
conversando diariamente con los distribuidores que son sus clientes y tomando nota de
sus necesidades y las del mercado, que junto con otros factores como el mencionado en

¢l punto anterior sirven para poner el pedido a la fibrica.

4.4.3 Tamaiio del sector

El tamafio del sector para ILLP es el parque automotor del Ecuador.
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444  Principal ;14 tos de los pr

Los productos importados de ILLP S, A, se clasifican por sector del parque automotor
por, medidas, disefios y necesidades. Nuestra empresa se orientard hacia todo el sector
del pargue automotor referente a Auto, camioneta, camidn, motos, cuadrines e

industriales.

4.4.5 Principales segmentos del mercado

Para ILLP S. A. considerando las variables mencionadas en el pérrafo anterior en
cuanto al espacio geogrifico, son los distribuidores de todo el Ecuador, en cuanto los
aspectos demograficos son personas mayores que tengan un negocio establecido y
tengan capacidad de pago, el mercado se compone de tres segmentos bien diferenciados:
los grandes distribuidores, los distribuidores medianos, los pequefios comercio. La
empresa en estudio provee en forma directa a grandes distribuidores (75% de la venta), a
distribuidores medianos (22% de la venta) v s6lo el 3% a comercios pequenos. En los

Gltimos afios, asisti aun gran imiento de las compras del segmento de los de los

grandes distribuidores.

Los distribuidores también se encargan de ciertos segmentos del mercado de acuerdo a
sus clientes y experiencia que les permite sugerir a la hora de realizar sus venias, por
ejemplo hay distribuidores que se encargan del sector de camiones, pero dentro del
sector camiones hay los pequefios, buses, volquetas, triilers, de este modo encontramos
distribuidores que se encargan de todo este sector otros que solo se dedican a los grandes

y dentro de este encontramos productos que son para lastre, carretera etc.

44.6  Proceso y criterios de compra de los clientes

Como mencionamos en los parrafos anteriores nuestros clientes son los distribuidores de
llantas a niel nacional, los criterios de compra son diversos entre los principales son: La

calidad, los disefios y el tipo de carretera que frecuentemente usa el cliente final.
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ILLP S. A realiza sus compras por medida en funcion de: Para los productos de auto ¥
camioneta consolida los pedidos de importadora uno e importadora dos en funcion de las
necesidades de sus dos distribuidores principales en cuanto a los productos que
comercializa directamente hace sus pedidos por medida en funcion de las siguientes
variables: inventario actual en bodega, inventario en trinsito y un promedio de las ventas
de los tres Gltimos meses, este proceso se realiza todos los meses antes de poner sus

pedidos a la fabrica.
44.7  Descripeidn de los participantes del sector

ILLP 8. A realiza un estudio mensual de los participantes del sector de acuerdo a las
estadisticas de importaciones que se consigue en las cdmaras del sector en el que
podemos determinar por medida como esta la competencia y cudles son los principales

productos que importaron en el mes anterior. {Anexo 4.9)
4.4.8 Tendencias clave en el sector

MNuestro estudio se basard sobre la tasa de crecimiento poblacional en el Ecuador siendo
este el mercado objetivo de ILLP, dato que se obtendrd del INEC' con una proyeccion
del crecimiento poblacional y otro criterio es de acuerdo al parque automotor y su
crecimiento segin datos obtenidos de la AEADE (asociacion de Empresas Automotrices

del Ecuador) CINAL (Ciamara de industria Automotriz Ecuatoriana) v otros estudios. .

El primero es de acuerdo a la poblacion y su tasa de crecimiento, | 1.96%." Segundo se
basa en la micro segmentacién del pargue automotor y su crecimiento. El parque
Automotor tiene un crecimiento promedio del 45.53% entre el 2005 y el 2008 por esto

motivo ILLP S. A, proyecta un crecimiento del 20% para el afio 2010,

! www INEC.com
* woww aende net nnuario AEADE 2008
WL Sondl v netes ieadutos-paises/ceundor poblacion. htm
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Evolucion del parque Automotriz del Ecuador

2005 2006 2007 2008

Automoviles 41.659 42,710 38.565 46.846
Camionelas 17.734 18.940 20.660 27.963
Todo Terreno 12,647 15.384 19.769 22.710
Furgonetas 2.054 1.555 1.917 2.207
Total PLT T4.094 T78.589 80.911 99.726
Crecimiento 6.0% 2.9% 23.2%
Buses y camiones 6.280 5.916 10.867 12.958
Crecim. TBR -5.7% 83.6% 19.2%
Total 80.374 84.505 91.778 112,684
Crecimiento 5.1% 8.6% 22.7%
Fuente: Anuario de vehiculos del 2008 AEADE

Elaborado por: César Terreros P,

De esta manera ILLP S. A. basa su estudio en la totalidad de las llantas de acuerdo a la
distribucion del parque automotor, con producto para vehiculos denominados PLT

(Passanger ligtht Truck) y TBR (Tuck and Bus Radial) para vehiculos.

Segtn informacion registrada en el anuario del INEC al 2006 hay un total de 867.666
Wehiculos matriculados en Ecuador. De los cuales 301.558 corresponden a la provincia
del Pichincha, en segundo lugar se ubica la provincia del Guayas 212.709 y en tercer
lugar la provincia del Azuay con 71.172 del wotal de vehiculos que circulan en el pais, se

determina que el 95.3% son de uso particular, los de alquiler representan el 3.5% los que
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pertenecen al estado son el 0.9% v los de uso municipal apenas el 0.3%. De este total el
66.9% son entre automdviles v camionetas. '

71.172 Azuay

33,10% Cuenca TBR

23.557,93  Cuenca TBR

4.5 Estrategias de comercializaciin

4.5.1 Mercado objetivo

Todos los distribuidores a nivel nacional que tengan la capacidad de compra y pago en
las condiciones que la empresa comercializa sus productos, siempre que cumpla con las

requisitos que la empresa a dispuesto en politicas de venta y crédito.

4.5.2  Descripeion de los competidores principales

Existen muchas marcas en el mercado que son competencia para la marca x, Uno de las
principales es competidores es Continental General Tires que por su larga trayectoria ¥
el posicionamiento que ha logrado en el mercado de llantas en los dllimos anos es muy
dificil de vencer primero por ser el Gnico productor de llantas en el Ecuador v a demds se
ha convertido en un fuerte importador de muchos productos que comercializa en el
mercado, v ademds encontramos otras marcas que son de fuerte competencia por su
calidad y precio tales como Firestone, Michelin, Good year, Toyo, Aeolus Tyre ete. Que
son muy reconocidas en el mercado v que no debemos dejar de lado por lo que hay que

darle el seguimiento mensual en cuanto a su crecimiento.

4.5.3  Vision del Sector

Nuestro empresa provee producto para todo tipo de vehiculos en el mercado nacional,

sin embargo hay que considerar que el sector de Pli, moto cuadron tiene muchas

¥ o INEC gom anuario estadisticas de T INEC. Quito 2006
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posibilidades de erecimiento que el sector de TBR o camion. En los actuales momentos
el Gobierno del Eco. Rafael Correa por medio de la Comexi realizo un decreto para
liberar de aranceles v salvaguarda en los neumdlticos para transporte pesado siempre que
sean importados directamente por medio de las cimaras que les ampara como la
FENACOTIP o la FENATRAPE, motivo por el cual la empresa estd provectando un
menor crecimiento en sus presupuestos en esta linea de negocio y tenemos que revisar

como evoluciona este sector de mercado en los proximos seis meses.

4.6 Anilisis de la posicion competitiva

4.6.1 Estrategia de precios

P

Nuesira politica de precios incluye iacion y d s por  cantidad,

especialmente para aquellos clientes que han demostrado continuidad v solvencia.
Premiar la fidelidad, que a largo plazo tendrd el mejor resultado. En todos los casos los
precios de los productos que compitan con los importados serdn sensiblemente mis
bajos, estos son analizados mensualmente con los involucrados con el movimiento de

inventarios.

ILLP 8. A cuenta con una lista de precios de distribuidor v ofrece descuentos del 2% por
compras de hasta 10.000 ddlares mensuales, 4% por compras de hasta 25.000 dolares
mensuales, 6% por compras de hasta 50.000 y 8% mas de 30.001 dilares mensuales,
ademas ofrece un descuento por pronto pago de 3% si el cliente cancela hasta 10 dias de
emitida la lactura. Los precios de venta al piblico en general son con un 5%, superior al
precio de venta a distribuidores, con la finalidad de proteger a sus distribuidores.

4.6.2  Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion de ILLP S. A es entregar el producto que los distribuidores
compran en el destino que los distribuidores solicitan en 24 horas, utilizando medios

logisticos propios o alquilados.
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4.6.3  Estrategia de Promocion

En cuanto a la promocién se ha destinado muy pocos recursos a la promocion y
publicidad mds bien la empresa ha prelerido mantener un buen precio en el mercado que
sumada a la calidad han permitido obtener buenos resultados. Pero a pesar de ello se ha
realizado baners, camisetas, gorras, llaveros, boligrafos, calendarios, llaveros y fundas

para basura de vehiculos, que se entrega directamente a los distribuidores.

4.7  Personal y Gestion

Contamos con un organigrama bastante plano (Anexo 4.26)

4.7.1  Estructura de su organizacion

La empresa cuenta con: Como primer nivel administrativo Gerente General como
segundo nivel Gerente Financiero, v Gerente Comercial. Que controlan las bodegas el
departamento de contabilidad e importaciones, Cada drea cuenta con personal que estd
dirigido por la por la Gerencia. Habitualmente disponemos de 20 personas directamente
vinculadas con la distribucion v logistica. Y a nivel de personal calificado contaremos
con tres profesionales que tienen mds de 12 afios de experiencia en llantas que estin

vinculadas directamente con el drea de comercializacion,

El personal de la oficina y las bodegueros en un 90% trabaja en ILLP S.A desde que
inicid la empresa hace 5 afios v los mds recientes se han capacitado al interior de la

empresa de acuerdo a las tareas asignadas.

4.7.2  Personal de gerencia

La Sra. Gerente accionista mayoritaria de ILLP S.A tiene estudios de cuarto nivel y tiene
cuenta con una vasta experiencia en llantas e importacion de bienes de consumo. El

Gerente Financiero que forma parte del equipo de la gerencia tiene 8 afios de experiencia
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en el departamento financiero en una reconocida empresa de la ciudad. Que Junto a la

gerencia coordina todas las operaciones de los diferentes departamentos de la empresa.

4.7.3  Personal

La empresa ILLP S. A cuenta con 30 personas 10 estan vinculadas con las dreas
administrativas ¥ 20 dedicados a la comercializacion y logistica. El personal de
Comercializacion estd a cargo de un profesional con estudios superiores v esti vinculado
con ¢l mundo de los negocios v especialmente dentro del sector de llantas desde hace 15
anos. La logistica y las compras estdn manejadas por personal con la experiencia en ¢l
drea y que ha dedicado mucho esfuerzo en la empresa para mejorar continuamente los
procesos.

4.7.4  Andlisis Legal y Administrativo

ILLP S. A ha cumplido con todos los requerimientos de la ley para su constitucion v
funcionamiento, cuenta con sus escrituras de constitucion el RUC y estd afiliado a la
camara de comercio de la Ciudad de Cuenca. La administracion de la empresa esta
consciente de que debe cumplir con todos los requerimientos de la ley ¥ tributos que

pagar de acuerdo a lo expuesto por los organismos de control.

4.7.5 Riesgos

El riesgo que en ILLP S, A, hemos previsto es externo desde su emprendimiento, v esta
relacionada con la situacion politica que vive el Ecuador vy la normativa relativa a
situaciones arancelarias v no arancelarias relacionadas con las importaciones, y otro
factor importante a considerar son las variaciones en el precio de mercado. Creemos que
estas medidas pueden originar impactos negativos circunstanciales, que podrian debilitar

el erecimiento que se ha presupuesto.
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4.8 Anilisis de las Finanzas de la Empresa

La empresa ILLP S.A cuenta la informacién financiera bdsica que son los principales
documentos que los revisa mensualmente con la finalidad de saber la situacion
financiera de la empresa, estos son: Anilisis de ratios (Anexo 4.27), el NMujo de efectivo
del mes, balance General, estado de Pérdidas y ganancias y la rentabilidad por producto

y reportes de ventas por clientes, el comparativo con el presupuesto y sus variaciones.

4.8.1 Presupuestos

4.8.1.1  Presupuestos de efectivo

Presentamos los ingresos operacionales del giro del negocio y los costos y gastos que
formaran parte de los egresos y que detallamos en el lujo mensual del afio 2010, (Anexo
4.12) con la finalidad de dar un ejemplificacion practico del flujo de efectivo. En este
podemos encontrar que para ILLP S.A. debemos tener precaucion en los meses de marzo

v abril del afio 2010, v hacer las decisiones para cubrir los faltante de efectivo.

4.8.1.2  Pronosticar cuil es tu ganancia

La proyeccion de utilidad para el afio 2010, que los accionistas de ILLP S.A estin
dispuestos a ganar es de un 20% mis que lo que la empresa gano en al 2009, con el
mismo capital invertido, sin embargo, para lograr este objetivo hay que reducir costos
aumentar ¢l nivel de ventas haciendo que el inventario rote mds veces que el 2009,
(Anexo 4.13) nos permite que para obtener los datos de la utilidad debemos analizar

otras variables que serdn detalladas a continuacion.

4.8.1.3  Presupuestos de Venta

Vamos a considerar que debe incrementar las ventas un 20% mas que en el 2009, como
primer paso realizamos un histdrico mensual de ventas por unidades del Gltimo afio a

este promedio le incrementamos un 20% como objetive 2010, luego de esto
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multiplicamos por el valor FOB unitario para obtener el valor total anual FOB, con el
total dividimos por un valor promedio por contendor para obtener el numero de
contenedores por mes que vamos a importar, con esto ¥ un histérico de costos vamos a
obtener el valor total por mes de ventas netas par el 2010, de esta manera oblenemos un

total de 177392.518 délares de ventas para el afio 2010, (Anexo 4.10).

4.8.1.4  Presupuestos de Cobranzas

La politica de ventas para el 2010 es que el 70% de las ventas es al contado, el 30% es a
crédito de 30 — 60 — 90 dias de crédito de este modo con estos pardmetros realizamos el

presupuesto de recuperacion de cartera. (Anexo 4.11)

4.8.1.5  Presupuestos de Compras

El presupuesto de compras se realiza en funcion de las ventas que vamos a realizar, la
cantidad de inventario que tenemos en trinsito v en las bodegas de la empresa. El
presupuesto de compras las ILLP S.A se realiza en funcion del nimero de contenedores
que se tiene proyectado importar a los cuales le agregamos los costos adicionales como:
Flete, seguro, salvaguarda, CORPEIL aranceles, FODINFA, extra flete, bodegaje, gastos
de desaduanizacion, seguridad armada, verificadora, el 2% impuesto a la salida de
divisas v el transporte interno desde la aduana hasta la bodega de la empresa de ILLP
S.A Todos estos costos ¥ gastos le relacionamos con el costo FOB para sacar un factor
de importacion que luego es multiplicado por el FOB unitario y obtener el costo de tener
los productos en la bodega de la empresa. (Anexo 4.25)

4.8.1.6 El costo de ventas

ILLP S.A tiene un sistema de costeo en donde se suma el valor FOB mas los costos
adicionales de la importacion, este total se dividido para el valor FOB para obtener un
factor (1.50%), el mismo que se multiplica por el FOB de cada producto v obtener un

costo total de las unidades vendidas. (Anexo 4.15)
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4.8.1.7  Presupuestos de gastos

Este presupuesto haceos para el afio 2010, ILLP S. A. no se contratard mds personal en
ninguno de los departamentos actuales, en capacitacion hay que considerar un 20%
adicional al 2009, y el resto de gastos debe considerarse la inflacion, sin embargo
también debemos concientizar al personal porque hay austeridad en ciertas partidas de
gastos que deben ser analizados en cada departamento. Ver cuadro 4 de gastos

administrativos v ventas (Anexo 4.16)

4.8.1.8  Inversiones o préstamos

En cuanto a los dividendos se recomendard en la Junta de accionistas que capitalice el

50%, de las utilidades del afio 2009, y el otro 50% serdn repartidos de acuerdo a la ley.

Dentro del desembolso por pago de préstamos tiene previsto pagar dos préstamos uno el
mes de enero, otro en el mes de febrero v hay un vencimiento el 15 de diciembre del
2010 de un préstamo financiero con un banco del exterior que serd cancelado el capital

mis los respectivos intereses que corresponden al afio 2010,

4.8.2  Balance General

El balance inicial es el final del afio 2009, con los presupuestos elaborados se procede a
proyectar los balances para el 2010, hay gue tener una hoja de trabajo para considerando
los movimientos de cada cuenta para obtener los saldos mensuales. (Anexo 4.17)

4.8.3 Estado de Resultados

Esta planilla reine la informacion que ha sido preparada previamente a la que deben
agregarse los intereses de cada operacion de crédito que haya efectuado, las
amortizaciones v los impuestos correspondientes a cada uno de los aflos proyectados v

demas gastos correspondientes al giro del negocio. (Anexo 4.13)
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4.84  Anilisis financiero

A continuacidn se presentan los estados linancieros de la empresa por los periodos entre
el afio 2005 y el 2009 los cuales se analizaran posteriormente, en ellos se muestra
razonablemente la situacion econdmica de la empresa. De esta manera podemos realizar
el andlisis de 1LLP S, A, (Anexo 4.18) (Anexo 4.19) y adicionalmente mostramos el
estado de flujo de cambios del balance en los dos periodos que podemos comparar
(Anexos 20, 21,22, 23)

Aniilisis del negocio

ILLP SA. Esta dedicada a la importacion y comercializacion de llantas para todo tipo de
vehiculo. La empresa, constituida cinco afios atras, ha conseguido hacerse un lugar en un
mercado muy competilivo. Las bases de su éxito estaban en controlar muy de cerca los
presupuestos, las cuentas corrientes del balance, fujos de caja diarios ¥ sus necesidades
siempre esta previstas a tiempo, v apoyado en sus accionistas con una mezcla de
conocimientos, trayectoria de mds de 10 afos en el mercado v poder econdmico. Sus
accionistas conocian muy bien el sector v poco a poco habia logrado armar una cartera
de clientes interesantes. Desde el primer dia conto con el soporte v ayuda de una
importante empresa que posee experiencia en las dreas de contabilidad y de

administracion,

Antes de empezar debemos hacer una revision particular de cada una de las cuentas del
activo circulante en especial, de las cuentas de inventario y cuentas por cobrar que son el
luerte de las empresas comerciales. A lo largo de este andlisis, seguiremos el desarrollo
de ILLP S.A. observando las decisiones que afio tras afio viene viviendo v los retos par
enfrentan. En el anexo 4.24 es que dilucida la situacion econdmico—financiera de la

empresa, v de una breve explicacion que detallamos a continuacion.
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Ventas

Al analizar las ventas podemos ver en la figura 4.1 un ¢recimiento sustentable anual, de
esta manera podemos ver que la marca estd fortaleciéndose a lo largo de estos afios, no
podemos dejar de recalear que las NOF figura 4.2, no ha tenido una variacidn
desproporcionada por el control existente en los activos corrientes.

Ventas por afo

F 14,404,022.78

2009

— 1%.6850,510.5 7
2008

11,243,597.23

2007

P 6.776,294.72
201

_ 2,944.091.02
2005

Figura 4.1

NOF

F 1,033.887.80
SO
_ 1.790,942.37
2008
m 2,089,230.75
_ 1,001.069.80
Bl

1364, 763.69

2005

Figura 4.2

Gestion general v estrategia

Cuentas por cobrar es una cuenta muy controlada por la empresa v no encontramos al
interior cuentas vencidas preocupantes, hay que recalcar que la empresa tiene
distribuidores grandes, medianas y pequeiios, el crecimiento de esta cuenta se debe al

crecimiento en las ventas. Esta cuenta es revisada cada lunes con los involucrados.
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Compras esta cuenta estd directamente relacionada con los inventarios, ILLP S.A
maneja sus compras en [uncion de un promedio de ventas de tres meses, las ventas
perdidas del mes, los stocks en bodega, el inventario en trinsito, los pre pedidos son

revisados en un comité de compras con el departamento de compras para pasar a fibrica.

Proveedores es una cuenta que ha permitido que la empresa pueda crecer a un buen
ritmo en estos anos, hay una muy buena relacion con los proveedores pagando las
cuentas a tiempo, ¥ hemos conseguido un erédito importante considerando que los

proveedores de ILLP 8. A son todos del exterior.

Anilisis de la rentabilidad

Todas las cuentas del activo corriente como vemos son las mds representativas del
balance, son revisadas muy de cerca por los administradores de ILLP S. A que
generalmente son un descenso de caja, sumado a la experiencia en llantas de mas de 12
afios han permitido el crecimiento de esta empresa logrando conseguir beneficios
superiores al 43%. Los beneficios obtenidos por la empresa que se presentan en (Anexo
4.24) en los ratios del ROE cuadro 4.1 podemos considerar que los beneficios obtenidos
sobre los recursos propios estdn por encima del 40%, v los beneficios sobre ventas estd

por encima del 3.50%.

55.26%
43.84%
45.05%

Cuadro 4.1

Podemos ver que la concentracion de las cuentas del balance estin en la cuentas del

activo corriente ¥ las del pasivo es un mix de las cuentas de proveedores v las
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obligaciones que la empresa ha ido contrayendo, pero en ambos casos lo mas importante

para ILLP 5. A es cumplir con sus obligaciones a tiempo. Revisando la parte econdmica

£ ok
ndo

de ILLP S. A El estado de resultados muestra que la emp estd

resultados que han permitido capitalizar por dos afos consecutivos y fortalecer el
patrimonio de la empresa. En cuanto a las necesidades financieras de la empresa ILLP S,
A. estd evolucionado en funcion de las necesidades de la empresa y su crecimiento.

Afios Utilidad

2005 107.403

2006 291.613

2007 318418

2008 499.974

2009 513.749
Cuadro 4.2

Evolucion de la NOF y el FM

Lina de las caracteristicas de la empresa es que cuando ha incrementado sus NOF y el
FM estd creciendo al mismo ritmo, estos cambios vividos en estos afios es bdsicamente
por el incremento en las ventas y por ende el crecimiento en las cuentas por cobrar pero
no se debe a cobro deficiente o disminucion en la rotacion de inventarios. Y como se
meneciond en parralos anteriores es que la empresa esta dedicada a seguir muy de cerca
cada una de las cuentas del activo corriente y cumplir con sus obligaciones con los
proveedores y los prestamistas a tiempo, en funcién de los presupuestos elaborados esto

es lo gue han permitido que la empresa consiga el crecimiento hasta la fecha,
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NOFVSFM
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Figura 4.4

4.9 Inversiones

La comercializacion de llantas, se estd realizando de la mejor manera, y esperamos
crecer en los proximos 5 afos, un 20%, en ventas en relacion al afio anterior. Sin
embargo, necesitamos de productos que incorporan otros gustos de neumiticos de forma
més deportiva ¥ decorativa por lo gue se hace necesario, pensar en un proyecto de aros
para ciertas medidas de llantas de cimara baja, ¥ con ello sujetos a variaciones sobre

todo por el tipo de carretera que tenemos en Ecuador. Precisamente, con los fines de
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lograr un gusto homogéneo resulta imprescindible avanzar con la incorporacion de la

nueva era que asegure un mercado estable.

Para analizar la factibilidad del proyecto encontramos al final los cdleulos del VAN, el
mismo que es un valor positive por lo que considerando que la inversion serd
conveniente para la empres frente a esta variable, del mismo modo la TIR supera la tasa
espera de retorno de la inversion por parte de la empresa, adicional a este estudio
presentamos algunas alternativas en los cuadros anexos tales como: pesimisia (Anexo
4.5), optimista {Anexo 4.6), moderado (Anexo 4.7) v el anilisis de sensibilidad (Anexo
4.8) que sirve de andlisis ¥ de propuesta del proyecto para qué Ud. Pueda expresar su
propia opinion de los resultados, mds sin embargo la recomendacion para este estudio es
darle seguimiento al proyecto desde su puesta en marcha y determinar si existen

diferencias para tomar decisiones.

4.9.1 Flujo de caja

El proyecto de importacion de aros estd en marcha el andlisis que la empresa hace se
presenta en los cuadros anexos donde detallamos los gastos Tolales v parciales del
proyecto (Anexo 4.1 y 4.2), luego vamos a encontrar el andlisis del punto de equilibrio
donde podemos visualizar que necesitamos vender no menos de 85 aros por mes para
mantener el equilibrio, entre los ingresos y gastos (Anexo 4.3) mostrando ademds una

grifica que nos hace ver con claridad lo expuesto en las lineas anteriores del analisis,
Construimos el estado de fujo de retornos en (Anexo 4.4) donde se presentan los

ingresos v los gastos para obtener la Ull detallado para los 5 afios consecutivos, estos

datos nos permitirdn realizar el anilisis de factibilidad del proyecto.
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4.9.2  Anilisis de factibilidad de un proyecto

= H n

Para analizar la factibilidad del proyecto [V iendo el andlisis de los

indices que generalmente son usados para considerar de factible o no factible el proyecto

por lo que continuamos haciendo el analisis siguiente para este proyecto.

4.9.2.1 Razdn costo beneficio (IR)

El cileulo del indice de rentabilidad para el provecto de la empresa esto implica que el
valor presente del proyecto es mayor que el gasto inicial € nuestro caso 1.04, por lo que

consideramos de un proyecto aceptable. (Anexo 4.4)

4.9.2.2  Valor actual neto (VAN)

Luego de obtener el flujo de caja procedemos hacer el cdleulo del indice del valor actual
neto (VAN) (Anexo 4.4), considerando los criterios del aspecto tedrico en el que nos
indica que generalmente se acepta un proyecio de viable cuando se obtiene un VAN
positivo, el cilculo del proyecto en estudio nos da un VAN equivalente a 9.584.78 por lo

que consideramos que la inversion serd conveniente para la empresa.

4.9.2.3  Tasa interna de retorno (TIR)

Del mismo modo la TIR supera la tasa espera de retorno de la inversion por parte de la
empresa, podemos ver en el (Anexo 4.4) que obtenemos una TIR equivalente a un 22%

v lo que los inversionistas esperan en este negocio es un 20%.

4.9.2.4 Relacion entre los tres indicadores VAN, TIR ¢ IR

Sobre este estudio presentamos adicional cuadros anexos con algunas alternativas en los
tales como: pesimista (Anexo 4.5), optimista (Anexo 4.6), moderado (Anexo 4.7) v ¢l

andlisis de sensibilidad (Anexo 4.8) que sirve de andlisis v de propuesia del proyecto
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para qué Ud. Pueda expresar su propia opinion de los resultados, mas sin embargo la
recomendacion para este estudio es darle seguimiento al provecto desde su puesta en

marcha y determinar si existen diferencias para tomar decisiones.

4.9.2.5  Tiempo de recuperacion (TR)

El tiempo de recuperacion del proyecto de HLP S.A es de 2.97 afos, estimaos que es un
tiempo prudencial para recuperar la inversion, por tal motivo consideramos un proyecto

viable. (Anexo 4.4)

4.9.2.6  Sensibilidad y escenarios de un proyecto

El andlisis de sensibilidad del provecto presentamos en el cuadro (Anexo 4.8) que no es
mis que el resumen de de lo dicho en los parrafos anteriores v nos permite ver los

diferentes escenarios v sus indices financieros.

4.10  Financiamiento

Explique, en caso de requerir financiamiento, jcomo va a cubrir sus necesidades de
financiamiento en su empresa? ILLP S, A utiliza varias fuentes de financiamiento:
Proveedores, instituciones Financieras, préstamos de socios, una de las principales
formas de conseguir este financiamiento es manteniendo bunas relaciones v cumpliendo

a tiempo con cada una de sus obligaciones.
4.10.1 Financiamiento de deuda o capital
ILLP S. A al igual que muchas de las empresas de la provincia del Azuay, ha obtenido

financiamiento por medio de deuda de algunas formas, a pesar de que el riesgo es mayor

ha podido cubrir sus obligaciones a tiempo.
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4.10.2  Fuentes de financiami

ILLP S. A comenzd sus actividades en funcidn de una
¥ Inversion inicial (Capital Social)
v Otras fuentes de linanciamiento, que son los proveedores, préstamos y

Apiatamt:

arr ), preé )5 en base a los activos o bancarios, préstamos

gubernamentales y préstamos de accionistas.

4.10.2.1  Ioversidn Inicial (Capital social)

La empresa desde sus inicios conto con un capital social gue permitié realizar las

primeras operaciones del negocio.

4.10.2.2  Inversion Inicial (Capital social)

La empresa desde sus inicios conto con un capital social que permitié realizar las

primeras operaciones del negocio.

4.10.3  Otros Préstamos
4.10.3.1  Crédito Comercial

Para obtener este tipo de crédito, ILLI" S. A considerando que son proveedores del
exterior ha tenido que realizar muchos esfuerzos ¥ demosirar a los proveedores la
estructura administrativa financiera con la que cuenta (enviamos informes financieros
trimestrales) v capacidad de pago demostrados a lo largo de estos afios, obtenido un
crédito equivalente a 60 dias a una muy atractiva tasa de interés, que nos permiten

trasmitir parte de este crédito a nuestros clientes.
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4.10.3.2 Arrendamiento

ILLP S.A ha utilizado algunas formas arrendamiento mercantil con la finalidad de
adquirir especialmente vehiculos, y bienes inmuebles. Ha consideras una buena forma de

adquirir bienes que sirvan como futuras garantias de lineas de crédito para la empresa.

4.10.3.3  Préstamo con base en los activos

ILLP S.A no ha utilizado estas formas de crédito oflrecidas por las instituciones

financieras,

4.10.3.4  Préstamos bancarios

La empresa desde su inicio escogid un banco de referencia para poder realizar todas sus
operaciones por medio de dicho banco, de esta manera nos fuimos ganando la conlianza
v demostrando que el negocio en el que estamos incursionando es rentable, genera
utilidades y ventas sustentables, de esta manera se ha podido conseguir una linea de
crédito que se ha utilizado algunas ocasiones para cubrir nuestras necesidades de flujo
tanto a corto como a largo plazo, ¥ hemos realizado mis de una operacion con cartas de

crédito para soportar nuestras compras en el exterior.

4.10.3.5  Otros Créditos

Son los préstamos ofrecidos por los socios, que han servido de apalancamiento de ILLP
S. A utilizado en capital de trabajo, y el normal desenvolvimiento de las operaciones de

la empresa con una tasa de interés atractiva no superior a la que ofrecen las instituciones

financieras, pagaderos a su vencimiento.
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4.10.3.6  Pré guber

ILLP S.A no ha utilizado estas formas de crédito ofrecidas por las instituciones
linancieras gubernamentales, el gobierno ha dado prioridad a las empresas productivas

¥ no para las empresas comerciales.

4.11  Conclusiones

Estamos Consientes de que par vende mds v ofrecer més crédito se requiere de mds caja
para poder enfrentarlo, sin embargo hay que considerar que las ventas de TBR,
representan el 25%, de nuestro presupuesto y se financiard como lo dijimos
anteriormente con la capitalizacion de las utilidades del 2009 que esperamos se haga una
realidad y poniendo en garantia uno de los activos fijos de la empresa con lo que se

reduciri el gasto financiero.

Si tenemos claro que las Necesidades Operativas de Fondos son una funcion de las
ventas, también nos quedard claro que cuando aumenten las venlas aumentardn esas
necesidades v por lo tanto la empresa no puede pensar jamds que la solucion a la falta de
financiamiento vendra de la mano del incremento de las ventas sino todo lo contrario.
Porque en realidad, para mejorar el flujo de caja, si bien las ventas son una variable
clave, no se puede dejar fuera del andlisis cuinto demoro en cobrar (politica comercial ),
cudnto demoro en pagar (crédito que me dan los proveedores) y cuanto tiempo mi stock

queda en el deposito antes de ser vendido,

Al final, hay que considerar que una parte importante de la empresa es la gestion de las
ventas pero no hay que dejar de gestionar la empresa. Si la dimension financiera no
fuera tan relevante, tan definitoria, el mundo estaria repleto de empresarios exitosos. El
éxito, si no se gestiona prudentemente, se convierte en la primera causa de mortalidad
temprana de las empresas con gran potencial. Hay que aprender a reconocer sus

sintomas, de no hacerlo las consecuencias pueden ser muy graves.
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5 Capitulo “Conclusiones finales™

P

5.1 Conclusiones finales

La principal conclusion es que las pymes tiene una problematica integral, relacionadas con
el entorno, ¥ en sus definiciones de gestidn interna que se vincula directamente a la
influencia por el estilo de liderazgo v el provecto de vida personal del empresario,
considerando en este trabajo como uno de los factores determinantes en las pymes. Lsla

problemitica generalizada se pude resumir en:

¥ El paradigma de los duefios de “querer o no guerer” desarrollar una gerencia
profesional de planeacion en el drea de inversiones v financiamiento con la excusa
de no ter tiempo ni recursos para esta drea, entre otros temas que se deben mangjar

para tener una empresa sana en resultados v sostenible en el tiempo.

¥" La influencia del entorno, la cultura de los pequeiios empresarios nuestro pais v de
la provincia del Azuay, en cuestiones de organizacion de inversion v financiamiento
ha venido arrastrando muchas dolencias y debilidades y prefieren financiarse
directamente de proveedores sin hacer un estudio de los pro y contra de este tipo de

financiamiento.

¥ Las deficiencias al interior de las pymes son palpables por una serie de razones que
generalmente se vincula a la personalidad de su creador, la falta de apoyo de parte
de las camaras del sector en muchas ocasiones el gerente se dedica al drea de
comercializacion v descuida otras dreas de importancia al interior de la empresa.
Muchos de ellos se quejan de que los cambios en el entorno tales como las
condiciones econdmicas restringen la capacidad de compra, la fala de apovo en

créditos gubernamentales, las altas tasas de interés del sector financiero, las altas

I

tasas impaositivas enire otras son los de sus pre
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v La incapacidad de asociarse y de mantener la cultura familiar en las pymes que
prefieren estar débiles frente al mercado que fomentar la asociatividad v fortalecerse
frente a la competencia v formar economias de escala, para enfrentase a la

competencia nacional y transnacional.

No todo el panorama en las pymes es malo existen muchas de ellas que han tenido un
crecimiento interesante ¥ que hoy se han convertido en grandes empresas en resumidas
cuentas se trata de mostrar que existen varios factores de éxito para una empresa y en esle
caso una pyme, primero que nada como deciamos, el buen manejo de recursos debido a
que eso es lo primordial, también como vimos la competencia es muy dura y siempre alecta
en mayor grado a las pequefias empresas quiza mds que a las grandes empresas, por lo que
es importante ser competitivos, llevar a cabo el benchmarking v de alguna manera estar
siempre en constante innovacion, para de esta manera tener algo nuevo que ofrecer al
cliente y conseguir la lealtad a tu empresa y/o producto, sin embargo al tener conciencia de
que ¢l departamento financiero juega un rol de mucha importancia en las empresas sobre
todo en las pequefias, hay que tener muy claro, que una relacion directa entre la quiebra de
una pyme y los aspectos financieras es directamente proporcional. Ya que sin estrategias

financieras, la empresa que vive el dia a dia, en algin mc no vaa fi porque

de esa manera se llegan a cometer miles de errores.

Lo importante es saber de quién y como va a manejar en la pyme su aspecto financiero, y es
vital para la empresa que esa persona cuente con conocimientos profundos acerca del tema.
Otro de los puntos importantes en los que podemos concluir en esta investigacion es que la
manera en gue se financia una pyme, es muy diferente a la manera en que se financia una
empresa grande. Podemos decir, que la pyme se financia un noventa por ciento en proveedores,
debido a que esta es la manera que ellos consideran la forma mas barata para linanciarse, otra
forma de financiamiento es por medio de préstamos de los accionistas ¥y muy pocos de ellos se

apoyan en bancos, basicamente utilizan estos tres modos de financiacion para su operacion.
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Pero no siempre el crédito comercial es el mis barato quiza el mas ficil de conseguir pero en
muchas ocasiones el mas costos ¥ no consideramos una de las alternativas que nos ofrece el
mercado los créditos de las instituciones linancieras para ¢l sector comercial siempre que se
cuente con los requisitos y exigencias que generalmente los bancos tienen, Es por este motivo
que en este trabajo se ha procedido a realizar un andlisis de las pymes en nuestro pais y
deficiencias de la informacién financiera, tanto desde el punto de vista de los requisitos de
dicha informacion v de sus principales usuarios, los dos aspectos estin estrechamente
ligados con la Contabilidad, por lo que es necesario constituir un sistema de base de datos
fiables gue sirvan a los potenciales usuarios, para realizar el andlisis de las ventajas v
desventajas de financiarnos en la cuenta proveedores ¥ no en los créditos de las
instituciones financieras v ofrecer a estas instituciones los reportes que ellos requieren al

momento de buscar financiamiento.

Por Gltimo, no quisiéramos que este trabajo fuera interpretado como un proyectil hacia una
discipling, de todas las pequefias empresas, sino por el contrario, como una llamada a la
realizacion de un serio debate por parle de los organismos competentes para la
concientizacion de las empresas y empresarios ecuatorianos. Para ello, entendemos gue
resulta necesario seguir desarrollando trabajos de cardcter interdisciplinarios, de forma que
pueda mejorarse el conocimiento de los procesos de decision de los distintos usuarios
potenciales de la informacion contable y, de este modo, avanzar hacia el objetivo de

utilidad generada o beneficios esperados.
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Anexo 4.1 Costo totales del proyecto

ILLP S.A.
Datos para la construccion del fMlujo Provecto Aros
Aiio 2010

|Deseripeion ) Unidades P. unit.

Importacion Total mensual meta unid. 16,700.00

Importacion aros Unidades 400.00 95.04
Participacion del aros 2.40%)

COSTOS DIRECTOS 1,227,504.21 27,380.00
Costos Variables

Sueldos y beneficios sociales 11,614.21 660.00
Importacion 1,214,000.00] 25,520.00
Comisiones 1.890.00 1.200.00
COSTOS INDIRECTOS: 77.793.76 1,863.32
Costos Fijos ) )

Gastos Generales (luz, agua, Tele. ete.) 2,800.00] 67.07]
Seguridad 2,800.00/ 67.07]
Transporte 16,700,00/ 400.00)
Mantenimiento 1.240.00 29.70
Arriendos 6,776.67 162.32]
Depreciacion 4.,140.00 99,16
Sueldos y beneficios sociales general 21,719.09 520.22
Varios gastos administracion 21,618.00 517.80)

Elaborado por: César Terreros P.



Anexo 4.2 Costos par proyectar fujo de caja

Datos para construir of Nujo de caja del Pryecto de Aros

Ado 2000
Importacion Total mensual meta unid. T 0000 95.04]
’Imnn.u.u. aron Unidades 000,00
Participacion de aros vs. General 240
Tasa d Intere Fecimienio proyecis 4t o ] 3 I 4 ] 5
x Metrsual AMUAL
I liivershon
¥ _ Aow |
COSTOS DIRECTOS: 1.227.504.21 27.380.00} G845 .‘JI.?II.‘.Jﬂ 355.370.50] 369.585.32] 384368, T3
(COSTOS VARIABLES
Suchios 11614.21] 101, |65 £.236. 50| B.E60.27) H908.92] 0,265.23]
Imparineiin |_:I-I.ll(|l|.l!1 25, 220,00 LR 318, 45060 34447838 358.257.49)
(Comisiones 1,890,104 1,200,001 3040 14,976,00] 16, 198,04 16,845 )
COSTOS INDIRECTOS: [ETER 24, 184.45] 238,151.83] 26, 15790
COSTOS FLIOS
Cinstos Cienetnles {hee, agsa, Tele dle ) 70,46 152, 94149
BI04 W 94149
I 519168 339, 5.h1537]
370 ﬂ 38549 400.91 41 o-ﬁi
202570 2.106.72 ) 22TR03|
Deprociaciin 1,237.54 1.338.80 I, u:l_ngl
Suchbios v beneficin sociales genernl 5 1, 402.3, 7.022.08 730297
l\"n:im pasios adeinistmcion 517.80) AR u.w!
TTOTAL DE COSTOS 1261 00| 39.343.33] -328. 364 ()] 6 156 68| 410,526 t._;!
Impstacion Total mensual meta aid 16,7001 00,00 -l.w:q R
lt'u.wo Total Unitaric 75.57 7311 FENT] 73.11
Mensual 7
25,520, L meta de la importachin anial aumentars 4.80%
[

Comisines

[ Votul Inversiin Mensial

1200004
:7,1!{“_!!;

Votal Inversbin Anwil | 328.560.00]

Elaborado por: César Terrenos I'.




Apexo 4.3 Flajo de caju proyectdo

LLPS A
Flajo de cajn del
Adio 2010

404,00}
5, 04| Limitarios.

rechmiento en Ventas

4% Amual

rayecta e Aros

FLLJO DE CAJA

[TOTAL CUSTOS

AL

NS 1 o 1]
[Veaitas Uniiadics 1 | -i.!“ﬂl
1 | 456,195 55
]
1 | ks, 2004 318 AR 331,224, 18] 34 ATH 3352574
1 1 144,45; ﬁl wal 162,192.24] 168,679, 175.427.13
COSTOS VARIABLES
Consisiones T u..uunml u,-;:-.ﬂ 15.575.04] 1 198 04] 16.845.9
k | T 20N 236 )| EEE | [ETEE | [T
COSTOS FUOS
st Generales {luz, sgua, Teledle) B | FETRE ERIED W5 28] IR
3 47 RI60H S04
Transposte LR T2 5,141,568}
M i 156,41 3700w IRE.40
[Arricndos 202570 2,104
Sucldos y beneficios sociales goneral (R 67520
[Varios gastos aalministraciin GA62 1)

1,159.94}

189,94
963,51

118,569,721

113,963.5
1 IB9.94)

1 18.564.72
1. 159.94]

A28 S0
=31K.560.00) 106,465, 90| 110,724.54]

1 I.‘.IS_!.!}l

119.759.66]

20%] taa de rentahilidad establocida por ln emipros

Elaborado por: Cosar Termeros P



Anexod 4 Punto de equilibeio

ILLPSA
Dates para construir ol Nuje de caja del Pryects de Aros

Este es para no porder, mcta ex vender los 400 unidades

Com Vot

= Cantidades

Pt de Eauiiibeie -
s

l Punte de Equilibiio sn § = Cantidades = Pecie de Vanta

Contribucion Marginal = Precio de Venta - Costo Variable Unitario
Frecin de Vents = Costo Todul wnitari + Utilidad

Elabarado por: César Terreros P



Anexo 4.5 Fluo e cajn variables pesimistas

Flujo de caja del - VARIABL

ILLPS. A

COSTOS DE VENTAS

Aiko 2018
Produccion Meta mewsual (Costos Variables |
[Frecin [Coton Fipos |
[Espectutiva de Precio Tnversion |
C Ventas

AdA

AN [ ]
[Ventas Unidades 519
Total de Ingresos

Total Costos de importaciin

315458 45]

AL HRLTA

TR 1K

R RLTET

OST0% VARIAHLES
omisiones | ] rﬂI 14 %34 85] 15,131 55 [ |
Sueklos 1 7.5 20) w159 18] %458 53]
OS 108 FU0S
Glawton Ciemernles (e, apua. Teke. el ) [ | 545 )
Y010 3508
3,024,100 5,043 hiy
67 37441
2006 61 06T
ciales general [N 2471
ATZO N B,337.81 TR
44, ik A5.699.71
3 m.nl 3583431
[Deprecizcn [NETE 118594 NEE
UTILIDAD NETA 33,349 34,039, 74 34,7437 30,196.12)
{
UTILIDAD NETA .\.t..wv.q .un.w.?anl TSR | 3, 196,13
[Dhepreciscion [NEET [REZED 1,189 94] 1, 15054
[Flujo de Caja EXERERT) 3520919 EECIET] S| .!uuuﬂ

[TAAR

R

TR [lompete rospereiis

|

| L

s O tentabiluld cxtablecida for [ empresa

Elsbarado per; César Terreros '



Ao 4,6 Flupo de caga variables optimistas

LEWY

Flujo de cajs del < VARIABLES OFTIMISTAS

Aibs 2018

Producchen Meta memsual

1ML cuben

Costos Variables

Procio

[Carstos Fijos

Precio

Inversion

recimicnto en Ventas

AN | [

[Vinixs U nidades |

Tatal de Ingresin |

COSTOS DE VENTAS

oxiacion I

UTILIBAL BRLTA |

204, 762.63]

COSTOS VARIABLES

[Comisines T V3008 0] [E=al | 17.520.46] Tz m] 2R
[Suuckion | T A Jﬁ #6504 29] T 40| 10,793.23] 12,0065 41
OO T08 Fos
Csion Generaies (. agis, Teke clc) TER ] [CEEX] T 108 1] 13103
E qund; 755 19| ‘-! 1,105 16} | 24103
Transpone 4708 0] 5 6K AR 5900 710 [hE 3
[Masdenumienio 339,34 39119 30071
Arrienudo (R LRI
5 030,44 ERETET

Ko v benefickn sucalis peneral
s adnanbsirocion

15,950 30

LA
[Depreciacion
UTILERALY NETA

T [EESTE |

1 115904 1,150 94] 1RSI [NEZE
31213200
EIFXER j T36,055.80] Tk 25451 65,11 206, 041044] T3),765.74)

5 de rentabilidad esashlecida por s empresa

Elsbarade por: Céar Temeros P



Aneno &7 Flujo dé cafa vaniables moderndis

ILLP S, A
Flujo de enfa del - VARIABLES MODERADAS
A 20010
roducciin Meta mensual T "~ [Costas Variabiles I 1.50% [ bajs
o “.D-IEI nifario [Comtan Fijos | 0507 b
recin %% b tmversion 1 [baja
_recimiento en
FLUIODE CATY
(A0S | 0 T 1 T ) T E] T ] 1 B
Vinkas Unidkides | 1 450 4992 )
| 531976, [CINEED S23AT1AS
I F10,5800] R |
1 154,486.16] 16066561 | 173,775.92
COSTOS VARIABLES
s | [T 1, 44101
Sucldos | RAs. u:ni Ra60.33] e 5{.!
OSTOS FUDS
iaatos Cienerales {1z, aguil, Tele. cie.) s 1] 4117 CREE| SHFLE]
Segurn ELE] =17 BT 51| MK
T 4.szuﬂ E016.90) 5317 542634
o P HEER 40141
Arricnhn 152 FANEED :;m.“‘!
{Sucldos y benelicio sociales gencral [H 678577 7.057.30]
Varics gastos udus K 6,213 56 462 10 s, 7200 5K
TOTAL COSTOS 4359957 35.655.50) ATARLTY FIECTRE) 21,3562
ULl 110,556,604 [T TIa 1051 12439493 [E
Depreviacion T.TR0.0d T, 180.94 T.189.50 N
UTILIAD NETA T 6.0 11382017 11%430.57] 123 JL.L-T«! 12
UTTLIAD | T m_mmi TIKAI0 ST
[Depreciacion (NEERT] [NIET]
-3 30203, 54
TI0SH6.04] TIEI0] [T TI9 AT
nlisladd por la ernpresy

barado por: César Temers P



Anexo 4.8

ILLPS. A
Andlisis de Sensibilidad
Ao 2010
Escenarios
Proyecto Original
: & Pesi Opti Moderado
TMAR 20%
Importacién Total mensual meta unid. 400.00 400.00 400.00) 400.00
Precio 95.04 0.15 0.10) .02
Crecimiento en Ventas 4.00% 2.00% 12.00% 4.00%
Costos Variables 1.00% 3.00%) 1.50%
Costos Fijos 1.00% 2.00%| 0.50%
Inversion 2.00% 5.00%)| 0.50%
Costos ¢ Inv. Sube |Costos ¢ Inv. Baja _ [Promedio
VAN 9,584.78 -190,323.09 185,592.88 19,184.12
TIR 21.54% -17.54% 46.87% 23.04%

Elaborado por: César Terreros P,
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Aneun 4.1 7 Batance gemeral Proyectado
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Fishorado par: Ui Temnn T
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Ameno 4 18 Hatince genenl Histoecn
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Ancx 419 Estakr de Pérdisdas ¥ Ganancias Histdrios

ILLESA
Esiada de Perdidas ¥ Ganancls proyeciado

DTROS EGRESOS
STILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO

Elsharao por Césae Termens .
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Anexo 4.21

ORIGEN
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ORIGEN Y APLICACION 2007-2008
Anexo 4.22

ORIGEN

APLICACION
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ORESERVAS

BCAPITAL SOCIAL

OPASIVO LARGO PLAZO
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ORIGEN Y APLICACION 2008-2009
Anexo 4.23

BRESULTADOS

ORESERVAS
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BGASTOS PREOPERACIONALES

DACTIVO FIJO

BINVENTARIDS

BCUENTAS POR COBRAR

BDISPONIBLE

APLICACION
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Anexo 4.25

LIQUIDACION IMPORTACION LLM N*

fact. Com. N" 94 01/07/2010 N” cont 2
ILLPS. A GRABA Costo iva
Costo FOB 97,179.60
10,324.00
322.51
107,826.11
Salvagurada 22,024.60
Arancel 16,181.37
Fodin _ . ; 539141 :
S 146,571.22 17,588.55
Otros ad
Multas -
Demoraje 3
Corpei 24.29 -
[Sub-total otros 24.29
Costos y gastos
Valor etra en fetes S 90.00 10,80
(Otros asegurados S 94,32 50.02
Crédito transoceanica S 23.75 2.85
Agente afi i 5 200.00 24.00
Bodegaj 2] 286.60 34.40
Diferencia en transito -
Seguridad armada S 168.00 20.16
Verificadora Seguro S T0.00 8.40
2% 1.5.D Impuesto a la salida de divisas 1,943.59 8.40
Trasocéanica 124.00 -
Transporte interno a bodega 400.00 -
|Sub-total costos v gastos 3,424.61
Costos Fi ieros -
Comision corresponsal -
Costo Translerer -
[Sub-total financicros -
Total 149,995.83 17,747.58
Costo neto de importacion 167,743.41
FACTOR DE IMPORTACION 1.5435 |

Elaborado por: Cesar Terreros P



Ancxo 4.26

ORGANIGRAMA ILLP S.A

JUNTA DE ACCIONISTAS)

GERENTE GENERAL

GERENTE GERENTE
FINANCIERO COMERCIAL

BODEGUERO GYL |m )} CCA. | [ ) GTDl | AUX. CONTAB. | | IHPORT&NDNESI

|EST}E§DORES”GIMRDIRD}RS” CHOFERES ||DIGlTADOR" ESTIBADOR ] [ ESTIBADOR |

GERENTE GENERAL

Elaborado por: Cesar Terreres I
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el financiamiento, en las PYMES
es en el Azuay: Caso Estudio™

Diseiio de tesis “Andalisis de las debilidades de la inversion v
comercial

El Tema

“ANALISIS DE LAS DEBILIDADES DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO, EN LAS
PYMES COMERCIALES EN EL AZUAY: CASO DE ESTUDIO”

Introduccion

La administracion financiera persigue un objetivo fundamental que es olrecer
directrices a la Gerencia financiera para la solucion de problemas v a su vez facilitar

la toma de decisiones tanto de inversion como de financiamiento.

Este trabajo de investigacion pretende analizar las decisiones de inversion y
financiamiento en las pequefas y medianas empresas comerciales, partiendo de sus
estados financieros, los mismos que evidencian en general de pricticas contables
“fiscalistas”, siendo este el principal obstaculo, ya que al no reflejar la real situacion
de la empresa entes particulares como por ejemplo instituciones financieras no

pueden ofrecerles buenas alternativas.

Para ello investigaremos una serie de factores (obsticulos) para determinar la mejor
manera de administrar financieramente una PYME v mantener eriterios de decision

para el financiamiento ¢ inversion,

En nuestro pais existen micro, pequefias y medianas empresas que perienecen a
diferentes sectores econdmicos (industrial, agricola, comercial, servicios, etc.,) que
cuentan con importantes ingresos, buena infraestructura ¢ instalaciones; pero carecen
de una drea de finanzas, o simplemente los encargados de esta drea como son los
Gerentes Financieros no cuentan con el apoyo suficiente por parte de los duefios o

accionistas, siendo esto una limitacion para realizar un buen papel en tomar las

1

decisi mis apropi

Este estudio tiene como propdsito hacer conocer a los empresarios de la pequeiia v



Diseio de tesis “Andlisis de las debilidades de la inversion y el financiamiento, en las PYMES
comerciales en el Azuay: Caso Esudio™

mediana empresas algunos criterios y soluciones a los problemas que se presentan
cuando el drea contable v financiera es pobre o inexistente, o més ain si las bases de
datos sobre las cuales asientan su trabajo son incipientes ¥ de baja calidad,
considerando que se las llevan solo por cumplir con organismo de control como SRI
(contabilidad legal), sin apegarse a la verdadera situacion econémica de la empresa,
o en reiteradas ocasiones se maneja los registros y los estados financieros para
obtener préstamos de instituciones financieras privadas o publicas sin hacer las

consideraciones reales.

Justificacion y delimitacion del tema

El estudio de la inversion y el financiamiento en las pequenas v medianas empresas
de nuestro pais presentan serios problemas por el bajo nivel tedrico, v estadistico
existente, considerando que no existe informacion fiable en ninguna organismo, este
es el motivo por el cudl nos propusimos estudiar las pymes en el Azuay. En este
trabajo se incorporard el estudio de aspectos importantes de la teoria financiera que
estdn directamente relacionadas con las pequedias v medianas empresas, como son su
activo corriente, la relacion seguridad, riesgo v rentabilidad aspectos que han sido
definidos en nuestro marco tedrico con el fin de poder dar una visién general hacia las

pymes del Ecuador.
Las limitantes claramente identificadas son;

Primero.- La falta de predisposicion de nuestros empresarios de cambiar la cultura
financiera ¥ econdmica de sus negocios, La gran mayoria de estas empresas nacieron
de negocios familiares con una mezcla de sus bienes personales con los activos
empresariales, en estos negocios no cuentan con una estructura contable sino con
archivos de declaraciones presentados al SRI v es en funcion de estas declaraciones

que estructuran sus balances cuando sienten la necesidad de hacerlo.

Segundo.- La negacion a cambiar el status de negocios personales o familiares hacia
empresas juridicas y legalmente constituidas, en donde ellos puedan responder por el

monto de su capital hacia terceros. No podemos dejar de mencionar la parte legal que

L



Diseio de tesis “Andalisis de las debilidades de la mversion v el financiamiento, en las PYMES
comerciales en el Azuay: Caso Eswdio™

no favorece mucho esta limitante ¥ permite crear empresas con capitales que van de
5. 400,00 a $. 800,00, montos que no son un respaldo econdmico para soportar el
activo de la empresa v mucho menos que sea un respaldo para con las instituciones
linancieras privada o pablicas que como toda unidad de negocio necesita disminuir el

riesgo.

Planteamiento del problema
Formulacion del problema

Cuando pensamos en fuentes de financiamiento para pequefios negocios, solemos
pensar en acreedores no bancarios y proveedores, por un lado, por el desinterés y
desconocimiento de otras fuentes de financiamiento, asi como, por un recelo a
mostrar informacion financiera no bien estructurada. No obstante con un poco de
ordenamiento financiero un empresario (PYME) puede encontrar fondos de algunas
otras fuentes que no son tan convencionales (bancos, capital riesgo, obligaciones,
papel comercial, ete.). El problema en las (PYMES) entonces radica en la poca
claridad ¥ manejo técnico de sus finanzas, no logran la atencién de acreedores o
fuentes v programas alternos de financiamiento ¥ a su vez limitan la inversion o al
menos sus criterios para decidir sobre sus inversiones, no siguen un esquema

cuidadoso de analisis fi do de esta su imiento y desarrollo.

Esquematizacion del problema

1. El principio de negocio en marcha establece la continuidad de la empresa,
que se consigue en la medida en que se hagan las inversiones apropiadas. A
su vez estas decisiones tomadas bajo el peligro del simple sentido comin no

siempre conducen al crecimiento de los negocios.
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En general las pymes se adelantan en la toma de decisiones de inversion sin
previamente obtener los fondos necesarios para llevarlos a cabo, eso provoca
que las inversiones se paralicen en unos casos o se ¢jecuten financiando con

fondos onerosos que diluyen la rentabilidad esperada de aquellas.
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3. Las estrategias de linanciacion del capital de trabajo v el activo fijo en las
pymes presentan serias distorsiones que no son compatibles con la estructura
preferida de los bancos.

1ad,

4. |a linanciacion espontianea (proveed ¥ gaslos ac

por pagar)
suele caracterizarse por los continuos “estiramientos”  provocando
desesperaciones en las pymes que obligan a buscar fondos caros a cambio de

no dafar su reputacion comercial.

Ohjetivos de la Investigacion
Objetivo General
El principal objetivo de esta investigacion es realizar una guia practica de uso de las
finanzas en las PYMES, utilizando un enfoque prictico de administracion financiera

para dar respuesia a las tres siguientes cuestiones:

1. Cudles son los activos especificos que debe adquirir una PYME?

2. Qué volumen total de activos debe tener una PYME?

3. Cdmo financiar sus necesidades de capital?
Para responder a estos cuestionamientos nos hemos propuesto los siguientes
objetivos especificos
Objetivos Especificos
e [l primer objetivo trata de sintetizar la caracterizacion de las pequeias y
medianas empresas en Cuenca (aqui estan concentradas casi el 99% de las pymes del
Azuay), las limitaciones desde sus bases contables v la estructura, a partir de los

cuales se realizan las decisiones financieras que buscan impulsar su crecimiento y

desarrollo.

e [l segundo objetivo es desarrollar una guia metodolgica para la toma de
decisiones, reduciendo de un conjunto de pardmetros que determinan la inversion y
el financiamiento aquellos que se adapten mejor a cada uno de los factores que

resulten ser mas significativos en las pequefias y medianas empresas comerciales.
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o [l tercero es aplicar la guia practica encaminada a delimitar los pardmetros y
herramientas mds relevantes, con enfogue v diseccionados hacia los aspectos de
inversion y financiamiento en un caso real: “ILLP S.A™. Esta ejemplificacion no
deberi considerarse como el antidoto para todo tipo de problema pero si como una
vision actual, coherente y sistematizada, que recoge la problemitica y los alcances de
las bases de datos v la conciencia linanciera en la generalidad de las pymes para que

se mantengan en el mercado.

MARCO TEORICO

Para la realizacion de esta investigacion nos apegaremos a la teoria de: Van Home
|2002]. que enfatiza en el crecimiento de una pyme basdndose en el capital de
rabajo v la financiacion. Van Horne [2002] sostiene que “abordando el activo
circulante de las compaiiias, al efectivo, valores comercializables, las cuentas por
cobrar, el inventario y el financiamiento (pasivo circulante) que sirve para apoyar el
activo circulante™, la administracion de estos rubros es la funcion mas importante
que el financiero —de cualquier empresa- debe considerar para lograr los objetivos de
corto y largo plazo. Los rubros mencionados por el autor son los mas relevantes para
optimizar los fondos de la empresa.

tabilidad es direc

Analizando los dos principios bisicos de las finanzas: lar
proporcional al riesgo e indirectamente proporcional a la liquidez; surge la necesidad
de mantener un equilibrio entre las inversiones v la financiacion a corto v largo
plazo. Para esto es preciso estudiar el comportamiento de la empresa en el tiempo,
derivado de las transacciones que esta realiza en un entorno econdmico; asimismo,
habrd de analizar lo factores que intervienen -favorables o deslavorables- en la
produccion y comercializacion de bienes o prestacion de servicios, cuyos resultados,
positivos o negativos, incrementan o reducen la participacion de los recursos propios
v de terceros puestos a disposicion de ésta, modificaciones que han de reflejarse en

su estructura financiera y por ende incidirin, en beneficio o en detrimento de la
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rentabilidad. Por lo que el concluye examinando “que las decisiones sobre el margen

correcto de seguridad se cediirdn al riesgo v la rentabilidad™.

En este trabajo también queremos estudiar el presupuesto de capital v su
financiamiento, es decir al activo fijo y pasivo a largo plazo de las empresas.
Apegindonos a la teoria a (Gitman) [1986]. Hay dos clases principales de activos
fijos, instalaciones o plata y equipo, estos por definicion tienen vida que exceden de
un afo. “Los gastos de capital son erogaciones que hace la empresa, del cual se
espera que produzca beneficios en un periodo mayor de un afto™,

Hay varios motivos por lo que se pueden hacer erogaciones para gastos de capital sea
para adquirir activos fijos o para programas de publicidad v propaganda por ejemplo,
si analizamos las adquisicion de capital estas puede ser para reposicion de de activos
existentes, o para adquirir nuevos, la técnica para evaluar este tipo de erogaciones
son bastante parecidas. I’s importante analizar y estudiar las entradas y salidas del
capital va sea en posilivo o negativo, ¥ la mejor manera propone (Gitman) [1986] a
través de los fujos de efectivo, considerando algunos patrones como el concepto de
“inversion inicial” v los incrementos de las entradas los que se deben considerar
luego del pago de impuestos, segin el gasto de capital. Los criterios de evolucion en
general son el valor actual neto (VAN) ¥ la tasa interna de retorno (TIR), a pesar de
que las dos podrian decirse que nos llevan al mismo criterio de aceptacion o rechazo
de un proyecto o gasto de inversion.

(Gitman) [1986] “El valor actual es un enfoque de fujo de efectivo descontado, en
la elaboracion del presupuesto de capital. Con el método de valor actual, todos los
Mujos de caja se descuentan del valor actual, wtilizando la tasa de rendimiento
requerida™ continua (Gitman) “Tasa interna de retorno de una inversion ¢s la tasa de
descuento que iguala el valor actual de los flujos de la salida de efective que se

espera con el valor actual de los Mujos de entrada esperados™

Luego de la aceptacion del gasto de capital, es necesario considerar la importancia de

la deuda a corto y largo plazo, dependiendo de si se considera para activos corrientes
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o estructura de capital. Lo que se llama el apalancamiento financiero dado que la
deuda es la forma mas barata de financiamiento debido a que el fisco permite que los
intereses se conviertan en gastos deducibles de pago de impuestos, podemos
encontrar diferentes tipos de endeudamiento: dependiendo del origen del capital

interno o externo.

e Internos o que proviene de la autogeneracion de recursos dentro de su empresa
apoyados por los socios o los generados por el propio giro del negocio o de la

reinversion de utilidades esperando obtener mayores beneficios en el futuro,

s Externos que puede ser por: Crédito Comercial que se obtiene a través de
proveedores, Financiamiento bancario, a través de instituciones de crédito,

Financiamiento Particular, Arrendamiento, entre otros etc.

LLas caracteristicas de los créditos deben ser: Oportunos v Suficientes para cubrir el
proyecto, al menor costo {inanciero del los olerentes. Asi como el financiamiento es
importante para el desarrollo, el exceso, del mismo pude ser mortal, sin embargo, no
es una panacea que resuelve todos los males econdmicos. El mantener indicies allos
de endeudamiento pude convertir a la empresa en un ente poco productivo, ¥ con
probabilidades de caer en falta de recursos por la elevada carga financiera que el
exceso de crédito provoca por lo que es necesario hacer un andlisis del riesgo-

rentabilidad.

En este proyecto nos concentramos en lo que son las inversiones y el financiamiento
para la PYMES, pariendo de teorias de estudios en paises desarrollados, con otras
caracteristicas, econdmicas, politicas y culturales analizaremos la mezcla de finanzas

personales v corporativas de una manera sencilla de definirlo en el Ecuador,

Los distintos tipos de evaluacion a que puedan ser sometidos los estados linancieros
de las empresas (industriales, comerciales o de servicios) constituyen sin la menor
duda un tema de especial importancia v de constante interés para las instituciones

que financian el capital de trabajo (corto o largo plazo), las mismas que buscan
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disminuir el riesgo al momento de canalizar un crédito.

Esta forma de gestionar las inversiones v el financiamiento tienen su entera
aplicacion a las pymes que bajo nuestra investigacion tienen un marco de referencia
en la provincia del Aruay ¥ que juega un papel relevante en la generacion de
empleos v en la contribucion al producto interno bruto nacional (PI1B), sin embargo
son las que menos apoyo reciben de las instituciones gubernamentales v privadas.
Esta situacion lograria cambiar si se comprenden las caracteristicas de este
importante sector ¥ se concientaza a los agenles participantes que estos entes

econdmicos necesitan de un tratamiento que revele su situacion especifica.

Partiendo de que empresa es: “La unidad productiva o de servicios que, constituida
seglin aspectos pricticos o legales, se integra por recursos y se vale de la
administracion para lograr sus objetivos”™ (Fernandez, Arena José A, Introduccion a
la  Administracion™, ed. UNAM., Meéxico 1973 p.65)., existen diversas
clasificaciones, por gjemplo son catalogadas por su tamafio vy se dividen en: Micro,
pequefias, medianas ¥ grandes, Entre los elementos que permiten definirla bajo este
rubro  se consideran: Nimero de empleados, Volumen de ventas anuales,

participacion en el mercado, giro de la empresa, el financiamiento y la produccion.

En el Ecuador el tnico organismo que se ha dedicado a estratificar las empresas para
su estudio es el Banco Central del Ecuador, pero al momento no encontramos una
clasificacion de pyvmes, como la que hay en otros paises como por ejemplo en
México que hay un organismo que tiene muchos estudios v detalles de este tipo de

empresas como es el INEGI.

Organismos como el Banco de Fomento, Corporacion Financiera Nacional, le
clasifican a la pequeiia y mediana empresa en funcion de las ventas, si estas alcanzan

hasta 5,000,000 dilares, son consideradas dentro de este grupo,

Una de las clasificaciones que se encuentra en ¢l Banco Central del Ecuador es para

el estudio del andlisis de los indices de precio al consumidor. Estas son:
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e Monopolicos

* No Monopdlicos
o Tarilas

*  Educacion

También podemos encontrar por sectores o grado de coneentracion industrial en:

*  Pequeiia Industria

*  Agricola

o larifas

s [Educacion

* Horticola

* Agroindustria Monopdlico

* Agroindustria no Monopdélico
o Industria Monopdlico

* [Indusiria No monopdlico

*  Otros servicios

El estado clasifica a la pequedia industria indicando “es la que, con predominio de la
operacion de la maguinaria sobre la manual, se dedica actividades de transformacion,
inclusive de forma, de materias primas o de productos semielaborados, en articulos
finales o intermedios, siempre que, el monto miximo de los activos fijos excluyendo
lerrenos v edificaciones, no sea mayor a los 350.00 dolares”. (Ediciones Legales,
2007 pp. 167)

Las Finanzas de las empresas deben ser manejadas por los directores financieros y
los contadores, que en muchas ocasiones es la misma persona v sobre todo en las
pymes que son empresas con pocos movimientos. El director o administrador
financiero debe dominar los fundamentos tanto de la economia como de la
contabilidad. Se debe conocer el marco de referencia, econémico imperante, los
niveles cambiantes de la actividad econdmica, politica v sobre todo de el drea

tributaria que ¢s uno de los controles mis estrictos en nuestro pais, por mencionar
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algunos para realizar un buen trabajo en materia de supervision y control. Mientras
que la responsabilidad del contador en la elaboracidn y presentacion de los informes
v estados [inancieros que son parte del funcionamiento de la empresa, el pago de

impuestos y la evaluacion de la posicion financiera son las tareas del contador,

Metodologia de la Investigacion

En cuanto al enfoque de la investigacion que vamos a llevar acabo serd ¢l de una
investigacion de tipo cualitativa ya que se basa en elementos cualitativos, se
considera asi segin la naturaleza de la informacion que recogeremos para responder

el problema de la investigacion,

Técnicas de Investigacion

Para el desarrollo del presente trabajo de tesis se utilizarin las técnicas de:
Revision de Fuentes de Consulta.- las cuales serdn tanto de tipo bibliogrilicas,
documentos de trabajo, notas técnicas, de bases de datos electronicas y consultas en

Internet.

Observacion.- en la ctapa de visita a la empresa motivo de analisis y percibir el modus

operandi de la gestion [7 iera, lgual serd necesario realizar la:

Entrevista.- A quién tiene a su cargo el manejo de las finanzas en la empresa. Finalmente
con la informacion que se pueda recopilar se adaptard una Guia Practica que se convertiri en
la herrami de analisis de d

Plan Operativo

Fase 1: Esiudiar las caracteristicas de las pymes en el Ecuador particularmente en

Cuenca, sus limitaciones en las decisiones de inversion y financiamiento para

10
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verificar la aplicacion de los conceptos tedricos de la administracion financiera,

Fase 2: Disefar una guia prictica para la inversion y linanciamiento de las pymes en
Cuenca y que podria servir de réplica para ¢l caso ecuatoriano. Se delimitara los
parametros ¥ herramientas mds relevantes, con enfoque v diseccionados hacia los

aspectos de inversion v financiamiento en las PYMES,
Fase 3: Aplicar la Guia metodologica desarrollada a nuestro caso prictico.
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