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El" siguiente trabajo de investigación se llevó a cabo en la región 

Huanuco, provincia de Leoncio Prado, distrito de Rupa Rupa, ciudad de Tingo 

María, en el área comercial de artículos de ferretería y líneas complementarias. Se 

tomo para el estudio a la empresa comercial Bazar y Ferretería ·et Herraje", y 

nuestro interés se centro en la disminución de sus ventas netas. ·El desarrollo del 

trabajo cumplió con los siguientes objetivos específicos: a) se analizó las razones 

externas mas "importantes que "limitan "la productividad de "la empresa, b)_ realizó un 

anáJisis. financi~ro y económico· de la empresa para el periodo de estudio (1997 al 

2002), e) estableció políticas y estrategias para mejorar la gestión del negocio 

para· el· periodo· del· 2004 · al 2008. La hipótesis que se de.mostró fue, el menor· 

riesgo de insolvencia técnica y mayor liquidez son los factores más importantes 

para una baja rentabilidad~ la metodolOgía utiliZada fue er método analítieo, 

comparativo e histórico, mientras que el método .. intuitivo . fue utilizado .para 

-proponer -un -plan -estratégico. La ··investigación permitió dar -las siguientes 

conclusiones: a)·los factores político y social, económico y de ·competencia-son los 

que afectaron a la gestión comercial y productividad de la empresa; b) el 

establecimiento comereial detallista se encuentra en una s·ituación de quiebra,. 

tanto.financiera.como.económicamente; e) la situación de quiebra de la empresa 

El Herraje se· puede revertir mediante- fa- aplicación de un plan estratégico -no 

siendo la única opción'" que el tesista ha propuesto; lógicamente, con el pleno 

conocimiento de la realidad· del comercio. 



SUMMARY 

The following investigation work was made in the region Huánuco, county of 

Leoncio Prado,. district of Rupa Rupa, city. of Tingo María,. in the commercial area 

of hardware.store articles and complementary lines. lt was take for the study to the 

company· commerciat Bazaar and Hardware stora "El Herraje•, and our interest 

center inthe decrease of the·net·sales·. The development·ofthe work fulfilled the 

following specific objectíves: a) lt was analyzed· tha most important extemar 

raasons that limit the productivity of the company, b) lt was mada a financia! and 

economic analysis of the company for the pariod of study (1997 at tha 2002),.c) lt 

settled down political and -strategies to improve the administration of. the business 

fór the period fioni Uíe 2004 to the 2008. The hypothésis that -was demonstrated 

was, lhe smallest risk of insolvency leehnical and ·bigger liqui~ity is lha most 

important factors for a low profitability, the used methodology was tha analytic, 

comparativa and historical method, while tha intuitiva method was used to propase 

a strategic plan: This· investigation· atlowed ·to· giva-the- following conclusions: a) the­

facto~ politician and- social, eeóno"mic and of competition they are those that 

affected" to the commercial administration and· productivity of tha company; b) the 

establishment commercial retailer is in a crash situation, so much financia! as 

economically; e) the situation .of. crash of the. company ~El. Herr.aja" yo u can revert 

by means of the appJication of a strategic plan -being not-the only -option- that·the 

·the~man has ·proposed, ·logrcatly, ·with 1he futl · knowledge of the ·reafity of the 

trade. 



f. INTRODUCCióN 

EJ- · presente tema de investigación se llama gestión comercial· y 

productividad· de bazar y ferretería "El Herraje"· en época de recesión l997.:.2002; 

la motivación .der presen!-e .trabajo fue la 1Jisminución de las ventas de la .empresa 

comercialdetallista·en-estudio, ,provocada-a su vez,por dos :razones; Ja subida ·del 

~tipo ·de ·.cambio {razón externa) ·y el incremento de ·la :eompetencía a :nivel :local 

'(razón interna). El pr-oblema ·en la disminución de ·fas ventas ·provocó ·una 

disrriinué1ón de ·¡a Tentabílidad de la empresa. 

El: desarrollo· de este trabajo· se justifica porque da a la gerencia de la 

empresa; la opción: de· aplicar un plan estratégico:{propuesto· por eHesista) para· 

que· pueda incrementar sus ventas, que es el· problema por la que está 

atravesando la empresa; . pero antes de proponer diclio plan, se ha tenido que 

conocer su realidad financiera y económica, entre los años de t997 al2002. 

El-plan estratégico -propuesto :es -para :cinco años, y no solamente sirve 

para que lo aplique la empresa en estudio, sino -para que -puedan ap1icar otros 

comereios que pasen por el mismo problema. 

Cuando se- realizó el.análisis'financiero de- !a: empr-esa,. es cucmdo se­

pudo demostrar la: hipótesis~ en:et--cual:señala:que-el:menor riesgo: de- insolvencia­

técnica y la mayor liquidez son los factores más importantes para una baja 

rentabilidad. 

A medida. que se v.a. desarróllandQ él trabajo,. se pudQ alcanzar. los. 

tres objetivos. específicos- que se ha- propuesto¡ y. que señalan- según. este orden: 

a} anaHzar · las razones externas más importantes. {económiro, político; social.- y· 

competencia} que limitan la productividad·· de- la empresa, utilizando para ello· 

métodos como el analítiCo, comparativo e históriCo: b) realizar un análisis 
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·financiero·y económ-ico de la empresa para el periodo de estudio de ·1997 al 2002, 

utilizando para. ello los métodos. analítico,. comparativo a: histórico; y e) establecer 

políticas- y desarrollar estrategias· para mejorar la· gestión- del negocio- para el­

periodo del· 2004 .. al·2008. 

Este trabajo está diVidido (:m las síguiEmtes partes: 

, En -el capítlJio-1 esta la: introducción. 

En el capítulo 11 está ·Ja descripción general de la actividad comercia1 

en Tingo Maria, relacionado 'cim el trabajo, debido a· que la Ém1presa '·comeréial 

detallista.ejecuta.susoperaéiones en.diéha ciudad.. 

B· capitulo m se· desarrolla el· mareo· metodológico~ con el·cual·la tesis 

va· ser defendida por tener una base apropiada. 

·El capítula ·¡v se. diagnoStica las. varíábles. tanta eXternas · como · 

internas,. que- explican et porqué- la empresa comercial detallista ·en estudio está 

actualmente en una mata situación. 

En el capítulo V se describen los aspectos ~generales de la empresa, 

además de_.proponer. un-or_ganiQrama. 

·La estructura . ftnancrera ·de. ·fa empresa comercial detallista, está 

desarrollada en el capítulo VI, donde se analiza los balances generales y estados 

de-ganancias y pérdidas;. además de demostrar la· hipótesis, sacando de todo ello 

conclusiones importantes de cómo se desarrollo la empresa durante el periodo de 

estudio~ 

El capítulo VIl está dedicado a evaluar económicamente a la empresa 

en estudio, a través de sus compras y ventas realizadas durante el ·periodo de 

.estudio. 
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ta propuesta ue un plan -estratégico, está plantea-do en el capítulo VIII,_ 

P.roponiendo estrategias Q\Ja son realizables y, objetivos estratégicos y operativos:­

alcanzables, para el periodo del 2004 al 2008. 

El" desarrollo más específico de los planes operativos se encuentra en 
. . 

er capíturo IX, en· donde se detallan los resultados, actividades, 1vos, metas, 

.. tiempo, responsables, .crono_grama :Y costos_ 

Después tenemos ·las ·concJusiones; ·luego están ·las recomendaciones, 

que son más ·bien prácticos y concretos; el glosario de términos sigue después; 

como- penúltimo lugar está la bibliografía "divrdrda· en autores y páginas 'VJeb; 

·finalmente están los anexos, donde figuran las encuestas con la cual se déterrnin·ó 

la política, que tiene la- empresa- en- cada área, también se ha ·puesto una lista de 

proveedores' y los estados· financieros· de- la fabrica· nacional de· acumuladores: 

ETNAS:A. 



lt DESCRIPCIÓN GENERAL DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL EN TINGO 

:MARIA 

2.1 Ubicación -Geográfica~ 

La eiudad· de Tingo- María está ubicada en la región Huanuco, 

provi"ncia de leoncio Prado y distrito de Rupa Rupa, en selva alfa. 

2~2 Poblaclon: 

la proyecCión de la poblacion af 2002, según el" INET, de la ciudad de 
Tih.Qp. María:~-.óe.581.9f habitantes. 

2.3 :distancia .de Tingo-María a Lima: 

La.ciudad-de-lingo:·Mar'ía se encuentra a una distancia de 528 Km. 

de la ciudad de- Lima: 

2.4. Altitud: 

La. ciudad .de: T~ngo: María· se· encuentra- a- 649· m. s.n.m .. 

2.5 Descripción de la actividad comercial-de la- ciudad- de Tingo. María-: 

En la -ciudad de Tingo María se encuentra poblada.-por una serie -de 

·establecimientos comerciales destinados a fa venta ·de· los siguientes ·rubros: 

. Rubro Alimentos: En donde podemos ·encontrar ·comercios tates ·como: 

abarrc;>.tes,. pollerías.,. chífas,. restaurantes. da comida. criolla,. confiterías,. ·tenemos. 

tambiéra al- único mercado que se encuentra- en- la- ciúdad y una serie de 

ambulantesquevenden.frutas, jugos, golosinas, entreotros.alimentos. 
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Rubro Vestido: En la Ciudad de Tingo Maña existen ahora una señe·de tiendas 

comerCiales. que venden ropa para cualquier época del año. 

R.ubr.o Servicios: Las personas. de= la: ciudad- de· Tingo· María cuentan con· todos 

los servicios; ya que· tienen· agua- potable; energía eléctrica,. desagüe, teléfonos 

fijos, teléfOnos celürares, rntemet y maquinas traga monedas. 

-Rubro ·ferretería: -La -ciudad -de Tingo -María cuenta ron -un -gran -número de 

.-ferreterías ·principalmente en. Jos -jirones .-cercanos -al-mercado. Por ello es que la 

·competencia es enorme. 

·RUbro übrei.ía:. ·Las. librerías. da la ciudad de Tingo ·María ··están en un número·· 

suficiente para poder. abastecer a sus habitantes .. 

Rubro· Artefaetos Eféctrieos: La- ciudad· · de- Tingo· María- cuenta- con pocas 

tiemdas comerciales que venderr artefactos eléctrieos, porque no son muy 

. demandados. 

2.6. Universo. de Empresas. Comerciales Ferreteras Legalmente 

:constituidas: 

A nível. de ·¡a Ciudad. de: Tíngo. ·Maria,. el. universo. de. empresas. 

dedicadas a la. línea, de ferretería y a: otras líneas, complementarias a éstat· _llega-a 

un· número de 22- establecimientos= comerciales: legalmente constituidos (cantidad= 

que fue-obtenida· mediante observación directa}. 



LA LIBeRTAD 

o::~~" 

-, 
' 

ANCASH 

L.:EMA 

Figura 1. Región Huénuco 

t:i.U!'o-ll ' --~ .-, 
-~ Pf'OOtl!:lJ!~ / 

(

' 1'1111CII'G 
f~llntl) 

•Pi.lc:.o':w•c: 

,.-

,/ 

~ 

IJ..,CS.:,f!~ 

l 
) 

UC:AYALI 

r 

PASCO 

J 
.... 

) 
PUERTO INC¡). 

./ 

_\ 

( 

HU A NUCO 
<C.:s¡:<t.:~l C.'OP"'""-lltt,..nl.al ® 

~Ll'll Pl'O"C'>o!ÍIIII @) 
C..pltAI DktrltAI • 

Puut:a := 
~C1)UI:It0 T 
Aer.::41"0mo -t­

PI.<O!."t'OCJ~ 

/Ctbft4dll'­
~~~ldn­

S.nA.I•n~·-

T.tc:ate Cilll'C\Ulblot -

lilro,eo:ct -
FUIZI\'=> 'PflC 

21 



liT. MARCO TEÓRICO 

3~1 · E1 Prob1ema: 

El problema principal por la que atraviesa- la empresa comercial· 

detalliSta en· estudio E$ la disminución de suS" ventaS", provocado por dOs' razoneS' 

importantes: la subida del tipo de .cambio.(razón .externa) y segundO un comph9jo 

.grado de .competencia ·.que hay en el.-mercado.-local,-teniendo que :afrontar en toda 

.··la cadena de-valor :(razón-interna); ·esas.-son -las--razones directas más ·importantes 

con los que ·ra empresa tiene ·que hacer frente. 

Sin dejar de lado ..otras. razones. (secundariOs) .que también iilciden en 

-la disminución -de .sus ventas, tales come .,el estancamiento -económico .y 

·productivo ·de ·fa -región ·y -del país; ·fa -paulatina -disminución -de,fos salarios reales; 

elevadas tasas ·de interés activas frente a las pasivas; 'liberalización· del mercado 

·nacional 

3.2 Justificación: 

Tiene las siguientes justificaciones: 

a} Ha permitido, a la gerencia y a mí-conocer cual, fue la. 

realidad financiera y económica dei estableeimiento para ei periodo· de estudio; ei · 

cuat·· fue afectado_ por diferentes crisis· que· repercutieron- negativamente: en· su· 

.. productividad y gestión comerciaL 

b.). ·Ha permitido. proponer. un organigrama para. la 

empresa. asi· cómo- también: definir. aquellos· principios- fundamentales- que- van a 

permitir un fortalec1miento·-del·establecimiento- comercial· detaUista, 

e) Permitió . proponer un . plan estratégico en donde se 

detallo .el uso de algunos .aspectos de .marketing, tales .como .el marketin_g de 

·pr-ecisión ó mark-eting directo. 
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3.3 Obietivos.de·Estudio: 

:t3~ 1 Objetivo· General~· 

Analizar la gestión y productividad· de la empresa en· estudio 

. para er periodo~ 1997-2002~ 

·3.3."2 Objetivos Especificas: 

1·~- Anaiizar las razones externas más i"mportantes {económica, 

. político, social.·y competéncia}; _que limitan la productividad de la empresa. 

2.-. Realizar -lln análisis .económico y. financiero -de- la empresa ~para el 

periodo -de .-estudio. 

3~- Establecer- algunas· poiítícas . para· incrementar las ventas y 

desarrollar estrategias . para mejorar la gestión del . negocio para el periodO del · 

2004-al2008 . 

.3.4 ,Hipótesis: 

.3A.1 .Hipótesis: 

El menor riesgo- de. ir:1sólv.enCia. técnica. •f." la. mayor liquidez, son los. 

factores. más .importantes de: la baja rentabilida(L del: Bazar y Ferretería •Et· 

Herraje". 



3.4.2 Ooeracionanzación -de·la·Hipótesis: 

Las variables· e· indicadores· son: 

a) variabtes::-

a.1:} var.iabtes independientes: 

X= EL menor riesgo: de: insolvencia técnica 

Z = Mayor~ liquidez 

a.2) variable dependiente~ 

Y= Baja- Rentabilidad· 

bl indicadores: 

b. t) indicadores de X:· 

Xt-= Endeudamiento· del· .patrimonio total· 

~ = Endeudamiento· del Activo Total· 

b.2) indicadores de Z:-

Zt =Prueba súper ácida 
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'b.3} indicadores de Y: 

Yt =Rentabilidad· -Neta de Ventas Netas 

Y.2 = Rentabilidad Neta sobre el Capital· 

Yz =Rentabilidad-Neta sobre los.Activos 

Yi. :: Rentabilidad. Neta sobre ·eL Patrimonio 

3..·5 Alcances y ·Limitaciones: 

3 . ..5A .Alcanc-es: 

25 

La realización· del. presente trabajo de investigación·. determinó que la 

baja rentabilidad' de- la ferretería" 8· Herraje· fue provocada-por la: mayor liquidez y· 

por et menor riesgo de· insolvencia técnica· por la que-pasaba en esos momentos. 

Esas son las únicas causas que se demostró-numérieamente-en er trabajo; claro 

. :que . hay ,que. tener .en .cuenta .,que .exiStieron .otras . causas que .provocaron el 

:mencionado. problema en -la empr-esa. Y es que dur:ante el. -periodo de análisis la 

· gerencia --de la ferretería -El- Herraje :efectuó :una serie :de :·gestiones, para aumentar 

· su liquidez y disminuir su· riesgo, que ·1e 11evaron a disminuir· su rentabilidad. 

3.-5.2 Limitaciones-: 

-A) T-empora1: 

Sólo se analizó los últimos 6 años de vida comercial· det· 

establecimiento en-un· periodo de recesión· económiCa: 

B) Espacial: 

·El estudio se ·realizó sólo en un establecimiento comercial, que se 

encuentra. ubicado en.la. ciudad .. de.Tingo:María. 
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C) Teórica: 

Si· bien- ·no existen estudios· tí.picos- de· c¡plicación· cercana al· presente 

trabajo, sin embarga .nos .apoyamos en lo que"qe~rrolla la teoría de la.firma . 

. 3.6 . Metodoloq~ 

B presenta trabal o da investigación se. desarrollo. y sustentó. en:base. a. 

la: revisión- bibliográfica;. donde diversos autores-señalan_,aspectos, importantes-que 

dan- validez no solamente· al· tema· de· investigación; sino: también· aquellas 

características· que tiene una· empresa comercial detallista y una empresa 

comerciat:grande. 

Una parte de la rev~sión. bibliográfica esta confonnada por autores que 

escribieron libros sobre· los: problemas· que· existen· al· realizar la gestión de un• 

negocio; la otra parte· está conformado por autores que· escriben sobre· et· análisis 

económica y fínancíero. Y es justamente con er ·análisis económieo. y financiero 

.. que .se ,.probó la . hipótesis, haciendo .uso .de .algunas . razones simples .que se 

-.ajustan :a-.una -empresa .comer.cial-.diYididas -en cuatro .grupos, .y -son: .los· índices de 

. -liquidez, los. ratios -de solvencia . o apalaricaéniemto, .. Jas razones de gestión :ó :de 

· actividad y los índices-de rentabilidad. 
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3.7 Bases Teó.ricas y cbncéptúales: 

3'.7. t Características de· una- Empresa- Comerciat: 

La empresa comercial· err estudio· es: urr estab1ecimiento cemertial· 

detallista. que trabaja- m~yormente· ar crédito- de- m~y· cort& plazo- con ra- mayoría- de­
.sus.proveedOres; y esta._de?cripción es _comprobado. con lo que .dice un .autor que 

establece -que "La- mayoría de los --detallistas -pequeñas -están ,generalmente 

:.obligados:en :cuanto.al:uso:de:crédito, adependerde:sus -pr:aveedores, :con alguno 

=adicional que obtrenen -de :cuando :en -cuando al -compr-ar sus mercaderías". -{1) 

·Puesto ·que ·cada familia tiene ·que solventar ·sus ·gastos -como ta 

nuestra- cada familia crea su empresa para poder obtener plusvalía dentro de este 

sistema económico no. sOcialista, Y- esta opinión -es. comprobado con ·lo que ·Foulke 

Rey A. (1.973, 178) señala que " ..... la-empresa.personaLes..expresión.vivientedela 

iniciación y del individuatismo' en·- la- compet6ncia· abierta· de· nuestro-· sistema 

económico~'-. <21 

_(1) FOULKE ROY A --1973. ~Análisis Práctico- de los Estados- Financieros•.- Ediciones -UTEHk 

México D.F .. P_g. 178-

(21 Op. Cit 
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· ·La · mayor · parte -de la pOblaCión -que -desea poner un negoeio, 

qo_mienza por. uno peq1,.1eño_ -como_ comenzó. este. eStablecimiento comercial- y 

esta opinión- es comprobada con lo que Foulke Roy A. {1973, 178) señala que 

~· ... los negocios pequeños. sirven de. sustento. a. una. parte. considerable- de. la­

población''~ (l) 

la m~yor parte· de· las· micro· empresas· se· dispersan por los· lugares· 

más alejados para vender sus productos, tal ·afirmación lo señala Fo.ulke Roy.A. 

.(1973, 178) " ••• la pequeña tienda al por menor es el único medio para lograr la 

distribución :de muchas mercaderías .en · comunidades . rurales :y . muy 

-diseminadas"~ <4> 

La empresa· en · estudio· - como la· mayor parte de las empresas 

comerciales detallistas- vende mayormente sus mercaderías al contado y lo que 

puede dar al crédito es cobrable a un máximo de 30 días; tal afirmación reitera 

. Foulke Roy .A. ( 1.973, 17.9) "No . .es .com.ún .que . .una ~presa detallista venda ,sus 

·mercaderías-al-crédito. La ventas-diarias -se hacen mayormente;af contado~·Por·tal 

razón- el· activo-circulante· de ·¡a empresa-detallista pequeña ~generalmente· consiste 

en dos partidas: efectivo e inventario"~<SJ · 

(3)' FOULKE ROY /Jf. 1973: "Análisi~ Práctico de- los- Estados- Fmancieros". Ediciones- UTEHA. 

MéxicoO.f.,.Pg:.178 

(4). Op. Cit 

(5). Op. Cit 
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· El inventario ue ccuatquier ~tableeimrerito pequeño üetallísta - como 

eJ de la· tesis- puede reducirse por lo ql,Je tiene que asimilar es un mercado 

pequeño- como es Tingo María- y por lo tanto sus compromisos-son menores,_ y. 

menores. cantidades de-unidades; tal afirmación es comprobada por Foulke RoyA. 

(1973, 180) " ... la pequeña empresa puede vender parte sustancial de- su 

inventario a- precios- al por mayor en tiempo relativamente- corto".{&) 

El establecimiento comercial ·es detallista pequeño que obtiene 

márgenes de utilidad bruta mayor que una empresa detallista grande de su mismo 

rubro, tal afirmación .es verificado-con to que señala Foutke RoyA .(1973, 185) 

".:.los ·detallistas pequeños tienen márgenes de ·utilidad ·bruta · mayor que los 

-detallistas grandes ... "~ro 

· Los establecimientos comerciales detallistas - como en el caso de 

este negocio en estudio- tienen una mayor rotación de sus inventarios anualmente 

en comparación con .empresas. comerciales. grandes.·-como. el caso de la. empresa. 

ETNA- es por eso que las empresas comerciales detallistas requieren menos de 

financiamiento externo, tal información se verifica mediante la comparación de 

ratios financieros, estados de origen y aplicación de fondos y según lo que señala 

un autor que 

(6) FOULKE ROYA 1973. "Análisis Práctico de los Estados Financieros•. Ediciones UTEHA. 

México D.F., Pg. 180 

(7) ldem, Pg. 185 
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establece que "mientras mayor sea el número de veces que los inventarios son 

vendidos y repuestos, menor será el importe de capital de trabajo que hará falta. 

Es necesario un control efectivo sobre el inventario para mantener cantidades 

adecuadas, clases y calidades de mercancías y para regular la inversión en 

inventario. Un programa eficiente de inventario y mercanCías ocasiona una tasa 

más elevada de rotación de inventarios. ,(S) 

(8) KENNEDY R.O. - Me MULLEN S.Y. 1971, " Estados Financieros: Forma, Análisis e 

Interpretación•. Editorial Hispano Americana. México. Pg. 288. 
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Para el caso particuiar de Ía empresa en estudio -al analizar sus 

estados financieros- se pudo verificar que en el año 1997, la empresa compra 

abundante mercadería pues era un año estable económica, política y socialmente; 

. pero cuando compra menos mercaderías en el año 1998 ~educiéndose a casi la 

mitad las compras- vende las que quedaban en 1997 más las de 1998 es por eso 

que su ·nivel de ventas no disminuye tanto; y esto señala un autor que establece 

que "Durante los periodos de prosperidad, la actividad de los negocios se amplía, 

y existe una tendencia de los negocios a comprar mercaderías, adelantándose a 

sus necesidades corrientes a fin de aprovechar los precios más bajos y así estar 

más seguros de tener inventarios más adecuados. Consecuentemente será 

necesaria una cantidad mayor de capital de trabajo. Durante los periodos de 

depresión a medida que el volumen de negocios decrece, los negocios con mayor 

éxito podrán convertir sus inventarios excedentes y cuentas por cobrar en 

efectivo". (9) 

(9) KENNEDY R.O. - Me MULLEN S.Y. 1971, " Estados FinancieroS: Fonna, Análisis e 

Interpretación". Editorial Hispano Americana. México., Pg 289 
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3.7.2 Definiciones y Característica de Gestión: 

"La gestión debe tener como objetivo convertir al establecimiento que 

vende bienes y/o servicios en una: 

• Empresa Eficiente 

• Empresa Eficaz 

• Empresa Moderna 

• Empresa Competitiva" (10
) 

"La gestión moderna debe tener los siguientes elementos: 

• Planteamiento a partir de una realidad múltiple e integral que considere 

factores internos y externos. 

• Proceso dinámico en constante cambio 

• Altos índices de incertidumbre 

• Mayor interdependencia e inestabilidad 

• La gestión basada en un liderazgo 

• Diseño de escenarios previsibles 

• Implementar una cultura de calidad" '11> 

(10) ASOCIACIÓN NACIONAL DE EMPRESAS COMUNALES Y MULTICOMUNALES DE 

SERVICIOS AGROPECUARIOS (REVISTA). 2001. LIMA-PERÚ. Pg. 13 

(11) Op. Cit. Pg. 13 



ula gestión económica consiste en investigar y analizar los mercados, 

en función a un conjunto de variables como: Precio del producto, Precio de los 

productos sustitutos, ingreso familiar, y los gustos y preferencias de los 

consumidores". <12J 

3.7.3 Conceptos de Competitividad. Productividad y Eficacia: 

gla competitividad, entendida como la capacidad de vender un 

producto en un mercado en el cual existen otros similares, y sostener a dicho 

cliente en el tiempo ... ". <13
) 

"La productividad· es un atributo que debe tener toda empresa 

competitiva, toda empresa que desee sobresalir a los cambios económicos que se 

están dando en la actualidad".(14
) 

"La productividad es la forrna de utilización de los factores de 

producción en la generación de bienes y servicios para una sociedad. Es por eso 

que cuando se habla de mejorar los niveles de productividad implícitamente se 

piensa en aumentar la eficiencia con que son combinados los recursos humanos, 

los materiales, de capital y financieros en el proceso productivo". (15) 

(12) ASOCIACIÓN NAC,ONAL DE EMPRESAS COMUNALES Y MUL TICOMUNALES DE 

SERVICIOS AGROPECUARIOS (REVISTA). 2001. LIMA-PERÚ., Pg. 28 

(13) MERCADO RAMIREZ. ERNESTO; DIAZ T., ESTHER; FLORES R., M DIANA. 1997. 

Productividad base de la competitividad. Editorial UMUSA. México. Pg. 19 

(14) Op. Cit, Pg. 22 

(15) Op. Cit, Pg. 24 
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Entonces se puede decir que "la eficiencia produce rentabilidad ó 

productividad". <16
) 

Con respecto a la palabra eficacia; ésta "Conduce al crecimiento y al 

éxito". <1n 

3.8 Instituciones Fi.nancieras en e.l Perú: 

"Con ·el creciente número de bancos comerciales urbanos que han 

originado departamentos de créditos personales, y con el rápido aumento en el 

volumen de préstamos de esta clase, este tipo de crédito representa para los 

negocios pequeños una fuente crecientemente importante de préstamos".<18> 

En los años 1990, se creó un contexto favorable para el desarrollo de 

las micro finanzas en el Perú. Este contexto favorable fue reforzado .por la política 

estatal de promoción de crédito PYMES, que se cristalizó en. la creación de un 

marco legal favorable y en la canalización de apreciables recursos para este tipo 

de financiamiento. 

{16) Guías de Gestión de la Pequeña Empresa. 1994. "Donde y Como Encontrar ideas para mejorar su 

empresa~. Editorial DIAZ DE SANTOS, S.A.. España. Pg XIII 

(17) Op. Cit, Pg. XIII 

{18) FOULKE ROYA. 1973. "Análisis Práctico de los Estados Financieros·. Ediciones UTEHA. México 

D.F .. Pg. 178 
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Existieron razones favorables ta1es como: estabilidad 

macroeconómica, crédito del aparato productivo y la reforma financiera, el crédito 

a la mícroempresa a alcanzado un importante y dinámico desarrollo en el Perú en 

la década del 90. Pero esta ampliación de la frontera del sistema financiero formal 

es un fenómeno que apareció entre 1994 y 1998, ya que se crearon las CRACs, 

las EDYPYMES Y MIBANCO, mientras que las CMACsse iniciaron desde 1990. 

En cambio los bancos comerciales comenzaron a incursionar en este 

segmento del mercado, en forma más amplia desde 1994. 

Las CMACs (Cajas Municipales de Ahorro y Crédito), son ras que 

prestan más, y por lo tanto registran mejores indicadores de calidad de portafolio 

crediticio y de rentabilidad (retomo de préstamos}. 

Las CRACs (Cajas Rurales de Ahorro y Crédito), son la segunda 

fuente más importante en el financiamiento de pequeñas unidades empresariales. 

La EDPYMES (Entidades de Desarrollo para la Pequeña y 

Microempresas} y MIBANCO, se encuentran en el tercer lugar más importante en 

el financiamiento. 

Los bancos Comerciales están en el cuarto lugar y se ·dirigen 

únicamente a la pequeña empresa y a los estratos más consolidados de la 

microempresa, es decir se dirigen a un segmento superior del mercado de estos 

pequeños financiamientos. 

Como se abra podido leer, en los momentos actuales es muy 

diferente, porque existen más instituciones que prestan dinero con más facilidades 

a las micro y pequeñas empresas. 



IV. DIAGNOSTICO DE VARIABLES 

4.1 Variables Externas: 

A continuación se detallará el comportamiento de los factores externos 

que influyeron en la gestión comercial de la empresa para el periodo de estudio. 

4.1.1 Razón Político y Social: 

Durante el periodo de análisis -que es de 1997 al 2002- nuestro país 

ha tenido tres gobiernos, en esos seis años sucedieron una serie de hechos que 

enturbiaron el aspecto político y social. Y es que en los últimos años del segundo 

gobierno del Presidente Alberto Fujimori, la población en su conjunto ya 

empezaba a notar la esencia autoritaria que tenía su gobierno, ello contribuyo a 

que en el país existiese el inicio de las huelgas, protestas y marchas sociales, que 

aunado al enojo de los políticos de la oposición, permitieron asustar a Alberto 

Fujimori, sacándolo así del poder. En el ámbito'local -Tingo María- durante ese 

periodo también hubo depresión social, manifestándose con marchas sociales, 

huelga de los agricultores, cierre de carreteras, entre otros acontecimientos; 

repercutiendo negativamente en los negocios y empresas que tiene la ciudad. 
' 

Entonces ingreso como Presidente provisional el señor Valentín 

Paniagua (durante parte del 2000 hasta parte del 2001 ), esto hizo que repercutiera 

en el ámbito económico -que· más adelante se tocará- y .aunque tenía el respaldo 

· de los políticos de oposición, los inversionistas -tanto nacionales como 

extranjeros- estaban a la expectativa de que llegara un presidente de la republica 

que sea elegido por el pueblo. Durante el 2000 y parte del 2001, en la ciudad de 

Tingo María hubo acontecimientos sociales que repercutieron negativamente en 

sus negocios. 
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Cuando el pueblo Peruano eligió democráticamente a un presiáente y 

de ello salió el Señor Alejandro Toledo Manrique para el periodo del2001 al2006, 

el nivel de inestabilidad pol.ítica y social bajó enormemente, pero en todos los 

negocios que hay en nuestro país aun se sentía la repercusión negativa en sus 

ventas; y los negocios de la ciudad de Tingo María no estaba ajena a ello. 

4.1.2 Razón Económica: 

Son las crisis las que afectaron a los indicadores macroeconómicos de 

gestión comercial para el periodo de análisis. 

De 1997 al 2002 el objetivo de la política monetaria que maneja el 

ente emisor -que es la inflación- disminuyo paulatinamente e incluso llegó a ser 

negativo, producto de que el BCRP controló la emisión primaria de la moneda 

local, por ello la inflación bajó de 6.46% en 1997 a 1.52% en el2002. 



38 

Cuadro 1. lndicadores de Gestión Comercial 

AÑOS 1997 1998 1999 2000 2001 2002 

lnflación1 6,46 6,01 3,73 3,73 -0,13 1,52 

Tipo de Cambio2 2,73 3,15 3,51 3,52 3,45 3,52 

Tasa de lnterés3 

En Moneda Nacional 
lnterbancaria 12,8 12,9 16,9 11,4 3,1 3,8 
Ahorro 10 10,6 8,1 7,5 3 1,7 
Plazo 14,2 18,4 14,1 12,5 
TIPMN 9,9 12,6 10,6 9,4 
Activa Preferencial 16,9 24,3 21,2 18,2 5 5,1 
TAMN 30,4 37,1 32 26,5 17,2 14,8 

En Moneda Extranjera 
lnterbancaria 7,5 11,4 6,6 8,4 2,1 2,2 
Ahorro 4,3 4,5 3,8 3,3 1,2 0,7 
Plazo 6,8 7,1 5,8 5,6 
TIPMEX 5,2 5,4 4,9 4,6 
Activa Preferencial 11,7 14,4 11,8 10,7 3,1 2,4 
TAMEX 15,6 16,8 14,8 12,6 8,7 8,1 

PBI4 117110 116485 117590 121267 121943 128434 

Sector Construcción4 7245 7289 6521 6244 5844 6327 
1 Variaciones Porcentuales. 
2 SI.*$ 
3 Porcentajes en términos nominales. anuales. 
4 Millones de nuevos soles a precios de 1994. 

Fuente: Página Web del BCRP. 
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riQUf8 2. Inflación en variaciones porcentuales durante el periodo de 1997 al2002. 

Otra variable que manejó el ente emisor es el tipo de cambio, que ha 

pesar de las diversas crisis ocurridas durante el periodo de análisis, no se 

incrementó demasiado ya que el BCRP adoptó medidas tales como comprar 

dólares, disminuir el encaje promedio en dólares y mantener abierta la ventanilla 

de créditos de liquidez en moneda extranjera -según fue la necesidad-. Así 

tenemos que para finales de 1997 ocurre la crisis asiática, obligando al tipo de 

cambio incrementarse en 12 céntimos; en 1998 los rezagos de la crisis asiática 

más la crisis rusa ocurrida a mediados de año, produjeran un incremento de 42 

céntimos por dólar con respecto al tipo de cambio que se obtuvo a finales de 

1997; para comienzos de 1999 Brasil tuvo una enorme crisis, y ello afectó a los 

países que se encontraban en su entorno, por ello que el Perú se vio afectado y 

su tipo de cambió se incrementó en 36 céntimos por dólar con respecto al tipo de 

cambio de 1998; a pesar de la crisis política que vivió nuestro país en el año 2000, 

esto no perjudico demasiado al tipo de cambió, ya que se incrementó en 1 céntimo 

por dólar con respecto al tipo de cambio que se obtuvo a finales de 1999; en el 

2001 llega con expectativa política e incertidumbre económica hasta después de 
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realizarse la elección presidencial -y por supuesto ya saben quien salió ganador-, 

por ello es que el tipo de cambio disminuye en 7 céntimos por dólar con respecto 

al tipo de cambio que se obtuvo a finales del 2000; para el último año del periodo 

de e·studio, la estabilidad política empezó a repercutir positivamente sobre .las 

variables macroeconómicas, saliendo de esta manera de la recesión que 

prevaleció en Jos últimos 4 años, pero a pesar de ello el tipo de cambio nominal 

recuperó -es decir se incrementó- los 7 céntimos perdidos anteriormente. 
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Figura 3. npo de cambio de nuevos soles por dólm- americano durane el·peñom de 1997 812.002 . 

.• 
Cómo se observa en la figura 4, la tasa de interés tanto en moneda 

nacional como extranjera disminuyo en lo activo como en lo pasivo a pesar de las 

crisis financieras que pudieron ocurrir, pues el ente emisor -que también controla 

esta variable- aplico la receta de cierre temporal de la ventanilla de créditos de 

liquidez, para evitar movimientos especulativos contra el sol cuando veía que la 

tasa de interés se incrementaba, entonces los bancos compraban dólares 

satisfaciendo la demanda de nuevos soles. A pesar de la reducción de la tasa de 

interés, los bancos aun seguían teniendo un comportamiento conservador para 

otorgar créditos, debido a la demora en la recuperación de la actividad económica 
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y por la alta percepción del riesgo crediticio que aun mantiene particularmente en 

moneda extranjera. 
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l 

! 

La producción que se· realiza· en ef· pais· -que es· la variabfe- PBI- supO 

incrementarse y mantenerse casi en un nivel promedio, producto del incremento 

de argunos sectores, especíalmente d'er sector serviCiOs, durante er. período de 

.análisis. 

. Un sector .que participa en el PBI :e$ el de .construcción .que tuvo 

fluctuaciones -durante el periodo ·de análisis, ya ·que ·no ·es ·un sector ·que siempre 

va estar activo porque va depender de las construcciones que se realicen en e1 

pals, y de ·tas reconstrucciones que se den producto de ·tos desastres que pueda 

haber,. así durante el periodo de análisis, el sector construcción se incremento en 

los-años-1997 y 1998 para luego disminuir hasta el año 2001 y, en el 2002 dicho 

sector se empieza ha recuperar. 
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4~1~3· Razón Competencia: 
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Puesto que la empresa comercial trabaja a nivel de ciudad de Tingo 

María solamente (por ahora),· entonces se analiza en este momento el factor de 

extrema. competencia que hay en la ciudad. 

En Tingo María existen 22 establecimientos comer.ciales legalmente 

constituidos, dedicados a la venta - de artículos · de ferretería y líneas 

complementarias, entonces se puede decir que este nivel de competencia es 

importante, principalmente cuando un 50 % se encuentra en el jirón donde está 'la 

empresa, un 40 % en lugares cercanos al jirón y un 1 O% en lugares muy alejados 

del jirón .. Todo ello repercute en la antigua gestión comercial que realiza la 

gerencia de la empresa y por ende su competitividad disminuye a cada momento. 
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4.2 .. VARIABLES ·INTERNAS: 

4.2.1 El Producto: 

Por ser un comercio detallista, la empresa vende una enorme variedad 

de artículos, en las cuales está dividido en las siguientes líneas: Batería, 

Electricidad, Envases, Ferretería, Gasfitería & Albañilería y artículos para pintor y 

disolventes. 

De todas estas líneas, existen artículos más .y menos cotizados -

información que más adelante se presentará- que se ha obtenido del análisis 

histórico de la ferretería, contando de esta manera con información que va permitir 

a la gerencia general de comprar aquellos productos que se vendan más. 

Además la empresa vende sus productos a las familias que están 

divididas en dos tipos, que son las familias del campo y las familias citadinas, y 

también vende a las empresas privadas, como también a las empresas públicas. 

Entonces en lo que respecta al producto existen varias fortalezas que 

se tomaran en cuanta al realizar el plan estratégico. 

4.2.2 ~ PI~: 

La plaza en la compite el comercio detallista es en ,Jo respecta a 

artfculos de ferretería y líneas complementarias; y existen en la ciudad en la que 

opera la empresa, gran cantidad de competidores, que llegan a 22 legalmente 

constituidos, en donde el 50 % se encuentra en el jirón. 
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Entonces se puede decir en lo que respecta a la plaza de ferretería y 

líneas complementarias, la empresa tiene una debilidad, debido a su forma 

antigua de ser gestionada por su gerencia general y que ha permitido disminuir su 

competitividad por la enorme competencia que surge. 

4.2.3 Promoción: 

La gerencia general considera a Tinge María como un mercado 

pequeño, es por eso que no se realiza publicidad en ningún medio de 

comunicación ni escrito, pero en sus comienzos realizó publicidad para hacerse 

conocido. 

Otra cuestión que favorece el no hacer publicidad, es que la mayoría 

de las ferreterías se posicionan justamente en el Jirón Cayumba cuadra 2. 

Entonces la única promoción que hace es la de promoción directamente con el 

cliente. 

Por lo tanto la empresa posee una fortaleza en este punto, ya que no 

necesita hacer publicidad, debido a las razones anteriormente mencionadas. 

4.2.4 El Precio: 

Puesto que la empresa se encuentra en un lugar de extrema 

competencia, se ve condicionado por sus competidores que existen en el jirón 

(sobre todo), a poner precios a sus productos con un bajo margen de ganancia. 

Pero a la vez la empresa -al igual que otras- tiene productos estrella, que más 

adelante se nombrará algunos de dichos productos, y que obtiene un promedio de 

38 o/o de ganancia. 
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. . 
La gerencia general averigua precios de los productos que desea 

comprar en los distintos proveedores que él puede encontrar; y compra teniendo 

en cuenta el margen de ganancia que tiene que obtener, poniendo un precio de 

venta que rápidamente lo compara con el precio de venta de los competidores. 

Por lo tanto la empresa posee una debilidad en este punto ya que se 

ve condicionado a poner precio a sus productos por la extrema competencia que 

hay. 



V •. ASPECTOS GENERALES DE LA EMPRESA 

5.1 Ubicación y Área de influencia: 

5.1.1 Ubicación: 

El establecimiento comercial en estudio se encuentra ubicado en el 

jirón cayumba .# 268 de la ciudad de Tingo María, distrito de Rupa Rupa, Provincia 

de Leoncio Prado y Región Huanuco. 

5.1.2 Área de influencia·: 

Su área de .influencia es la ciudad de Tingo María, vendiendo a 

personas y compañías. 

5.2 Tipo de Empresa y Base legal: 

La empresa en estudio es una tienda unipersonal y su existencia está 

normada por el decreto legislativo# 774 (ley del impuesto a la renta). 

Durante el periodo de análisis, se cuantificó que el nivel de ventas 

netas de la empresa disminuyo, es por eso que actualmente el establecimiento se 

encuentra en el régimen de tercera categoría, dentro de ese punto se encuentra 

en el régimen especial. 
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5.3 Organigrama de la Empresa: 

. La estructura orgánica de la empresa es mi propuesta para este 

negocio familiar unipersonal: 
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1 
Sección 

.Dpto de Limpiezn & 
Almacen Conservación 

r J 
Sección 

Gerencia Dpto de Sección Promoción & 
General Ventas Vendedor( es) Publicidad 

> 

1 1 
Dpto de 'Sección 1 1~:~¡:;~~~ ¡Com.pras 1 Cotización .. _ 

-·---

Figura 7. Elaboración propia de un organigrama para la ferreterfa. 
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5.4 Principios & Valores: 

La empresa en estudio posee los siguientes principios & valores que 

son la piedra angular de su existencia: 

Honestidad: 

Este princ1p1o lo tienen todas las personas que participan de esta 

empresa con la finalidad de que la empresa ande bien en el· interno- y sea bien· 

vista en el externo. 

Confidencialidad: 

Las personas que laboran en la empresa reservan información 

relacionada con la misma, información que permitirá surgir a la empresa. 

Continuidad Administrativa: 

"Lá continuidad administrativa es la condición necesaria de la 

eficiencia operativa y de la subsistencia d~ las instituciones. Requiere mantener a 

los administradores durante lapsos ·razonablemente amplios y prever la sucesión 

en el cargo adiestrando al sustituto anticipadamente a la vacancia del cargo".'19> 

(19) Sánchez Concha, Antonio Pinilla, 1982, Principios de Organización y Administración, Editorial 

Iberoamericana de Editores S.A., Segunda Edición, Perú, 115 pg. 
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Buen Ejemplo: 

U En toda interacción humana organizada es decisiva la influencia que 

tienen las actitudes de los jefes ... sobre las actitudes y formas de comportamiento 

de los individuos y grupos bajo su dirección."120
, 

Consiste en practicar lo que se predica. Es la forma como el líder 

trasmite sus valores y principios. 

División de Trabajo: 

ala magnitud y complejidad de todo trabajo exige separarlo en varias 

partes: un solo hombre no debe asumir la totalidad del trabajo, se demora 

demasiado y los costos son muy altos". <21, 

Este principio es muy diferente al trabajo en equipo que se verá a 

continuación. 

(20) Sánchez Concha, Antonio Pinilla, 1982, Principios de Organi2adón y AdministraCión, Editorial 

Iberoamericana de Editores S.A, Segunda Edición, Perú, 131 pg 

(21) O p. Cit. 185 pg. 
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Trabajo con .Eficiencia y Eficacia: 

Operamos con puntualidad, disciplina y orden, mejorando 

continuamente la efectividad y la eficiencia, eliminando errores, reprocesos y 

pérdidas de tiempo. Pensamos y actuamos con impaciencia constructiva y con 

sentido de urgencia, pero actualmente el. mundo requiere más que ser eficiente, y 

eso es ser eficaz, que no es otra cosa que priorizar los problemas ó alternativas a 

solucionar, para alcanzar los objetivos planteados en ese momento. 

Trabajo en Equipo: 

Se refiere a la asociación de esfuerzos. Los miembros del equipo 

comparten los objetivos, planes, innovaciones, estrategias y errores, haciendo que 

los objetivos del conjunto prevalezcan sobre los objetivos individuales. 

5.5 Políticas de .la Empresa: 

·La política comercial que mantiene el establecimiento comercial en 

estudio, son una serie de principios y programas de actuación que deberá aplicar 

según: 

• Los objetivos comerciales que se ha fijado y que pretende alcanzar. 

• La situación del mercado, es decir: 

Evolución cuantitativa de la demanda 

Evolución cualitativa de las necesidades 

Actuación de los competidores 

• Su propia situación actual y potencial 

Dentro de la política comercial, existen diferentes aspectos que son 

los siguientes: 
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• Política de productos 

• Política de Precios 

• Política de distribución 

• Política de capacidad de venta 

• Política de relación con el Cliente 

• Política de promoción publicitaria 

A continuación se determinará cada una de estas políticas: 

5.5.1 Política de Productos: 

Se basa en las siguientes normas para comprar determinados 

productos de ferretería y productos complementarios, y son: 

• La filosofía general del "HERRAJE" es, en un primer momento 

seguidora, y luego cuando el mercado se satura, pasa ser innovadora de 

determinados productos. 

• Los productos que compra "EL HERRAJE. son conservados de 

una manera adecuada para poderlos vender, es decir, son limpiados, envasados ó 

cubiertos del sol para que no se malogren. 

• Esos productos son conservados de una manera adecuada, son 

comprados en base a la demanda de consumidores. Y los productos qué no 

tienen demanda ó están en una etapa de declive, simplemente la empresa trata de 

rematarlo, y obtener aunque sea el costo de lo invertido; para luego sustituirlo por 

productos que tengan mayor demanda. 

• La empresa adquiere nuevos productos con mucha cautela por 

medio de la conversación con sus clientes y. en base a sus propias ideas; digo 

esto porque la empresa ha tenido un mediano éxito en el lanzamiento de nuevos 
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productos, es decir su resultado ha sido débil porque Tingo María es un mercado 

pequeño. 

• La empresa se caracteriza por vender una gama de productos, 

tratando de no imitar a la competencia. 

En conclusión diría que el establecimiento comercial, se ha fijado 

normas adecuadas, que le permitieron y le permiten comprar y conservar una 

gama de productos que tengan demanda; tratando de que dichos productos se 

adecuen al bolsillo ó a la economía del consumidor (innovador); claro que ha 

tenido ciertos errores al incorporar ciertos productos que no tienen mucha 

demanda en este mercado pequeño que es Tinge María. 

5.5.2 Política de Precios: 

Las normas que ha fijado la gerencia en este punto son: 

• El gerente fija los precios de venta en base a costo, flete y más 

ganancia; pero además hace una comparación con los precios de la competencia 

ó los precios que hay en el mercado, entonces se puede decir que existe un 

margen de maniobra reducida (por la opinión de los clientes) y coacciones de 

precios ( por la competencia que existe en el mercado). 

• En la tienda comercial se perfeccionan determinados productos 

con la finalidad de que éstos, estén al alcance del cliente, y eso se hace en 

función al costo de venta, ya que ha menos costo puedes vender más de ese 

producto. 

• La mayor parte de productos que tiene "El HERRAJE" tienen 

precios competitivos, porque la administración compra productos con bajo precio, 

para igualamos a los precios de la competencia y así brindar una frase defensiva 
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(al mismo nivel que los precios de la competencia). También compra productos 

con buena calidad que vendidos a un precio elevado, de tal manera que la 

variable precio es considerada por la administración como importante y unido al 

producto (relación calidad 1 precio) 

• El precio también se ve afectado de manera parcial por los 

impuestos que cobra y crea el estado. 

En conclusión la empresa se verá limitada, por la competencia, a 

poner el precio a los productos que vende, incorporando también la opinión de los 

clientes; por lo tanto la tienda detallista comprará productos de bajo costo de venta 

y también comprará productos de buena calidad. 

La empresa desde su creación ha tratado de establecer una frase 

defensiva (igual que los precios de la competencia); además de perfeccionar 

determinados productos con la finalidad de que estén al alcance de la economía 

del cliente. 

5.5.3 Política.de Distribución: 

Las normas son: 

• El establecimiento es estudio, se caracteriza en la distribución, por 

ser una tienda detallista, ya que vende al menudeo ó al por menor sus productos. 

• Debido al lugar estratégico donde se ubica el establecimiento en 

estudio, le permitió y le permite tener una gran cantidad de clientes. Además 

compra productos de acuerdo a su naturaleza; finalmente la capacidad y 

posibilidad de distribución de la empresa está en función de la competencia. 
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En pocas palabras, ei establecimiento comercial en estudio, es una 

tienda detallista que vende al menudeo, productos de acuerdo a su naturaleza; y 

por estar ubicado en un lugar estratégico, en donde existe abundante 

competencia, trata de ganar la mayor cantidad de clientes, obteniendo poca 

rentabilidad. 

5.5.4 Política de Venta (Capacidad): 

Para la venta, el establecimiento comercial en estudio ha establecido 

las siguientes normas: 

• El establecimiento cuenta con un vendedor de sueldo fijo, que es 

controlado según su capacidad y resultados. Además es considerado por la 

gerencia como colaborador. 

• La tienda detallista organiza su venta en base a la línea de 

productos que tiene. 

Concluyendo en este punto, se puede decir que la tienda detallista 

cuenta con un vendedor considerado como colaborador, por la gerencia. Y 

además organiza su venta en base a la línea de productos con que cuenta. 

5.5.5 Política de Relaciones con el Cliente: 

El establecimiento comercial en estudio es una tienda detallista que 

vende líneas de productos; entonces a optado por una actitud de cooperación 

dinámica (pero de manera empírica) para que el cliente se sienta bien (siempre 

que el cliente lo desee), es decir, busca, se mejora y se preocupa por los intereses 

del cliente, sobrepasando el aspecto contractual de la venta. Por ello es que varios 

de nuestros clientes compran grandes cantidades de mercaderías con bajo precio 

y/o con buena calidad. 
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5.5.6 Política de Promoción y Comunicáción: 

Toda empresa ha tenido que hacer publicidad en algún momento. Tal 

es el caso del establecimiento comercial en estudio, que hizo publicidad desde su 

inicio y por aproximadamente 5 años, lo cual permitió que se diera a conocer a los . 

clientes (que en su mayoría eran potenciales) del lugar de venta y de los 

productos principales. 

La promoción mediante propaganda, la hizo una agencia externa de 

publicidad, la cual lanzaba 5 avisos diarios de lunes a sábado, con ello logra 

incrementar sus ventas y sus clientes; además fue motivada por la actuación de la 

competencia. 

Actualmente no hace publicidad, porque la gerencia ha visto que 

Tingo María es un mercado tan pequeño, que no es necesario hacer tanta 

publicidad. 

5.6 Objetivos Generales de la Empresa: 

El gerente junto con el encargado de hacer la tesis, ha visto 

conveniente fijar los siguientes objetivos: 

• Desarrollar las ventas para los años en que se formulará el plan 

estratégico, a través de fas publicidades, promociones y ofertas. 

• Obtener una creciente participación en el mercado en la línea 

de productos de mayor demanda, para los años en que se formulará el plan 

estratégico, mediante buenas relaciones con los dientes y una adecuada 

distribución de los productos. 
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• Tener una posición competitiva en la línea de productos más 

cotizados, para los años en que se formulará el plan estratégico; trayendo 

productos con buena calidad y/o con bajo precio. 

• Obtener rentabilidad comercial, para los años en que se 

formulará el plan estratégico. 



VI. ESTRUCTURA FINANCIERA 

6.1 .Balance General de la Empresa: 

Es uno de .los estados financieros que "representa una fotograña de la 

posición económica y financiera de la empresa en un momento en el tiempo" ~(22) 

En el caso de la .empresa comercial detallista, sólo se analizará los 

balances de los años de 1997, 1998y 1999. 

(22) Bemstein Leopoldo. 1995. "Fundamentos de Análisis Financiero". EditoriaiiRWIN. España Pg 

145 



~~~E OENE~ DE BAZAR Y FERRETER,!_A "EL HERRAJE"AI31 de Diciembre ~NUEVOS SOLES~ I§O 1 
1997 1998 1999 

Valor Tasa de Valor Tasa de Tasa de Valor Tasa de Tasa de 
RUBROS Absol. Partlclp. Tasa de Portie. Abaol, Partlclp. Creclm. Tasa de Partlc. Absol. Partlclp. Creclm. Tasa de Partlc. 

K TbJo KTbjo 98/97 KTbjo KTb)o 99/97 KTbjo KTbjo 
Bruto Neto Bruto Neto Bruto Neto 

ACTIVO 

Activo Corriente 

10 Ceja y bancos 29946,1 51,27 52,37 52,80 74236,7 84,20 247,90 85,19 94,27 68922,7 80,48 230,16 84,25 84,94 

20 Existencias 27237,6 46,64 47,63 48,02 12907,4 14,64 47,39 14,81 16,39 12883,1 15,04 47,30 15,75 15,88 

Total Activo C1e 57183,7 97,91 100,00 100,83 87144 98,84 152,39 100,00 110,68 81805,8 95,53 143,06 100,00 10D,82 

Activo no Cte 

331nmue.Maqu.Y equipo 1955 3,35 1955 2,22 100,00 1955 2,28 100 

38 Cargas diferidas o o o 0,00 3001,1 3,80 

39 Oeprec. Y 
Amort. Acum. -734 -1,26 -929,5 -1,05 126,63 -1125 -1,31 153,27 

Total Activo no Cte 1221 2,09 1025,5 1 '16 83,99 3831,1 4,47 313,77 

Total Activo 68404¡7 100 88169,5 100,00 150196 8563619 100 146163 

PASIVO 

Pasivo Corriente 

40 Tributos por pagar 468,11 0,80 0,83 8394,07 9,52 1793,18 10,66 667 0,78 142,49 0,82 

Total Pasivo Cte 468,11 0,80 0,83 8394,07 9,52 1793,18 10,66 667 0,78 142,49 0,82 

K de TbaJc• Neto (abs) 56716,59 78749,97 81138,8 

K de Tbajo Neto (%) 100 100 100 

Pasivo no Cte 

4 7 Benef. Soc. de los trabaj. 1124,58 1,93 1563,3 1,77 139,01 2002,03 2,34 178,02 

Total Pasivo no Cte 1124,58 1,93 1563,3 1,77 139,01 2002,03 2,34 178,02 

Total Pasivo 1592,69 2,73 9957,37 11,29 625,19 2669,03 3,12 167,58 

Patrimonio 

50 Capital 35033 59,98 35033 39,73 100,00 35033 40,91 100 

59 Resultados Acum. 21779 37,29 43179,2 48,97 198,26 47934,9 55,97 220,10 

Utilidad delal\o anterior 13239 22,67 21779 24,70 164,51 43179,2 50,42 326,15 

Utilidad del ejercicio 8540 14,62 21400,2 24,27 250,59 4755,7 5,55 55,69 

Total Patrimonio 56812 97,27 78212,2 88,71 137,67 82967,9 96,88 146,D4 

!.otal Pasivo+ Patrlm. 6840417 100 88169,5 100 150,96 8563619 100 146163 

FUENTE: Estados Financieros de la Ferreterla "El Herraje" 
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6.1.1 Activo: 

Son todos los recursos que son propiedad de la ferretería y se 

presenta de mayor a menor liquidez, debido a la mayor ó menor factibilidad con 

que puede convertirse en dinero. Por lo tanto se clasifica en dos: 

Activo Corriente: 

Para cualquier empresa representa aquel rubro que puede ser 

convertido en efectivo en el corto plazo. En el caso de la ferretería sólo se puede 

encontrar dos componentes dentro de este rubro, que son caja y bancos y las 

existencias, y eso concuerda con lo que dice un autor: que toda empresa detallista 

vende sus mercaderías mayormente al contado, por eso es que tiene en su activo 

corriente sólo efectivo e inventario. 

Según la tasa de participación, el componente Caja y Bancos para los 

tres años analizados representa más del 50 %, eso quiere decir que la empresa 

mantuvo un margen enorme de liquidez durante 1997, 1998 y 1999. Pero si 

analizamos el componente Caja y Bancos con la tasa de crecimiento relativa -

teniendo como año base a 1997- se establece que la ferretería aumentó su 

liquidez en el año 1998 y 1999, eso significa que el establecimiento comercial ha 

tenido una enorme capacidad económica para poder pagar a tiempo sus gastos 

en los años 1998 y 1999. 

El segundo componente son las existencias de la ferretería y, es que 

según fa tasa de participación estuvo entre 48 a 15 por ciento, mientras que .la 

tasa de crecimiento porcentual revela que este componente disminuyó 

enormemente, por las menores compras que realizó la ferretería -y que más 

adelante se analizará- debido a la recesión en que vivía el país, producto de las 

crisis financieras internacionales y crisis política interna. 
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Según la tasa de participación el Total Activo Corriente ó Capital de 

Trabajo Bruto en cada año, no disminuye del 90 por ciento -tal vez sea una 

características de empresas detallistas- mientras que con la tasa de crecimiento 

se incrementa en más· del 40 por ciento debido al crecimiento de uno de sus 

componentes. 
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Activo no Cor.riente: 

Aquí están todos los bienes de propiedad sean tangibles ó intangibles 

que no pueden ser convertidos en efectivo en el corto plazo, y que serán utilizados 

para el desarrollo de las operaciones de la empresa. 

El primer componente que no cambia es el rubro inmuebles, maquinaria y equipo. 

Como segundo componente tenemos a las cargas diferidas. 

Y el tercer componente se encuentra en la depreciación y amortización 

acumulada, que lógicamente siempre va aumentar negativamente, disminuyendo 

el componente inmueble, maquinaria y equipo. 
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6,.1.2 Pasivo: 
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El pasivo está conformado por todas las obligaciones ó deudas que la 

ferretería tiene con terceras personas, es por eso que se presenta de menor a 
' 

mayor estabilidad, cuando un recurso va pennanecer a disposición de la empresa 

por un espacio de tiempo más prolongado. 

Por lo tanto se clasifica en dos: 
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Pasivo Corriente: 

El pasivo Corriente está referido a las obligaciones que deben ser 

canceladas dentro de un año ó dentro del ciclo normal del negocio. Para el caso 

de la ferretería se cuenta solamente con los tributos por pagar que según la tasa 

de participación porcentual representó menos del 1 por ciento para los años 1997 

y 1999 y para el año 1998 representó casi un 1 O por ciento. 

Pasivo no Corriente: 

El pasivo no Corriente está referido a deudas u obligaciones cuyo 

plazo de vencimiento es mayor de un año, pero para el caso de la ferretería sólo 

se cuenta con el beneficio social del trabajador, que según la tasa de participación 

porcentual está representa menos del 3 por ciento -tal vez por que existe un solo 

trabajador. Y según la tasa de crecimiento relativa, este componente se 

incrementa por los beneficios acumulativos que recibe el trabajador. 
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Patrimonio: 

Está constituido por todas las partidas que representan los ap<>rtes de 

los socios, así como los excedentes generados por las operaciones de la 

empresa; pero para el caso de una empresa unipersonal como esta, el aporte sólo 

le da el propietario. 

El primer componente que aparece es el de Capital que no varía, por 

eso la tasa de crecimiento porcentual no se incrementa, mientras que con la tasa 

de participación fluctúa entre 39 a 60 por ciento. 

Luego tenemos a los resultados acumulados; y dentro de ello a la 

utilidad del ejercicio, que según la tasa de participación porcentual está entre 5 a 

25 por ciento, pero el año en que la empresa obtuvo mayor utilidad fue el año 

1998 -algo que se explicará más adelante- a través de los ratios. Según la tasa de 

crecimiento tuvo un enorme incremento en el año 1998 pero luego disminuyó en el 

año 1999. 

El total patrimonio según la tasa de participación porcentual 

representa siempre más del 80 por ciento, debido a que el total pasivo es siempre 

menor; la tasa de crecimiento porcentual en este punto revela un incremento en el 

año 1998 y 1999 que no baja del 35 por ciento con respecto a 1997. 
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6.1.3 Capital de Trabajo: 

Otro análisis que se desprende del balance general, es analizar el 

capital de trabajo de la empresa. "La importancia que radica del estudio del capital 

de trabajo de una empresa, es porque permite determinar los recursos que la 

empresa cuenta para hacer frente a sus obligaciones corrientes así mismo 

determinar si existe un exceso de capital de trabajo neto que representa el grado 

de soltura que tiene la empresa y que no se encuentra comprometida con 

capitales ajenos, permitiéndole a la empresa orientar sus recursos en operaciones 

que sean de su conveniencia". <23
, 

Capital de Trabajo Bruto: 

"Este capital es utilizado por los analistas financieros y equivale 

solamente al total de los activos corrientes ó circulantes".<24
) 

(23) Giraldo Jara, Demetrio. 1997. "Estados Financieros: teoría y práctica". Editorial San marcos. 

Um&-Perú. Pg 106 

(24) Bemstein Leopoldo. 1995. "Fundamentos de Análisis Financiero·. Editorial IRWIN. España. 

Pg. 145 
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Dentro del Capital de Trabajo Bruto ó activo corriente, encontramos a 

los componentes anteriormente visto que son Caja y Bancos y a las Existencias. 

Caja y Bancos que tiene más del 50 por ciento del total capital de trabajo bruto, y 

el resto lo tiene existencia -según la tasa de participación porcentual- que sólo 

para en año 1997 fue de 47.63 por ciento, mientras que en los años siguientes 

disminuyo -porque el gerente compró menos mercaderías debido a recesión que 

vivía el país- enormente. 

Capital de Trabajo Neto: 

Es un fondo de rotación que "permite medir el riesgo de insolvencia 

técnica de la empresa. Cuanto más solvente ó líquida es la empresa, menos 

probable será que no pueda cumplir con sus deudas en el momento de su 

vencimiento". (25) 

Para el caso de la ferretería, el capital de trabajo neto tuvo una tasa 

de crecimiento positiva debido principalmente al incremento en el componente 

Caja y Bancos, y eso se verifica en la tasa de participación de cada año, en donde 

Caja y Bancos representa más del 50 por ciento. 

(25) ECON. Abad Gonzáles, Víctor. 1998. "Proyectos de inversión.~ Ediciones y Distribuciones 

"MAS". Perú. Pg 91. 
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6.1.4 Estado de Origen y Aplicación de los Fondos: 
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"Este estado tiene como objetivo presentar la variación del capital de 

trabajo neto habido de un periodo a otro, como consecuencia de las operaciones 

de la empresa indicando sus orígenes y aplicaciones". (2&) 

(26) Econ. Abad Gonzáles, Víctor. 1998. "Proyectos de Inversión". Ediciones y Distribuciones 

"MAS". Perú. Pg.106 



.~u~o:~!.zFUE~TES Y USOS DE LA FE~RETERIA DE 199811997 (NUEVOS SOLES) 1!0::-l 
Valor Valor · 

RUBROS 

ACTIVO 

Activo Corriente 

10 Ceja y bancos 

20 Existencias 

Totnl Activo Cto 

Activo no Cte 

33 lnmue.Maqu.,Equip. 

36 Cargas diferidas 

39 Deprec. Y Amort. Acum. 

Total Activo no Cte 

Total Activo 

PASIVO 

Pasivo Corriente 

40 Tributos por pagar 

Total Pasivo Cte 

Pasivo no Cte 

47 Benef. Soc. de los traba]. 

T otnl Pnsivo no Cte 

Patrimonio 

50 Capital 

59 Resultados Acum. 

Utilidad del al'lo Anterior 

Utilidad del Ejercicio 

Total Patrimonio 

Total Pas+Patrim. 

TOTAl 

Abs. Abs. 
1997 1998 

N. Soles 

29946,1 74236,66 

27237,6 12907,38 14330,23 

57183,7 87144,04 

1955 1955 

o o 
-734 -929,5 195,5 

1221 1025,5 

58404,7 88169,54 

468,11 8394,07 7925,96 

466,11 8394,07 

1124,56 1563,3 438,72 

1124,56 1563,3 

35033 35033 

21779 43179,17 

13239 21779,01 8540 

8540 21400,16 12860,16 

56812 78212,17 

56404,7 86169,54 

44290,57 

FUENTE: Estados Financieros de la Ferreterla "El Herraje" 
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Clasificación (Según tasa de participación) N. Soles 

Fuentes lntem. 

32,36 
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Fuent. Extem. 
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UP 
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Tasa de Partlc. 

100 

Claslflcaclón (Según tasa de 
Participación) 

Uso Financiero Uso Real 

100 
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De 1998 con respecto a 1997: 

De todas las fuentes 98/97 revela que el primer rubro en otorgar más 

fondos fue existencias -ya que su tasa de crecimiento fue de 32.36 por ciento-

. debido a que la ferretería compró muy poco y menos en el año 1998 con respecto 

a 1997, y vendió gran parte de las mercaderías que compró en el año 1998 y las 

que compró en el año 1997. La otra fuente -que otorgo mayores fondos- es la 

utilidad del ejercicio debido a su incremento, teniendo una tasa de crecimiento de 

29.04 por ciento. Existen otros rubros que también participaron para otorgar 

fondos. 

Dentro de los Usos de los fondos encontramos solamente al 

componente Caja y Bancos, absorbiendo el 1 00 por ciento según la tasa de 

crecimiento de 1998 con respecto a 1997. 

Para la clasificación de las fuentes y usos de los fondos de la 

ferretería, nos encontramos con dos casos particulares. El primero es que el total 

de sus fuentes son internas, eso me señala que todo el dinero provino de la 

misma empresa, es decir de las propias operaciones que generó en 1998 con 

respecto a 1997. Todo ese fondo que pudo recaudar lo destino a un solo uno 

financiero que es Caja y Bancos, debido a que para 1998 dicha empresa no . 
incrementó sus existencias, motivado por la inestabilidad de la economía Peruana, 

producto de las crisis financieras de otros países. 
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Según la tasa de crecimiento, revela que el componente Caja y 

Bancos es una de las fuentes 99/98 que otorgó un aproximado de 19.41 por ciento 

del total, También encontramos como fuentes a las existencias -producto de la 

disminución a que fue sometida- y cuya tasa de crecimiento fue de 0.09 por ciento. 



CUADRO 4. FUENTES Y USOS DE LA FERRETERIA DE 1999/1998 (NUEVOS SOLES) !73 1 
~#4 " -Valor Valor 

Aba. Aba. 
Tasa de Crecimiento 

1998 1899 
RUBROS Fuentes 99/98 Usoa 98/98 

Claelflcaclón (Según taea de 
ACTIVO N. Soles Tasa de Partic. Clasificación (SegOn tasa da participación) N. Solee Tasa da Partlc. Participación) 

Fuentes lntem. Fuent. Extem. Fuent. Extern. Uso Financiero Uso Real 
C/P UP 

Activo Conlento 

10 Caja y bancos 74236;66 es922,7 5313,96 19,41 19,41 

20 Exlstencl88 12907,3!1 12883,1 24,28 0,09 0,09 

Total Activo Cte 87144,o4 81805,8 

Activo no etc 

33 lnmue.Ms•qu.,Equlp. 1955 1955 

38 Cargas diferidas o 3001,1 3001,1 10,96 10,96 

39 pc¡prec. Y Amort. Acum. -929.5 ·1125 195,5 0,71 0,71 

Total Activo no Cte 1025,5 3831,1 

· ¡ ~.lT,ótal Activo 88169,54 85636,9 

< ~;P.ASIVO 
'Pasivo Corriente 

40 Tributos por pagar 8394,07 667 7727,07 28,23 28,23 

.. ,;rotal Pasivo Cte 8394,07 667 

::,~'Pasivo no Cte 

!,,.,_;_.;~~7tE!tmef. Soc. de los traba). 1563,3 2002,03 438,73 1.,60 1,60 

~ l ~:~total Paslvc• no Cte 1563,3 2002,03 

··Patrimonio 

50 Capital 35033 35033 

59 Resultados Acum. 43179,17 47934,9 

Utilidad del ano Anterior 21779,01 43179,2 21400,19 78,18 78,18 

Utilidad del Ejercicio 21400,16 4755,7 16844,46 60,81 60,81 

Total Patrlmorilo 78212,17 82967,9 

Total Pas+Patrlm. 88169,54 85636,9 

TOTAL 27372,66 100,00 100,00 ~-----2!372,63 100,00 100,00 

FUENTE: Estados Financieros do la Ferraterfa "El Herraje" 
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Ahora en usos de los fondos encontramos que está di~dido en tres 

partes, uno de ellos y el primero al que se le asigno mayores recursos fue la 

utilidad del ejercicio, debido a que disminuyo ·en 1999 con respecto a 1998; el 

segundo en importancia es los tributos por pagar en donde la empresa asigno el 

28.23 por ciento del total de las fuentes, con la finalidad de pagar dichos tributos, 

es por eso que disminuyeron. 
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En la clasificación de las fuentes y usos de los fondos podemos 

apreciar los mismos casos especiales anteriormente mencionados -y creo que es 

una particularidad de toda empresa comercial detallista- debido a que todas las 

fuentes de 1999 con respecto a 1998 -mencionadas anteriormente- son internas, 

eso me indica que todo el dinero provino de las propias operaciones que la 

empresa realizó en 1999 con respecto a 1998. El dinero que la empresa comercial 
' detallista pudo originar fue aplicado en su totalidad a usos financieros. 
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6.2 Estado de Ganancias y. Pérdidas de la Empresa en estudio 

Es un estado netamente económico y dinámico, que tiene por objetivo 

presentar los resultados obtenidos por las operaciones de la empresa en un 

tiempo determinado, es decir, "presenta un resumen de su rentabilidad a través 

del tiempo". (27) 

En el caso de la empresa comercial detallista, sólo se analizará sus 

estados de ganancias y perdidas para los años de 1997, 1998 y 1999. 

(27) Bemstein Leopoldo. 1995. •Fundamentos de Análisis Financiero•. E:ditorial IRWIN. España. 

Pg.145 
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6.2.1 Estado de Ganancias y Perdidas -Por Función-: 

Este es un estado financiero que tiene una presentación netamente 

administrativa; para efectos de toma de decisiones, muestra los ingresos con sus 

respectivos costos con la finalidad de presentar resultados operacionales y no 

operacionales. 
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Cuadro 5. Estado de Ganancias 
At!Jo 1997 A~O 1998 

Tasa de Tasa de 
• Tasa de Tasa de Creclm. Tasa de Creclm. 

RUBROS IMPORTE Partlclpac. IMPORTE Partlclpac. % (98/97) IMPORTE Partlclpac. % (99/97) 

VENTAS NETAS 184183,44 100,00 126338,36 100,00 -31,41 83807,26 100,00 -54,50 
COSTO DE VENTAS -162103,9 -88,01 -81539,83 -64,54 -49,70 -56261,79 -67,13 -65,29 
UTILIDAD BRUTA 22079,51 11,99 44798,53 35,46 102,90 27545,47 32,87 24,76 
GASTOS DE OPERACIÓN: -12441,93 -6,76 -16747,62 -13,26 34,61 -21020,97 -25,08 68,95 

1 )Gastos de Administr. -7934,78 -4,31 -16747,62 -13,26 111,07 -15756,27 -18,80 98,57 
2)Gastos de Ventas -4507,15 -2,45 o 0,00 -100,00 -5264,7 -6,28 16,81 

UTILIDAD DE OPERACIÓN 9637,58 5,23 28050,91 22,20 191,06 6524,5 7,79 -32,30 
Otros Ingresos y Egresos: 2562,42 1,39 2738,25 2,17 6,86 434,2 0,52 -83,06 
1 )Ingresos Financieros 0,00 0,00 0,00 

2)0tros Ingresos 
Excepcionales 2562,42 1,39 2738,25 2,17 6,86 795,2 0,95 -68,97 

3)Gastos Financeros 0,00 0,00 0,00 
4 )Otros Gastos Excepcionales 0,00 0,00 -361 -0,43 

UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTO A LA RENTA 12200 6,62 30789,16 24,37 152,37 6958,7 8,30 -42,96 

IMPUESTO A LA RENTA -3660 -1,99 -9389 -7,43 156,53 -2203 -2,63 -39,81 
UTILIDAD NETA DEL 
EJERCICIO 8540 4,64 21400,16 16,94 150,59 4755,7 5,67 -44,31 

Fuente: Estados Financieros de la Ferreteria "El Herraje" 
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Ventas Netas: 

Las ventas netas de la empresa comercial detallista fueron 

disminuyendo debido a que el acontecer nacional iba empeorando poco a poco -

pero más- para las micro y pequeñas empresas, provocado por las crisis 

financieras que aconteció en diferentes países. Además que ha nivel local. la 

competencia crecía en número y se hacía más sólida, afectando de esta manera 

al nivel de ventas de la ferretería. 

Así tenemos que las ventas para 1997 estuvieron en 184183.44 

nuevos soles, en 1998 llegó a 126338.36 nuevos soles y para 1999 fue de 

83807.26 nuevos soles, como se podrá comparar con respecto al año base -que 

es 1997-, la tasa de crecimiento 98/97 fue de -31.41 %, que para 99/97 aumentó 

este porcentaje negativo a 54.50 %. Y en la gráfica se puede observar mejor, 

dicho comportamiento. 

o 20000 40000 60000 80000 100000 120000 140000 160000 180000 200000 

aVENTAS NETAS 13COSTO DE VENTAS 

Figura 16. Comparación de los costos con las ventas de la ferreterfa expresados en nuevos 
soles, durante el periodo de 1997 a 1999. 
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Costo de Ventas: 

Provocado por el incremento de la competencia que se empezaba a 

apreciar a partir de esos años (1997, 1998 y 1999) y por el poco favorable 

acontecer nacional (provocado por las crisis financieras de países influyentes a 

nivel mundial}, el gerente general de la empresa comercial en estudio decidió 

disminuir sus compras de mercaderías -que más adelante se analizará- y eso se 

ve reflejado en la disminución de sus costos de ventas. Tal afirmación se verifica 

en los datos numéricos del costo de ventas que para 1997 estuvo en 162103.93 

nuevos soles, en 1998 llegó a 81539.83 nuevos soles y para 1999 estuvo ~n 

56261.79 nuevos soles. 

Impuesto a la Renta: 

El impuesto a la renta que pagó la empresa al estado es muy 

fluctuante y eso va a depender del monto de la utilidad antes de pagar dicho 

impuesto. Para 1997 la empresa pagó 3660 nuevos soles, en 1998 fue de 9389 

nuevos soles y finalmente para 1999 llegó a 2203 nuevos soles. 
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Figura 17. Impuesto a la Renta expresados en nuevos soles, durante el periodo de 1997 a 
1999. 

Utilidad Neta del Ejercicio: 
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Para los años 1997, 1998 y 1999 la ferretería tuvo una variación de su 

utilidad neta, así tenemos que el pico fue en el año 1998 con 21400.16 nuevos 

soles, este resultado fue a pesar de lo que aconteció a nivel internacional con la 

crisis asiática y la crisis rusa. Además influenció -enormemente- de ·que la 

ferretería halla comprado gran cantidad de mercaderías en el año 1997 y 

disminuya en el año 1998, vendiendo las mercaderías que compró en el año 1998 

más las que quedaban en el año 1997. 
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Figura 18. Utili.hd nela del ejercicio expresado.~ en nuevos soles, durante el periodo de 1997 a 1999. 
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6.3 Demostración de la Hipótesis y comparación de los lndices de la 

Empresa en estudio con la empresa proveedora: 

6.3.1 Demostración de la Hipótesis: 

Para ello sólo tomaré algunos ratios sacados de los estados 

financieros de la ferretería. 

La hipótesis se representa mediante la siguiente relación: 

Rentabilidad = f (Liquidez, Riesgo) 

+ 

La empresa comercial detallista en el año 1997 tenía una elevada 

liquidez porque su venta de mercaderías fue abundante -y esto se puede 

corroborar con el monto de sus ventas-, por ello es que tenía dinero para solventar 

la compra de sus mercaderías y quedarse con algo más en efectivo, por lo tanto 

su riesgo de ser insolvente era bajo; por eso -como dicen que todo tiene su 

precio- es que su rentabilidad fue baja. 

La empresa comercial detallista en el año 1998 vendió abundante 

mercaderías, aunque menos que en el año anterior -y esto se puede corroborar 

con el monto de sus ventas-, teniendo dinero mayormente para pagar la compra 

de sus mercaderías y quedándose con un estrecho margen de liquidez y su riesgo 

de ser insolvente era elevado; estas dos causas motivaron a que su rentabilidad 

sea elevada. 
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La ferreterfa en el año 1999 disminuyo el monto de sus ventas con 

respecto al año anterior -por la abundante competencia que hay en el jirón-, 

manteniendo gran cantidad de dinero en caja, debido a que sus compras eran 

cada vez menores, por ello es que su liquidez era elevada y su riesgo de 

insolvencia era bajo, todo ello permitió que su rentabilidad sea baja. 

6.3.2 Ratios Financie.ros: 

los ratios financieros son . útiles para quien desee conocer el 

desempeño financiero y contable de la empresa comercial ó de servicios. los 

ratios financieros permiten determinar la eficiencia en el manejo de los recursos de 

la empresa. Para que sean útiles deben ser comparados en distintos niveles, 

analizados a través de la evolución del tiempo, mediante una razón estándar 

interna (que es bueno pero no es lo optimo), y también comparándolo con razones 

estándares externas de empresas dedicadas a la misma actividad, ya sea 

comercial ó de servicios (que es lo optimo). 

A los ratios financieros se ha clasificado según su actividad u objetivo 

en: Ratios de liquidez, de Solvencia, de Gestión y de Rentabilidad. 

6.3.3 Análisis de los Ratios Financieros de la Ferretería: 

Se ha visto conveniente clasificar de la siguiente manera, de acuerdo 

al análisis económico y financiero de la empresa: 



85 

Cuadro 6. Razones simples de bazar y ferreterfa "El Herraje" 

1997 ~31/U) 1998 {31/12) 1999 (31/12) Razon 
Estandar 

R. Simple Evaluaclc\n R. Simple Evaluacic\n R. Simple Evaluacic\n (Geom.) 

A) INDICES DE UQUIDEZ (Nuevos Soles) 
Liquidez 1 Baja 1 Liquidez 1 53,77951579 l)llquldez total 122,15868 Elevada 10,38169 Liquidez 122,64738 Elevada 

Liquidez 1 Baja 1 Liquidez 1 38,81130039 2)Prueba Acida 63,97234 Elevada 8,84394 Liquidez 103,33241 Elevada 

Liquidez 1 Baja 1 Liquidez 1 38,81130039 3)Prueba Super Aclda 63,97234 Elevada 8,84394 Liquidez 103,33241 Elevada 

B) RATIOS DE SOLVENCIA Ó APALANCAMIENTO {Nuevos 
Soles) 

4) Endeudamiento Patrimonial Total 0,02803 Bajo Riesgo • 0,12731 Elevado Riesgo • 0,03217 Bajo Riesgo • 0,04860104 

5) Endeudamiento Patrimonial de C/P 0,00824 Bajo Riesgo • o, 10732 Elevado Riesgo • 0,00804 Bajo Riesgo • 0,019228909 

6) Endeudamiento del Activo Total 0,02727 Bajo Riesgo • 0,11293 Elevado Riesgo • 0,03117 Bajo Riesgo • 0,045787165 

7) Autonomla Financiera 0,97273 Bajo Riesgo • 0,88707 Elevado Riesgo • 0,96883 Bajo Riesgo • 0,942032588 

C) RAZONES DE GESTIÓN Ó DE ACTIVIDAD 
{Dias, Veces) 

8) Rotación Caja y Bancos (Olas) 58,53182 Buena Gest. 11 211,53669 Mala Gest. 11 296,06241 Mala Gest. 11 154,1890979 

9) Periodo de Inmovilización del Inventario (Olas) 60,48922 Buena Gest. • 56,98634 Buena Gest. • 82,43443 Mala Gest. • 65,74344579 

10) Rotación Periodo Anual de Inventarlos (Veces) 5,95147 Buena Gest. • 6,3173 Buena Gest. • 4,3671 Mala Gest. • 5,475825867 

11) Rotación del Activo Total (Veces) 3,15 Buena Gest. • 1,4329 Mala Gest. • 0,9786 Mala Gest. • 1,640755552 

D) INDICES DE RENTABILIDAD {N.S.) 

12) Rentabilidad Neta de Ventas Netas 0,04637 Rentab. Baja • 0,16939 Rentab. Alta • 0,05675 Rentab. Baja • 0,076388898 

13) Rendimiento Neto sobre el Capital 0,24377 Rentab. Baja • 0,61086 Rentab. Alta • 0,13575 Rentab. Baja • 0,272408462 

14) Rentabilidad Neta Sobre los Activos 0,14622 Rentab. Alta • 0,24272 Rentab. Alta 11 0,0555 Rentab. Baja 11 0,125353109 

15) Rentabilidad Neta Sobre el Patrimonio 0,15032 Rentab. Alta • 0,27362 Rentab. Alta • 0,05731 Rentab, Baja 11 0,133085785 

FUENTE: Estados Financieros de la Ferreterfa "El Herraje" (Cuadro 2 y cuadro 5) 
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A) Ratios de Liquidez: 

Mide la capacidad de la empresa para hacer frente a sus 

compromisos de corto plazo. Por ello los ratios de liquidez están directamente 

relacionados con la política de crédjtos, tanto en compras como en ventas. Para 

anaJizar la evolución de la liquidez, se ha elaborado los ratios de Liquidez total, 

Prueba Ácida y Prueba Súper Ácida. 

Liquidez Total: 

"Llamada también liquidez general ó razón circulante, muestra la 

habilidad de una empresa para cubrir sus pasivos circulantes con sus activos 

circulantesn. (2&) Su formula proviene de un cociente, de dividir el activo corriente 

entre el pasivo corriente. Según el cuadro muestra una fluctuación de esta .razón 

estática y financiera ya que en 1997 fue de 122. 16 nuevos soles, para 1998 llega 

a 10.38 nuevos soles y en 1999 estuvo en 122.65 nuevos soles, y eso fue debido 

al incremento del componente Caja y Bancos a pesar de la disminución de las 

existencias por las menores compras que realizo el gerente general en los años 

siguientes a 1997. Lo que significa que el establecimiento comercial a tenido una 

mayor libertad para cubrir sus deudas de corto plazo. 

(28) Bemstein Leopoldo. 1995. "Fundamentos de Análisis Financiero". EditoriaiiRWIN. España. Pg. 152 
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Prueba Ácida: 

Es "una medida más conservadora de la liquidez de una empresa"(29l , porque 

supone la inclusión de los activos que se pueden convertir con mayor rapidez en 

efectivo. 

Su formula proviene de un cociente, en donde en el numerador está la 

diferencia del activo corriente menos inventario y en el denominador está el pasivo 

corriente. Esta razón estática y financiera muestra que en el año 1997 fue de 

63.97 nuevos soles, disminuyendo para el año 1998 a 8.84 nuevos soles y 

aumentando enormemente en el año 1999 a 103.33 nuevos soles. De estos 3 

años, si comparamos con su razón estándar interna, sólo los años 1997 y 1999 

fueron de una liquidez elevada más conservadora, debido al incremento del dinero 

que existió en Caja y Bancos a pesar de que las ventas empezaron a disminuir a 

partir de 1997 -considerado año base para el estudio- producto del aumento de la 

competencia a nivel local; esto significa -para el establecimiento comercial- que 

ha pesar de las existencias que tenía en su inventario, tenía más dinero para 

cubrir sus deudas de corto plazo para los años anteriormente mencionados. 

(29) Bemstein Leopoldo. 1995. "Fundamentos de Análisis Financiero". EditoriallRWIN. España., Pg. 155 
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Prueba Súper Ácida: 

También conocido cómo liquidez absoluta ó prueba defensiva. este 

ratio puede medir la capacidad de pago de la empresa en muy corto plazo. Su 

formula proviene de un cociente, en donde en el numerador está el componente 

Caja y Bancos, y en el denominador está el componente pasivo corriente. 

Lo que caracterizó ha toda empresa comercial detallista pequeña, es 

que no tiene cuentas por cobrar mayores de 30 días, es por eso que se encuentra 

que el valor numérico en esta prueba sea igual que .la anterior. Esta razón estática 

y financiera muestra que en el año 1997 fue de 63.97 nuevos soles, en 1998 fue 

de 8.84 nuevos soles y para 1999 llegó a 103.33 nuevos soles. 

Esto significa que en los tres años, si comparamos con su razón 

estándar interna, sólo los años 1997 y 1999 fueron periodos en donde la empresa 

tenía mayor capacidad de pago en el muy corto plazo, ya que la gerencia dispuso 

tener dinero que le sobraba después de pagar sus cuentas, en caja, y no invertir 

mucho en mercadería, es por eso que las existencias disminuyen. 
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Figura 19. lndice de liquidez de la ferreterla expresados en nuevos soles, durante el periodo de 
1997 a 1999, 

B) Ratios de Solvencia ó Apalancamiento: 
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Mide la capacidad de endeudamiento de la empresa, y mide 

implícitamente el riesgo, ya que si hay capacidad de endeudamiento quiere decir 

que no hay riesgo de insolvencia técnica. 

Endeudamiento del Patrimonio Total: 

Mide la capacidad de endeudamiento de la empresa indicando el 

respaldo con que la empresa cuenta frente a sus deudas totales (pasivo total), con 

el patrimonio totaL Su formula proviene de un cociente, en donde el numerador 

está el pasivo total y en el denominador se encuentra el patrimonio total. Esta 

razón estática y financiera muestra que en el año 1997 fue de 0.02803 de nuevo 

sol, en 1998 fue de 0.12731 de nuevo sol, y para 1999 llegó a 0.03217 de nuevo 
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sol. El cuadro muestra que la empresa a tenido un bajo riesgo -si comparamos 

con su razón estándar interna- para los años 1997 y 1999; significando para la 

empresa que esos años a habido un gran respaldo frente a sus deudas totales 

precisamente por la abundante liquidez que tenía en esos años. 

Endeudamiento Patrimonial de Corto Plazo: 

Mide la capacidad de endeudamiento de la empresa, indicando el 

respaldo con que la empresa cuenta frente a su deuda a corto plazo solamente 

con el patrimonio total. Su formula, proviene de un cociente, en donde en el 

numerador va el pasivo corriente y en el denominador va el patrimonio totaL Esta 

razón estática y financiera, muestra que en el año 1997 fue de 0.00824 de nuevo 

sol, en 1998 fue de 0.10732 de nuevo sol y para 1999 fue de 0.00804 de nuevo 

sol. El cuadro muestra que la empresa ha tenido un bajo riesgo -si comparamos 

con su razón estándar interna- para los años 1997 y 1999; significando para la 

empresa que en esos años ha tenido un respaldo frente a sus deudas de corto 

plazo, precisamente por la abundante liquidez que tenía en esos años. 

Endeudamiento del Activo Total: 

Muestra el grado relativo en que la empresa utiliza el dinero que se 

pidió prestado. "Entre más alto sea esta razón deuda activos totales, mayor ñesgo 

financiero tendrá la empresa, y más grande será su colchón de protecdón 

proporcionado a los acreedores de la empresa, y viceversa". (30). 

(30) Bemstein Leopoldo. 1995. "Fundamentos de Análisis Financiero". EditoriaiiRWIN. España Pg. 157 
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Su formula prcNiené de un coeiente; en donde en el numerador va el 

pasivo total y en el denominador va el activo total. Esta razón estática y financiera 

muestra que en el año 1997 fue de 0.02727 de nuevo sol, en 1998 fue de 0.11293 

de nuevo sol y para 1999 fue de 0.03117 de nuevo soL El cuadro muestra que la 

empresa ha tenido un bajo riesgo -si comparamos con su razón estándar interna­

para los años 1997 y 1999; significando para el establecimiento que en esos años 

a tenido un respaldo frente a sus deudas totales, precisamente por la abundante 

liquidez de esos años. 

Autonomía Financiera: 

Este ratio indica el grado de autofinanciación de la empresa, cuanto menor sea 

este ratio, mayor será el riesgo de insolvencia técnica ó suspensión de pagos. Su 

formula proviene de un cociente, en donde en el numerador está el patrimonio 

total y en el denominador está los activos totales. Esta razón estática y financiera, 

muestra que en el año 1997 fue de 0.97273 de nuevo sol, en 1998 fue de 0.88707 

de nuevo sol y para 1999 estuvo en 0.96883 de nuevo sol. El cuadro muestra que 

la empresa ha tenido un bajo riesgo ..-si comparamos con su razón estándar 

interna- para los años 1997 y 1999; significando para la empresa comercial 

detallista que esos años ha tenido mayor grado de soltura para que él mismo 

pueda solventar sus gastos, precisamente por la abundante liquidez de esos dos 

años. 

Nota: La autonomía financiera más el endeudamiento del activo total 

es igual a 1. 
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durante el periodo de 1997 a 1999. 

C) Razones de Gestión ó de Actividad: 
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Los ratios de gestión definen el desempeño de las diferentes áreas 

operativas de la empresa. Estos nos permiten conocer la rapidez con que ciertos 

activos se convierten en efectivo. También son conocidas como índices de 

actividad, de eficiencia, de cambio, ó de rotación, "mide la eficiencia en la gestión 

de recursos financieros de la empresa".(31J 

(31) Econ. Abad Gonzáles, Víctor. 1998. "Proyectos de Inversión". Ediciones y Distribuciones "MAs·. 

Perú. Pg. 77. 
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Rotación Caja y Sancos {días): 

"Es un ratio en el cual permite medir el periodo medio en que la 

empresa puede cumplir sus compromisos corrientes, utilizando recursos muy 

líquidos". <32> 

Su formula proviene de un cociente, en donde en el numerador está el 

componente Caja y Bancos y en el denominador están las ventas, a este cociente 

se le multiplica por 360 días. Esta razón estática-dinámica y cronológica, muestra 

que el año 1997 fue de 58.53 días, en 1998 fue de 211.54 días y en 19991legó a 

296.06 días de periodo medio en que .la empresa pudo cumplir sus compromisos 

corrientes. Y al comparar con su razón estándar interna, sólo en el año 1997 fue 

bueno; eso significa para la empresa, que su gerencia general realizó una buena 

gestión de su liquidez sólo en ese año, a pesar de que en el año 1999 también 

había abundante liquidez. 
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Periodo de Inmovilización del Inventario (días): 

Indica el número de días promedio en que las existencias permanecen 

dentro del inventario de la empresa, antes de ser convertidas en efectivo ó en 

cuentas por cobrar a través de las ventas, es decir, "mide la capacidad en días en 

promedio que toma en vender los inventarios".<33
) Su formula es un cociente 

multiplicado por 360 días, en el numerador va el componente existencias ó 

inventario final, y en el denominador está el costo de ventas. Así tenemos que 

esta razón estática-dinámica y cronológica, muestra que el año 1997 fue de 60.49 

días, en 1998 fue de 56.99 días y en 1999 llegó a 82.43 días, es decir ese es el 

periodo promedio en que las mercaderías demoraron en venderse. 

Y al comparar con su razón estándar interna, sólo en los años 1997 y 

1998 fueron buenos; eso significa para la empresa, que su gerencia general 

demoró menos días en vender sus inventarios, debido a que compraba 

mercaderías de salida rápida. 

(32) Lugo Aban, José. 1998. "Corntabilidad Administrativa: Cuaderno de Trabajos Prácticos Resueltos". 

Edítoriai"San Mareosa. Uma-Perú. Pg. 93 

(33} Econ. Abad Gonzáles, Víctor. 1998. "Proyectos de Inversión». Ediciones y Distribuciones "MAs·. 

Perú. Pg. 78 
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Rotación Periodo ArilJal de lnvénta.fios (veces): 

Mide cuantas veces ha rotado ó se ha vendido el inventario durante 

el año, esta razón proporciona información sobre la liquidez del inventario y la 

tendencia a tener exceso de inventarios, para ello se debe tener en cuenta el tipo 

de empresa, y/o características de los productos que se comercializa. Su formula 

es un cociente, donde el numerador está conformado por el costo de ventas y en 

el denominador están las existencias ó el inventario final. El cuadro señala que 

sólo en los años 1997 y 1998 -en comparación con su razón estándar intema- se 

rotó más veces el inventario de la empresa; porque en esos años a pesar de la 

disminución de sus ventas, el gerente general adoptó la decisión de comprar 

pocas mercaderías pero de salida rápida. 

Así tenemos que esta razón dinámica-estática y de rotación, muestra 

que en el año 1997 fue de 5.95 veces, en 1998 llega hacer 6.3173 veces y para 

1999 fue de 4.3671 veces al año. 

Rotación del Activo Total: 

Mide la eficiencia relativa de los activos totales para generar ventas, 

es decir, indica el número de veces que,· en un determinado nivel de ventas, se 

utilizan los activos totales. Su formula es un cociente, en donde en el numerador 

están las ventas netas y en el denominador esta el activo total. 

Así tenemos que esta razón dinámica-estática y de rotación, muestra 

que en el año 1997 fue de 3. 15 veces, en 1998 llega hacer 1.4329 veces y para 

1999 fue de 0.9786 veces anualmente que roto el activo total por las diversas 

ventas que realizo. Y al comparar con su razón estándar interna, sólo el año 1997 

fue bueno; eso significa para la empresa, que su gerencia general a utilizado 
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eficientemente sus activos totales, especialmente el de existencia, es por eso que 

tuvo abundante liquidez en el mismo año. 
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Figura 22. Rotación de los Inventarios y del Activo total de la ferreterfa expresados en veces 
al año, durante el periodo de 1997 a 1999. 
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O) Índices de Rentabilidad: 

Mide el rendimiento financiero de la empresa en una unidad de 

tiempo. 

Rentabilidad Neta de Ventas Netas: 

Es el ingreso neto por cada nuevo sol de ventas netas. Su formula es 

un cociente, en donde en el numerador está la utilidad neta y en el denominador 

están las ventas netas. 
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Así tenemos que esta razón dinámica y financiera muestra que en el 

año 1997 fue de 0.046 de nuevo sol, en 1998 fue de 0.169 de nuevo sol y para 

1999 llego a ser 0.05675 de nuevo sol. Y al comparar con su razón estándar 

interna, la empresa ha tenido un buen indicador sólo en el año 1998; eso significa 

para la empresa que su gerencia general ha realizado una gestión que pennitió 

tener una alta rentabilidad neta sobre sus ventas netas, debido a que el gerente 

decidió comprar menos mercaderías en ese año, precisamente porque en el año 

1997 compró abundante mercadería, y es por eso que tenía gran respaldo y con lo 

cual obtuvo ese elevado resultado. 

Rendimiento Neto sobre el Capital: 

Resume el desempeño global de la empresa; sí fuera mayor que lo 

estándar, refleja que la administración hizo gastos eficientes. Su formula es un 

cociente, en donde en el numerador está la utilidad neta y en el denominador está 

el capital. 

Así tenemos que esta razón dinámica-estática y financiera, muestra 

que en el año 1997 fue de 0.2438 de nuevo sol, en 1998 llegó ha 0.61 086 de 

nuevo sol y para 1999 estuvo en 0.13575 de nuevo sol. Y al comparar con su 

razón estándar interna, se puede decir que la empresa ha tenido un buen 
' 

indicador sólo en el año 1998; eso significa para la empresa, que su gerencia 

general ha realizado gastos eficientes para mejorar la situación del 

establecimiento comercial, porque se ha visto presionado debido al elevado nesgo 

de insolvencia técnica que se dio en ese año para la empresa. 
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Figura 23. Ratios de Rentabilidad de la ferreterfa expresados en unidades de nuevo sol, 
durante el periodo de 1997 a 1999. 

Rentabilidad Neta sobre los Activos: 
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Es el ratio más representativo de la marcha global de la empresa, ya 

que determina la utilidad neta que la empresa ha obtenido como resultado del 

empleo del activo total. Su formula es un cociente, en donde en el numerador está 

la utilidad neta y en el denominador esta el total de activos. 

Así tenemos que esta razón dinámica-estática y financiera, muestra 

que el año 1997fue de 0.14622 de nuevo sol, en 1998 llegó a 0.24272 de nuevo 

sol y en 1999 estuvo en 0.0555 de nuevo sol. Y al comparar con su razón 

estándar interna, se puede decir que el establecimiento comercial detallista ha 

tenido un buen indicador en los años 1997 y 1998; eso significa para la empresa 

que su gerencia general ha manejado eficientemente sus mercaderías, rotándolas 

las mayores veees que pudo -en promedio- permitiendo la buena marcha de la 

empresa. 
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Rentabilidad Neta sobre el Patrimonio: 

Relaciona la utilidad neta del ejercicio con el patrimonio de la 

empresa. Su formula es un cociente, en donde en el numerador· está la utilidad 

neta y en el denominador está el patrimonio total. 

Así tenemos que esta razón dinámica-estática y financiera, muestra 

que en el año 1997 fue de o. 15032 de nuevo sol, en 1998 llegó a 0.27362 de 

nuevo sol y en 1999 estuvo en 0.05731 de nuevo soL Y al comparar con su razón 

estándar interna, se puede decir que la empresa detallista ha tenido un buen 

indicador en los años 1997 y 1998; eso significa para la empresa, que su gerencia 

general ha obtenido una alta rentabilidad sobre su patrimonio. 

6.3.4 Análisis de los Ratios Financieros de la Empresa proveedora: 

Empresa Proveedora: 

La empresa proveedora se llama Fabrica Nacional de Acumuladores 

ETNA S.A., que fabrica baterías y provee a la ferretería de dicho productos. Es 

una empresa comercial y por lo tanto permite ser comparada con la ferretería. 
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Cuadro 7. Ratios simples de la empresa Fabrica Nacional de Acumuladores ETNA S.A. 

1998 (31/12) 1999 (31/12) 2000 (31/12) 2001 (31/12) 2002 (31/12) 
Razon 

Estandar 
Razón Evalua. Razón Evalua. Razón Evalua. Razón Evalua. Razón Evalua. 'Geom.~ 

A} INDICES DE UQUIDEZ 
(Nuevos Soles) 

1)Ltqutdez total 3,328 a. Llqu. 11 3,506 B. Liqu. 1 3,504 B. Llqu. 11 4,517 Liq. Elev. 1 4,539 Uq. Elev. 1 3,843 

2)Prueba Aclda 1,825 a. Liqu. 11 1,652 B. Liqu, 1 1,613 a. Llqu. 11 2,062 Liq. Elev. 1 2,07 Uq. Elev. 1 1,834 

3)Prueba Super Ácida 0,35 a. Liqu. 11 0,384 a. Liqu. 1 0,495 Liq. Elev. 1 0,368 a. Liqu. 1 0,5 Llq. Elev. 1 0,415 

B) RATIOS DE SOLVENCIA O 
APALANCAMIENTO 
(Nuevos Soles} 

4) Endeudamiento Patrimonial Total 0,266 Ma. Rie. 11 0,255 Ma.Rie. 1 0,249 Ma. Rle. 11 0,205 Men.Rie. 11 0,22 Men.Rie. 1 0,238 

5) Endeudamiento Patrimonial de C/P 0,254 Ma.Rie. 11 0,243 Ma. Rie. 1 0,242 Ma. Rie. 11 0,182 Men.Rie. 11 0,192 Men.Rie. 11 0,221 

6) Endeudamiento del Activo Total 0,21 Ma.Rie. 11 0,203 Ma.Rie. 1 0,199 Ma. Rie. 11 0,169 Men.Rie. 11 0,18 Men.Rie. 11 0,192 

7) Autonomla Financiera 0,789 Ma.Rie. 11 0,797 Ma. Rie. 1 0,801 Ma.Rie. 11 0,83 Men.Rie. 11 0,82 Men.Rie. 11 0,807 

C) RAZONES DE GESTIÓN O 
DE ACTIVIDAD (Dias, Veces) 

8) Rotación Caja y Bancos (Olas) 17,148 B.Gest. 11 18,715 B.Gest. 1 24,758 M. Gest. 11 16,017 B.Gest. 1 23,283 M. Gest. 11 19,695 

9) Periodo de Inmovilización del 1 1 1 1 1 Inventario (Olas) 123,69 B.Gest. 151,55 B.Gest. 160,82 B.Gest. 178,11 M. Gest. 201,39 M, Gest. 160,986 

10) Rotaclon Periodo Anual de 1 1 1 1 1 Inventarlos (Veces) 2,911 B.Gest. 2,38 B.Gest. 2,24 M. Gest. 2,02 M. Gest. 1,79 M. Gest. 2,238 

11) Rotación del Activo Total (Veces) 1,477 B.Gest. 11 1,4327 B.Gest. 1 1,391 B.Gest. 11 1,251 M. Gest. 11 1,213 M. Gest. 1 1,349 

D) INDICES DE RENTABILIDAD (N.S.) 

12) Rentabilidad Neta de Ventas Netas 0,088 R. Baja 11 0,0876 R. Baja 1 0,1018 R. Elevad. 1 0,088 R. Baja 1 0,114 R. Elevad. 1 0,095 

13) Rendimiento Neto sobre el Capital 0,522 R. Elev. 11 0,535 R. Elev. 11 0,66 R. Elevad. 11 0,265 R. Baja 11 0,343 R. Baja 11 0,441 

14) Rentabilidad Neta sobre los Activos 0,13 R. Elev. 0,125 R. Baja 0,142 R. Elev. 0,11 R. Baja 0,138 R. Elev. 0,128 

15) Rentabilidad Neta Sobre el Patrimonio 0,165 R. Elev. 0,157 R. Baja 0,177 R. Elevad. 0,133 R. Baja 0,169 R. Elevad. 

FUENTE: Estados Financieros de Fabrica Nacional de Acumuladores ETNA S.A. (Anexo 3 y anexo 4) 
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A) Ratios de Liquidez: 

Uguidez Total: 

La empresa ETNA S.A. en esta razón estática y financiera muestra 

que en el año 1998 fue de 3.328 nuevos soles, en 1999 llegó a 3.506 nuevos 

soles, para el2000 estuvo en 3.504 nuevos soles, en el2001 llegó a 4.517 nuevos 

soles y para 2002 fue de 4.539 nuevos soles. Y al comparar con sus razón 

estándar interna, la empresa ha tenido una liquidez total elevada sólo en los años 

2001 y 2002. 

Prueba Ácida: 

La empresa ETNA S.A. en esta razón estática y financiera, muestra 

que en el año 1998 fue de 1.825 nuevos soles, en 1999 llegó a 1.652 nuevos, 

para el2000 estuvo en 1.613 nuevos soles, en el2001 llegó a 2.062 nuevos soles 

y para el 2002 fue de 2.07 nuevos soles. Y al comparar con su razón estándar 

interna, la empresa ETNA S.A. ha tenido una liquidez elevada más conservadora 

en los años 2001 y 2002, digo esto porque no se toma en cuenta el total de sus 

inventarios habidos al final de cada año. 

Prueba Súper Ácida: 

La empresa ETNA S.A. en esta razón estática y financiera, muestra 

que en el año 1998 fue de 0.35 de nuevo sol, en 1999 llegó a 0.384 de nuevo sol, 

para el 2000 estuvo en 0.495 de nuevo sol, para el 2001 llegó a 0.368 de nuevo 

sol, y para el 2002 fue de 0.50 de nuevo sol. Y al comparar con su razón estándar. 

interna, la empresa ETNA S.A. ha tenido una elevada liquidez absoluta en los 
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años 2000 y 2002; significa que la empresa tuvo capacidad efectiva para pagar 

sus deudas en el corto plazo para esos dos periodos mencionados anteriormente. 
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Figura 24. lndices de Liquidez de ETNA S.A. expresados en nuevos soles, durante el periodo 
de 1998 al 2002. 

B) Ratios de Solvencia ó Apalancamiento: 

Endeudamiento del Patrimonio Total: 

La empresa ETNA S.A. en esta razón estática y financiera, muestra 

que en el año 1998 fue de 0.266 de nuevo sol, en 1999 llegó a 0.255 de nuevo 

sol, para el 2000 estuvo en 0.249 de nuevo sol, para el 2001 llegó a 0.205 de 

nuevo sol y en el 2002 fue de 0.22 de nuevo sol. Y al comparar con su razón 

estándar interna, la empresa ha tenido unos buenos ratios en los años 2001 y 

2002; eso significa para la empresa que ha tenido un respaldo frente a sus deudas 

totales para los dos años mencionados. 
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Endeudamiento del Patrimonio de Corto Plazo: 

La empresa ETNA S.A. en esta razón estátic.a y financiera, muestra que en el año 

1998 fue de 0.254 de nuevo sol, en 1999 llegó a 0.243 de nuevo sol, para el 2000 

estuvo en 0.242 de nuevo sol, para el 2001 llegó 0.182 de nuevo sol y para el 

2002 fue de O. 192 de nuevo sol. Y al comparar con su razón estándar interna, la 

empresa ha tenido unos buenos ratios sólo en los años 2001 y 2002; eso significa 

para ETNA S.A. que ha tenido respaldo frente a sus deudas de corto plazo, y eso 

concuerda con los mismos años en que la empresa ha tenido una liquidez 

elevada. 

Endeudamiento del Activo Total: 

La empresa ETNA S.A. en esta razón estática y financiera, muestra 

que en el año 1998 fue de 0.21 de nuevo sol, en 1999 llegó a 0.203 de nuevo sol, 

para el 2000 estuvo en 0.199 de nuevo sol, en el 2001 fue de 0.169 de nuevo sol y 

finalmente para el año 2002 llegó a 0.18 de nuevo sol. Y al comparar con su razón 

estándar interna, la empresa ha tenido unos buenos ratios sólo en los años 2001 y 

2002; eso significa para la empresa, que ha tenido un bajo riesgo, porque en esos 

años a conseguido respaldo frente a sus deudas totales. 

Autonomía Financiera: 

la empresa ETNA S.A. en esta razón estática y financiera, muestra 

que en el año 1998 fue de 0.0789 de nuevo sol, en 1999 llegó a 0.797 de nuevo 

sol, para el 2000 fue de 0.801 de nuevo sol, en el 2001 llegó a 0.83 de nuevo sol y 

para el 2002 estuvo en 0.82 de nuevo sol. Y al comparar con su razón estándar 

interna, la empresa ha tenido unos buenos ratios sólo en los años 2001 y 2002; y 

eso significa para la empresa que en esos dos años ha tenido el mayor grado para 
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poder solventar -el mismo- sus gastos, y eso concuerda con los mayores ratios de 

liquidez que se obtuvo para esos mismos periodos. 
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F¡gura 25. Ratios de Solvencia 6 Apalancamiento de ETNA SA expresados en nuevos soles, 
durante el periodo de 1998 al 2002. 

C) Ratios de Gestión ó de Actividad: 

Rotación Caja y Bancos: 

1 

1 

La empresa ETNA S.A. en esta razón estática-dinámica y cronológica, 

muestra que en el año 1998 fue de 17.148 días, en 1999 fue de 18.715 días, para 

el2000 llegó a 24.758 días, en el2001 estuvo en 16.017 días y para el 2002 llegó 

a 23.283 días de periodo medio para cumplir sus compromisos corrientes. Y al 

comparar con su razón estándar interna, la empresa ha tenido buenos ratios en 

los años 1998, 1999 y 2001; eso quiere decir para la empresa, que su gerencia 

general ha realizado una buena gestión de su activo más líquido. 
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F¡gura 26. Rotación Caja y Bancos de ETNA SA expresados en dlas, durante el .periodo de 
1998 al2002. 

Periodo de Inmovilización del Inventario: 

105 

La empresa ETNA S.A. en esta razón estática--dinámica y cronológica, 

muestra que en el año 1998 fue de 123.685 días, en el año 1999 llegó a 151.55 
' 

días, para el 2000 estuvo en 160.82 días, en el 2001 llegó a 178.11 días y en el 

2002 subió a 201.39 días de periodo medio antes que los inventarios sean 

convertidos en efectivo ó en cuentas por cobrar a través de las ventas. Y al 

comparar con su razón estándar interna, la empresa ha tenido buenos ratios en 

· los años 1998, 1999 y 2000; eso significa para la empresa, que su gerencia 

general ha realizado una buena gestión para poder aminorar en número de días 

en que permanecieron sus productos en la fábrica. 
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Rotación Periodo Anual de Inventario: 

la empresa ETNA S.A. en esta razón dinámica-estática y de rotación, 

muestra que en 1998 fue de .2.911 veces, en 1999 fue de 2.38 veces, para el 2000 

estuvo en 2 . .24 veces, en el 2001 llegó a 2. 02 veces y en el 2002 fue de 1. 79 

veces de rotación anual de su línea. Y al comparar con su razón estándar interna, 

la empresa ha tenido buenos ratios en los años 1998 y 1999; eso quiere decir para 

la empresa, que su gerencia general ha hecho rotar sus diferentes modelos de 

baterías, más veces que en los tres años siguientes. 

Rotación del Activo Total: 

La empresa ETNA S.A. en esta razón dinámica-estática y de rotación, 

muestra que en el año 1998 fue de 1.477veces, en 1999 estuvo en 1.433 veces, 

en el .2000 llegó a 1.39 veces, para el 2001 fue de 1.25 veces y en el 2002 estuvo 

en 1 . .21 veces de rotación del activo total. Y al comparar con su razón estándar 

interna, la empresa ha tenido buenos ratios sólo en los a los años 1998, 1999 y 

.2000; eso quiere decir para la empresa, que su gerencia general realizó una 

buena gestión del total de sus activos, principalmente el de sus componentes Caja 

y Bancos (por su incremento), cuentas por cobrar comerciales (por su 

disminución), e inversiones permanentes (por su incremento). Y dicha información 

se encuentra en los anexos, donde están los estados financieros de la empresa. 
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O) ÍndicéS de Rentabilidad: 

Rentabilidad Neta de Ventas Netas: 
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La empresa ETNA S.A. en esta razón dinámica y financiera, muestra 

que en el año 1998 fue de 0.088 de nuevo sol, en 1999 estuvo en 0.0876 de 

nuevo sol, para el2000 llegó a 0.1018 de nuevo sol, en el2001 llegó a 0.088 de 

nuevo sol y para el 2002 estuvo en O. 114 . de nuevo sol. Y al comparar con su 

razón estándar interna, la empresa ha tenido buenos ratios en los años 2000 y 

2002; esos resultados son porque la empresa ha visto un mayor incremento de 

sus ventas y de la utilidad neta en esos dos años. 
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Rentabilidad Neta sobre el Capital: 

Para los cinco años analizados, sólo en Jos años 1998, 1999 y 2000 -

en comparación con su razón estándar interna- la empresa ETNA S.A. ha tenido 

una rentabilidad neta elevada sobre el capital que ha invertido; porque la utilidad 

neta tuvo una tasa de crecimiento mayor que el capital (información que se verifica 

en anexos). Así tenemos que esta razón dinámica-estática y financiera, muestra 

que en el año 1998 fue de 0.522 de nuevo sol, en 1999 estuvo en 0.535 de nuevo 

sol, para el 2000 llegaba a 0.66 de nuevo sol, en el 2001 fue de 0.265 de nuevo 

sol y en el200211egó a 0.343 de nuevo sol. 
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F¡gura 28. Ratios de Rentabilidad de ETNA SA. expresados en unidades de nuevo sol, <llrante 
el peñodo de 1998 al 2002. 

Rentabilidad Neta sobre los Activos: 

1 
1 

El cuadro muestra que la empresa ETNA S.A. ha tenido rentabilidad 

elevada sólo en tres años que son 1998, 2000 y 2002 --en comparación con su 

razón estándar interna- sobre el total de sus activos, porque ·la utilidad neta tuvo 
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una tasa de crecimiento mayor que la tasa de crecimiento del total de sus activos 

totales (información que se verifica en anexos). Así tenemos que la razón 

dinámica-estática y financiera, muestra que en el año 1998 fue de 0.13 de nuevo 

sol, para 1999 llegó a 0.125 de nuevo sol, en el 2000 estuvo en 0.142 de nuevo 

sol, para el 2001 fue de 0.11 de nuevo sol, y para el 2002 llegó a 0.138 de nuevo 

sol. 

Rentabilidad Neta sobre el Patrimonio: 

La empresa ETNA S.A. para los cincos años analizados, sólo en los 

años 1998, 2000 y 2002 -en comparación con su razón estándar interna- ha 

tenido rentabilidad neta elevada sobre su patrimonio, porque la utilidad neta tuvo 

una tasa de crecimiento mayor que la tasa de crecimiento del total patrimonio neto 

(información que se verifica en anexos). Así tenemos que la razón dinámica­

estática y financiera, muestra que en el año 1998 fue de 0.165 de nuevo sol, en 

1999 fue de 0.157 de nuevo sol, para el2000 llegó a 0.177 de nuevo sol, para el 

2001 estuvo en 0.133 de nuevo sol y para el200211egó a 0.169 de nuevo sol. 

6.3.5 Comprobación y análisis de los ratios de las dos empresas: 

Ahora se hará una comprobación gráfica de las dos empresas con los 

ratios más importantes, y además se hará una breve explicación de cada gráfica: 

Dentro de la gráfica de índices de liquidez encontramos sólo a dos 

pruebas -que considere como importantes- que son la prueba ácida y la súper 

ácida. En el caso de la prueba ácida, la empresa Bazar y Ferretería "El Herraje" -

que es una empresa comercial detallista- tiene mayor liquidez que la empresa 

comercial. ETNA S.A. -que es una empresa comercial grande- y tal vez eso sea 

algo que las caracteriza a cada una de ellas, es decir entre una empresa 

comercial grande y otra detallista. En el caso de la prueba súper ácida, puesto que 
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la empresa El Herraje es detallista, su prueba ácida es igual a la súper ácida -

porque tiene sólo dos componentes dentro del activo corriente- y al compararlo 

con la empresa comercial ETNA S.A.; los ratios del El Herraje siguen siendo 

mayor que el de la empresa ETNA S.A., eso también será otra diferencia entre 

una empresa comercial grande y otra detallista. 
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Figura 29. Companieión de los lnclices de Liquidez del Herraje y de ETNA S.A. expresados en 
nuevos soles, durante el periodo de 1997 al 2001. 

Dentro de la gráfica de ratios de solvencia ó apalancamiento 

encontramos a dos ratios expresados en nuevos soles; uno que es el 

Endeudamiento Patrimonio Total que para la empresa EL HERRAJE es menor 

que el de la empresa ETNA S.A., porque como la primera es una empresa 

comercial detallista no requiere mucho endeudamiento en su patrimonio, es por 

eso que su capital permanece constante y lo que hace variar al patrimonio es la 

utilidad neta del ejercicio; en cambio la segunda que es una empresa comercial 

grande sí requiere de un mayor endeudamiento en su patrimonio, es por eso que 

componentes como Capital, acciones de inversión y sus reservas legales se 

incrementan (se puede verificar los datos de la empresa ETNA S.A. en anexos). El 

segundo ratio graficado es el de autonomía financiera que para la empresa EL 

HERRAJE es mayor que el de la empresa ETNA S.A., seguramente eso será una 
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característica de cada una de ellas, es decir mientras la primera es una empresa 

comercial detallista en el cual su activo lo otorgan mayormente dos componentes 

-Caja y Bancos y Existencias- y cambio la segunda que es una empresa 

comercial grande, su activo es otorgado por muchos más componentes (siendo 

verificable en el balance general de ETNA que se encuentra en anexos). 
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Figura 30. Comparación de los ratios de solvencia ó apalancamiento del Herraje y de ETNA 
SA. expresados en nuevos soles, durante el periodo de 1997 al2001. 

En el tercer gráfico sólo está la rotación Caja y Bancos expresados en 

días promedio en que una empresa puede cumplir con sus compromisos 

corrientes y para la empresa EL HERRAJE es mayor que en la empresa ETNA 

S.A., siendo esta diferencia otra característica de cada una de ellas; ya que 

mientras la primera es una empresa comercial detallista y es ella misma quien 

solventa sus propios gastos, entonces demora en cancelar -en promedio- sus 

compromisos corrientes; mientras la segunda que es una empresa comercial 

grande, posiblemente solventa sus gastos corrientes en menor tiempo con 

préstamos que se puede hacer a entidades bancarias, con los pagos de los 

créditos que se les hace a los clientes externos, con lo que aportan sus 

accionistas. 
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expresados en dlas, durante el periodo de 1997 al2001. 
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350 

En el cuarto gráfico encontramos dos ratios de rotación expresados en 

veces que rotan anualmente; el primero en analizar es la rotación periodo anual de 

inventarios que para la empresa EL HERRAJE es mayor que para la empresa 

ETNA S.A., siendo esto otra característica que diferencia ha ambas, ya que la 

primera es una empresa comercial detallista que vende una variedad de líneas 

pero poco de cada una -por eso es que tiene mayor rotación de sus inventarios- y 

mientras que la segunda como es una empresa comercial grande que fabrica una 

sola línea --que son las baterías- entonces no tiene otra cosa más que ofrecer, por 

lo tanto la rotación de sus mercaderías es baja. El segundo ratio es el de rotación 

del activo total que está expresado en veces anualmente que son utilizados los 

activos totales en un determinado nivel de ventas, y que para la empresa "EL 

HERRAJE" -que es un comercio detallista- fluctúa más porque no mantiene un 

ritmo promedio -con tasa de crecimiento positiva- de sus ventas y activos totales; 

en cambio para la empresa ETNA S.A. su rotación del activo total se mantiene 
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casi en promedio, ya que su gerente general se preocupa de incrementar el nivel 

de ventas y mejorar sus componentes de su activo total tales como: el dinero en 

Caja y Bancos, cuentas por cobrar comerciales, existencias, inversiones 

permanentes, entre otras. 
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Figura 32. Comparación de los ratios de rotaciones del activo total y de rotaciones del 
inventario del Herraje y de ETNA S.A. expresados en veces por afio, durante el periodo de 1997 

al2001. 

El otro gráfico esta compuesto de dos ratios que están expresados en 

nuevos soles; el primero en analizar es la rentabilidad neta de ventas netas que 

para la empresa El HERRAJE -si comparamos con su razón estándar interna- es 

menor que el de la empresa ETNA S.A., a pesar de que EL HERRAJE tuviera su 

punto más alto en el año 1998. El segundo en analizar es el Rendimiento Neto 

sobre el Capital que para EL HERRAJE -si comparamos con su razón estándar 

interna- es menor que el de la empresa ETNA S.A., a pesar de que EL HERRAJE 

tuviera su punto más alto en el año 1998. Al analizar estos ratios de rentabilidad, 

puedo decir que las empresas comerciales detallistas tienen ganancias netas muy 

fluctuantes, en cambio las empresas comerciales grandes como ETNA S.A casi 

ya tienen programado el nivel de sus ventas a través de planes estratégicos con 
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sus respectivos planes operativos, y por lo tanto ya pueden proyectar sus 

ganancias netas. 
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Figura 33. Comparación de los indices de Rentabilidad del Herraje y de ETNA S.A. 
expresados en unidades de nuevo sol, durante el periodo de 1997 al2001. 
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VIl. EVALUACIÓN ECONÓMICA DE LA EMPRESA EN ESTUDIO 

7.1 Evaluación de las Compras: 

Las compras del establecimiento comercial detallista durante el 

periodo de estudio -que es de 1997 al 2002- disminuyeron; este comportamiento 

fue provocado por tres razones principales: 

La primera razón es la falta de una organización eficiente de las 

compras, puesto que es una empresa comercial detallista que no posee 

información acertada de los productos más y menos cotizados, entonces la 

gerencia general determinó empíricamente comprar menos de la variedad de los 

productos que vende. 

La segunda razón es la competencia, puesto que la empresa trabaja a 

nivel local-es decir- su rango de acción es solamente la ciudad de Tingo María-, 

entonces a medida que se iban creando las empresas competidoras dedicadas a 

la línea de ferretería y líneas complementarias, la empresa en estudio fue 

disminuyendo el nivel de sus compras, porque había mayor oferta. 

La tercera razón es el inCremento del tipo de cambio . (razón 

económica), que empezó ha darse producto de las crisis financieras ocurridas en 

distintos lugares del mundo durante el periodo de análisis, como fa crisis asiática, 

crisis rusa, crisis brasileña, afectando de esta manera al costo de los productos 

que la gerencia general compraba en dólares. 

Como se lee, la primera razón es interna, la segunda razón es a nivel 

local y la tercera razón es a nivel nacional. Es importante hacer notar esto, ya que 

si la empresa conociera la mayoría de los productos más y menos cotizados, 

aunque los otros dos factores no favorezcan a la empresa, ésta puede surgir. 
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El orden en que· están enumeradas las razones, son las razones que 

permitieron y permiten la disminución de las compras de mercaderías de !la 

ferretería. Así tenemos que las compras de 1998 disminuyeron en 57 % con 

respecto a 1997, mientras que las compras de 1999 disminuyeron en 16.33% con 

respecto a 1998, pero las compras del 2000 aumentaron en 10.18 % con respecto 

a 1999, en el 2001 l~s compras disminuyeron en 8. 7 % con respecto al 2000, y 

finalmente en el20021as compras disminuyeron en 16.75% con respecto al2001. 
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F"tgUra 34. Compras de mercaderfas del HERRAJE expresados en nuevos soles, dLnnte el 
periodo de 1997 al2002. 
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7.1.1 Evaluando las líneas de Mercaderías: 

Al evaluar .fas compras de productos que la ferretería ha hecho de 

1997 al 2002, se ha visto un gran cambio, debido a la variación de la demanda, es 

por eso que actualmente manejan las siguientes líneas: 

• Batería 

• Electricidad 

• Ferretería 

• Gasfitería & albañilería 

• Pegamento y artículos de limpieza 

• Útiles para pintor y disolventes 

• Envases 

Pero de todas estas líneas, las de mayor importancia son las 

siguientes: Batería, Ferretería, Electricidad, Gasfitería & Albañilería, debido a su 

mayor demanda. 

7.1.2 Evaluación de los Productos más y menos cotizados: 

Durante el periodo de estudio, la ferretería· ha comprado productos 

considerados más y menos cotizados, y algunos de estos, son los siguientes: 
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Artículos más Cotizados: 

Están cOdificados estos productos para cuadros posteriores 

A- Batería V-09Z 12VC PLA NG NOR ASP.t(estrella) 

B.- Alambre Esmaltado Clase "H" # 28 (estrella) 

C.- Llave cuchilla "NECB 3*30 AMP. (Orig Taiwán) 

D.- Tomacorriente Doble de Empotrar "Ticino" 

E.- Clavo para Madera con Cabeza de 1 %" (estreUa) 

F.- Lija de Tela Esmeril "ASA" de grano# 40 

G.- Lija de Tela Esmeril "ASA" de grano# 80 (estrella) 

H.- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de%"* 1• 

1.- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 3/8" * 11/2" 

J.- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 5/16" * 1" 

K.- Pistola para soldar "SAGOLA" Baja Presión 50 Lbs# 472 

L.- Thiner Estándar 

M.- Cinta "Pegafan" crepe de %" 

De todos estos trece productos más cotizados, sólo cuatro son 

considerados como estrella. 
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Cuadro 8. Compra y costo de los articulos más cotizados del Herraje 
;rw 

1997 1998 1999 2000 2001 2002 
TIPO DE CAMBIO: 2,73 TIPO DE CAMBIO: 3, 15 TIPO DE CAMBIO: 3,51 TIPO DE CAMBIO: 3,52 TIPO DE CAMBIO: 3,45 TIPO DE CAMBIO: 3,52 

A e P e 
R O R O 
T D U o o 
1 1 N V 1 
e F t E F 
u 1 o E 1 
L e A o e 
o " o O A costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo 
S D R o Compra prom. prom. Compra prom. pro m. Compra prom. pro m. Compra prom. pro m. Compra prom. prom. Compra prom. pro m. 

o E O Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario 
S S S ~n.s~ ~dolares) ~n.s~ ~dolares~ ~n.sl ~dolares~ !n.sl ~dolares~ ~n.sl ~dolares¡ {n.sl !dolaresl 

A. UNID. 49 114 80148 29148 60 85196 27129 84 85¡74 24143 95 88114 25104 92 89149 25194 23 90175 25¡18 
B. KG. 80 17 23135 8155 5 222§ __ L~3 __ __ _EL 30,22 8,61 32 31.1 8,84 9 31,04 9,00 17 27,57 7,83 

25 6 16,84 6,17 
44 5 19,94 6,33 

c. UNID. 57 4 17,44 4,97 2 22,74 6,46 
es• 3 12,5 3,62 6 12,5 3,55 
89 ' 3 15,85 4,59 

109 6 15 427 
27 9 5,4 1,98 11 5,95 1,70 
38 30 5,45 1,58 15 5,93 1,68 

D. UNID. 52 1 7,26 2,07 
106 90 4,25 1,56 30 5,16 1,64 30 5,78 1,64 30 5,9 1,68 
122 

E. KG. 15 60 2,6 0,74 180 2,5 0,72 
100 390 2196 1108 600 3104 0197 
25 50 1,72 0,63 

27• 75 1,62 0,59 
38 100 1,34 0,49 50 1,76 0,56 50 1,43 0,41 
44 50 1,52 0,56 50 1,42 0,45 25 1,63 0,47 

F. UNID. 57 50 1,58 0,50 50 1,76 0,50 
63 100 1,87 0,54 
71 25 1,58 0,45 
77 6 2 0,57 
86 50 1 1 035 
2r 50 1,31 0,48 
38 50 1,79 0,57 

G. UNID. 44 50 1,32 0,38 50 1,32 0,38 
71 25 1,1 0,31 
86 50 0,9 0,29 

FUENTE: DATOS OBTENIDOS DE LA EMPRESA 
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Cuadro 9. Compra y costo de los artfculos más cotizados del Herraje 
C&W!aiiFP 

1997 !' 1998 1999 2000 2001 2002 
TIPO DE CAMBIO: 2.73 TIPO DE CAMBIO: 3, 15 TIPO DE CAMBIO: 3,51 TIPO DE CAMBIO: '3,52 TIPO DE CAMBIO: 3,45 TIPO DE CAMBIO: 3,52 

A e p e 
R o R O 
T o u o o 
1 1 N V 1 
e F 1 E F 
u 1 o E 1 
L e A o e 
O A O O A costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo 
S o R O Compra prom. prom. Compra prom. prom. Compra prom. prom. Compra prom. pro m. Compra prom. prom. Compra prom. prom. 

o E O Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario 
S S S !n.s~ ~dolares~ ~n.s~ ~dolares~ {n.s~ ~dolares~ {n.s} {dolaresL~~__in.~--~(dolares) ---~s) _ (doLares) 

28 
H. UNID .. 96"*" 500 0,05 0,02 

111 100 0,05 0,01 
127 200 0,06 0,02 100 0,055 o 0156: 

l. UNID. 111 50 0,16 0,05 
127 100 0,18 0,05 250 0,168 0,047i 

J. UNID. 34 100 0,14 0,039886 
90* 400 0,07 0,03 
111 200 0,08 0,02 
127 200 0,088 0,025507 200 0,088 0,02! 

K. UNID. 25 3 108,21 39,64 
48 9 90,31 33,08 
12 220 2,11 0,77 
16 20 2,125 0,615942 

36** 40 2 0,561 
45 16 2,75 0,78 
50 60 1,85 0,53 

L. LT. 55 220 1 ,58 0,450142 
77 8 3 0,85 
92 440 1,86 0,68 
97 60 2,04 0,591304 20 2,05 0,582>' 

104 60 1,82 0,527536 
122 12 3 0,869565 

11 9 1,67 0,47 
27* 100 1,71 0,63 

M. UNID. 38 65 1,4 0,51 12 1,58 0,450142 20 1,47 0,42 
57 12 1,79 0,51 

66* 15 1.5 0,434783 

FUENTE: DATOS OBTENIDOS DE LA EMPRESA 



121 

Artículos menos Cotizados: 

Están codificados seguidos de los productos anteriores, para cuadros 

posteriores. 

N.- Alambre Esmaltado Clase "H" # 18 

0.- Lámpara Halógena de 500 w (de varias marcas) 

P.- Bisagra de Fierro de 3" 

Q.- Clavo para madera con Cabeza de 2 %'' 

R.- Tubo de desagüe de 4" (superduit) 

S.- Brocha de 4" (Dekolor) 

La elección de estos 19 productos es en base a una evaluación muy 

complicada del total de artículos comprados durante dicho periodo. 
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Cuadro 10. Compra y costQ~c!~ l_os artic~Jos 11!_E!I10s_cotizados deiJ:f~rraje 
1997-----~- -~---~-~-1998 1999 2000 2001 2002 

TIPO DE CAMBIO: 2,73 TIPO DE CAMBIO; 3,15 TIPO DE CAMBIO: 3,51 TIPO DE CAMBIO: 3,52 TIPO DE CAMBIO: 3,45 TIPO DE CAMBIO: 3,52 

A e p e 
R o R O 
T o u o o 

1 N V 1 
e F 1 E F 
u 1 o E 1 
L e A o e 
o A o O A costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo 
S o R O Compra prom. prom. Compra prom. prom. Compra prom. prom. Compra prom. prom. Compra prom. prom. Compra prom. prom. 

o E O Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario Unitario 
S S S (n.s) (dolares) (n.s) (dolares) (n.s) (dolares) (n.s) (dolases)_ _ _ _(n.s) (dolares) __ (n.~) (dol!li~~ 

N. KG. 44 11,58 25,09 7,272464 
80 37 22 6,267806 13 23,14 6,573864 10,86 24,44 7,084058 

o. 27 3 11,67 3,324786 
UNID. 36 10 9,2 2,920635 

122 4 65 20,63492 
123 10 9,54 2,765217 

P. 38 48 1,2 0,43956 24 1,4 0,39886 48 1,42 0,403409 
PAR 77 8 2 0,568182 

88 88 1,43 0,52381 
92 24 0,69 O, 196023 

Q, 7 5 2,4 0,681818 
KG. 15 30 2 0,57971 

52. 30 1, 7 0,482955 
100 270 2,18 0,798535 

R. 64 18 10 2,840909 
UNID. 99 50 8,87 3,249084 40 9,17 2,911111 

119 25 11,65 3,309659 
S. UNID. 71 12 4,57 1,301994 

FUENTE: DATOS OBTENIDOS DE LA EMPRESA 
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7 .1.3 Evaluación de los Proveedores: 

Sólo se analizará y evaluará los .proveedores de los artículos más y 

menos cotizados durante el periodo de estudio: 

Evaluación de los Proveedores de los productos seleccionados 

de los artículos más cotizados: 

Los productos seleccionados de los artículos más cotizados, se 

compran a varios proveedores, por lo tanto se analizará que proveedor ó 

proveedores son los más convenientes para que la empresa lo compre; es decir la 

empresa cuanto más proveedores tiene en un producto ó línea de producto, eso le 

proporciona más flexibilidad para comprar. 

Para ello se va actualizar los costos; la manera que elegí, es en base 

a la multiplicación del costo del producto en dólares de los años de 1997 al 2002, 

por el tipo de cambio del año a actualizar que es el 2002. 

Se va analizar y evaluar producto por producto, en lo que respecta a 

su costo actualizado y a su compra. 

A.- Batería V-09Z 12VC PLA NG NOR ASA: 

A través de los seis años la ferretería ha variado la compra de este 

producto, debido a la enorme competencia que hay con el mismo --principalmente­

' así como también a la desaceleración de la economía, entre otros razones. La 

empresa ETNA S.A ha variado el costo de este producto durante el periodo de 

análisis, seguramente por razones de fluctuaciones en su costo de producción. 
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B.- Alambre Esmaltado Ciase "H" # 28: 

Para la ferretería, este producto se vende muy seguido, a pesar de 

ello ha variado su compra corno se podrá notar en el cuadro, y es que depende de 

clientes que realicen trabajos pequeños, por ello su fluctuación. los costos de este 

producto han variado mucho, y su promedio está en 29.36 nuevos soles por kg .. 

C.- Llave Cuchilla "NEC" 3*30 AMP (ORIG. TAIWAN): 

El cuadro de este producto indica que la ferretería tiene una gama de 

proveedores, el cual le permite comprar a los proveedores que venden más 

barato, y esos son: 

• Importaciones y Distribuidores CAM S.A C. (66*) 

• MIAMICAR S.A. (89) 

• SEGECE TECNOLOG[A INDUSTRIAL (109) 

El costo promedio de estos tres proveedores es de 14.11 nuevos 

soles por unidad, eso le da ha la empresa un cierto margen para variar el precio 

de venta, cuando los clientes piden descuento. 

Nota: La lista de proveedores codificados se encuentra en anexos. 
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Cuadro 11. Baterlas V-09Z 12Vj: pla~~g. nor asa. 
Af'IOS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 103,17 - 114 UNID. 
1998 96,06 60 UNID. 
1999 85,99 84 UNID. 
2ooo 88,14 95 UNID. 
2001 91,31 92 UNID. 
2002 90,75 23 UNID. 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 49 
Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8) 

Cuadro 12. Alambre Esmaltado Clase "H" # 28 
AlilOS 

1997 

1998 

1999 

2000 

2001 

2002 

lG_Q$TOª ACTUALIZADOS ~J...20Q~ (NUEVOS SOLES)L __ _ ---~ _______ C_9MPRAS19l 

30,1 17 KG. 
25,45 5 KG. 
30,31 , 6 KG. 
31,08 32 KG. 
31,68 9 KG. 
27,57 17 KG. 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 80 
Fuente: Datos é:ibtenidos de la empresa-(Cuadro 8) 

Cuadro 13. Llave cuchilla."NEC" 3*30 AMP. (Orig. Taiwan) 
AÑOS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 21,72 6 UNID. 
1998 22,28 5 UNID. 
1999 17,49 15,03 10 UNID. 
2ooo 22,74 2 UNID. 
2001 12,74 16,16 6 UNID. 
2002 12,5 6 UNID. 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 25 44 57 66* 
Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8) 

89 109 
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0.- Tomacorriente Doble de Empotrar "Ticino": 

La ferretería durante el periodo de estudio ha variado la compra de 

este producto, porque tenía a su disposición 4 proveedores; de las cuales sólo dos 

de ellos se le recomienda a la empresa comprar dicho producto, y esos son: 

• DISTRIBUIDORA INCORESA S.A. (38) 

• REPRESENTACIONES FERRETERA S.R.L. (106) 

El costo promedio en que la empresa comercial detallista compró a 

estos dos proveedores es de 5. 7 4 nuevos soles por unidad. 

E.- Clavo para madera con cabeza de 1 %": 

De este producto, la empresa comercial detallista, compraba ha dos 

empresas, de las cuales se le recomienda comprar sólo ha una: 

• CLOTILDE ORTIZAPONTE (15) 

La demanda de este producto por parte de la empresa comercial 

detallista, ha sido muy variado, por la competencia que existe de este producto. 

F.- Lija de Tela Esmeril "ASA" de grano#40: 

Durante el periodo de estudio la empresa comercial detallista compró 

ha 9 proveedores este producto, de las euales sólo ha cuatro proveedores se le 

recomienda ha la empresa comprar dicho producto, y esos son: 

• Distribuidora INCORESA S.A. (38) 

• ELECTROMEC S.R.L. (44) 

• Industria Comercial Santa Adelaida (71) 

• MARFESA (86) 
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El costo promedio unitario de este producto en 4 proveedores es de 

1.64 nuevos soles. 

De 1997 al 2002, la empresa comercial detallista varió la compra de 

este producto, por la enorme competencia que existe a nivel local. 
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Cuadro 14. Tomacorriente Doble de J;mpotrar "TICINO" 
Af;los (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS ~a) 

1997 6,97 5,49 99 UNID. 
1998 5,77 30 UNID. 
1999 5,98 7,29 12 UNID. 
2000 5, 77 30 UNID. 
2001 5,56 30 UNID. 
2002 5,93 5,9 45 UNID. 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 27 38 52 1 06 
Fuente: Datos obtenidoscfe-~la empresa (Cuadro 8) 

Cuadro 15. Clavo para Madera con Cabeza de 1 1/4" 
Ati1os (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (O) 

1997 - 3,8 - 390 KG. 
1ssa 3,41 600 KG. 
1999 

' 2000 2,6 60KG. 
2001 2,53 180 KG. 
2002 

PROVEEDOR (ES} 
CODIFICADO (S) 15 100 
Fuente: Datos obtenidos~dela empresa-(Cu-adro8)~ 

Cuadro 16. Lija de Tela Esmeril "ASA" de grano# 40 
Af;los (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (O) 

1997 2,22 2,08 1,72 1,97 275 UNID. 
1998 1,97 1,58 1,76 1,23 200 UNID. 
1999 1,44 1,58 2,01 81 UNID. 
2ooo 1,76 50 UNID. 
2001 1,65 1,9 125 UNID. 
2002 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 25 27* 38 44 57. 63 71 77 86 
Fuente: -Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8) 
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G.- Lija de Tela Esmeril "ASA" de grano# 80: 

La empresa comercial detallista durante el periodo de estudio, no vario 

mucho la compra de este producto, adquiriéndolo ha 5 proveedores, de las cuales 
' 

se le recomienda comprar sólo ha dos de ellos, que son: 

• Industria Comercial Santa Adelaida (71) 

• MARFESA (86) 

El costo promedio unitario de estos dos proveedores es de 1.06 

nuevos soles. 

H.- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de Y.."* 1": 

De los 4 proveedores a los que la empresa comercial detallista 

compró este producto durante el periodo· de estudio, sólo se le recomienda 

comprar a la empresa: SERVICIOS Y VENTAS INDUSTRIALES (111), por su 

costo bajo unitario. 

la ferretería varió la compra de este producto por la enorme demanda 

que existe a nivel local. 

1.- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 3/8" * 1 %": 

Se le recomienda ha la empresa comercial detallista que compre a los 

dos únicos dos proveedores que tienen este producto y, que son: 

• Servicios y Ventas Industriales (111) 

• ZUÑIGA S.A.C. (127) 
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Cuadro 17. Lija de Tela Esmer!_l "~§_A"de_g!ano # 80 
Atilos (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 1,69 50 UNID. 
1998 2 1,02 100 UNID. 
1999 1,09 25 UNID. 
2000 

2001 1,34 
2002 1,34 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 27* 38 44 71 86 
Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8) 

Cuadro 18. Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 1/4" * 1" 

50 UNID. 
50 UNID. 

AÑOS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 0,07 500 UNID. 
1998 

1999 

2000 

2001 

2002 

PROVEEDOR (ES) 

0,07 
0,04 0,07 

0,07 

CODIFICADO (S) 28 96*** 111 127 
Fuente:. Datos obtenidos de la empresa {Cuadro 9) 

Cuadro 19. Perno con cabeza hexagonal n.c. de 3/8" * 11/2" 

' 
300 UNID. 

350 UNID. 

AtilOS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 

1998 

1999 

2ooo O, 176 
2001 

2002 
PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 111 

0,176 

0,176 

127 
Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9) 

150 UNID. 

250 UNID. 
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J.- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 5/16" * 1": 

Durante el periodo de estudio, la empresa comercial detallista ha 

variado la compra de este producto, pero ha comprado igual en los últimos tres 

años. De los cuatro proveedores, sólo se le recomienda ha la gerencia que 

compre a tres, y son: 

• MOOEPSA S.A (90*) 

• Servicios y Ventas Industriales (111) 

• ZUÑIGA S.A. C. (127) 

El costo promedio unitario de estas tres empresas proveedoras es de 

O. 1 O de nuevos sol. 

K.- Pistola para pintar "SAGOLA" baja presión 50 LBS # 472: 

La empresa comercial detallista compró este producto sólo ha dos 

proveedores, pero ha sólo uno se le recomienda comprar: 

• F. GULDA & COMPAÑÍA S.A. (48) 

L- Thiner Standar: 

Once es el número de proveedores que la empresa comercial 

detallista compró durante el periodo de estudio, de las cuales sólo ha cinco de 

ellas se le recomienda que compre, y son: 

• Derivados Químicos SATELITE S.A {36**) 

• Fabrica de Pinturas J. CHANG E. l. R. L. (50) 

• FORQUIMICA S.A. (55) 

• Pinturas Montenegro S.A. (97) 
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• Química MATELL S.AC. (104) 

El costo promedio por litro de estas cinco empresas proveedoras es 

de 1. 64 nuevos soles. 
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Cuadro ,2Q. "'erno con Cabeza Hexagonal n.c. de 5/16" * 1" 
~~.~--- ¡tt -- _:_:·~--.l"?t~)'1'¡:,.-· -- -~..-.~--- -, -._ - -- - --- - - ~-- - - - -

,í[,NOS . _ (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (O} 
- 1sg7~ -·· 0,11 - - --- - - 400UNID. 

1998 

1999 0,14 100 UNID. 
2000 0,07 200 UNID. 
2001 O, 11 200 UNID. 
2002 0,09 200 UNID. 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 34 90* 111 127 
F-l.le-nte:-Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9) 

Cuadro 21. Pistola para Pintar "SAGOLA" baja presión 50 LBS# 472 
AIQOS (COSTOS ~CTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 139,53 116,44 12 UNID. 
1998 

1999 

2000 

2001 

2002 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 25 48 
Fuente:-Oatos ohlenidosde-Ia empresa-(duadro 9) 

Cuadro 22. Thiner Estándar 
A~os . (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES) COMPRAS (O) 

1997 2,71 2,39 660 L TS. 
1998 

1999 

2000 

2001 2,18 
2002 2,01 

PROVEEDOR (ES) 

2,75 

CODIFICADO (S) 12 16 36** 45 

-Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9) 

1,87 

50 

1,58 220 LTS. 
3 82 LTS. 

2,08 152 LTS. 
2,04 60 LTS. 

55 77 92 97 
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M.- Cinta "pegafan" Crepe de %": 

Para este producto, la empresa comercial detaUista durante el periodo 

de estudio, compró a sólo cinco proveedores, de las cuales se le recomienda 

comprar sólo ha tres, y que son: 

• Cesar W. León Uno (11) 

• Distribuidora INCORESA S.A (38) 

• Importaciones y Distribuidores CAM SAC. (66'*) 

El costo promedio unitario de estos tres proveedores es de 1.60 

nuevos soles. Y durante el .periodo de estudio, la empresa varió enormente la 

compra de este producto, por la demasiada competencia que existe ha nivel local. 

Evaluación de los Proveedores de los productos seleccionados 

de los artículos menos cotizados: 

N.- Alambre Esmaltado clase "H" # 18: 

La empresa comercial detallista durante el periodo de estudio, varió la 

compra de este producto, por la competencia y también porque depende de los 

clientes que realizan trabajos pequeños. Sólo a dos proveedores compró, pero 

sólo ha uno se le recomienda comprar, y es JORVEX Y COMPAf'f[A S. C. R. L., ya 

que su costo promedio por kg. es de 23.50 nuevos soles y es el más bajo que el 

de la otra empresa. 

0.- Lámpara Halógena de 500 W: 

La empresa comercial detallista durante el periodo de estudio compró 

a cuatro proveedores, de las cuales se le recomienda comprar sólo ha dos, pero 

de marcas baratas .• y son: 
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• Distribuidora INCORESA S.A. (38) 

• VELAX E.I.R.L. (123) 

El costo promedio unitario es de 10.02 nuevos soles para estos dos 

proveedores. 
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~~adro 23. Cinta "PEGAFAN" creee de 1/2" 
Af:Jos (COSTOS ACTUALIZADOS Al 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (O) 

- - -- - - -

1997 2,22 1,8 165 UNID. 
1998 

1999 

2000 

2001 

2002 
PROVEEDOR (ES) 

1,65 
1,58 
1,48 ' 1,8 

1,51 

CODIFICADO (S) 11 27* 38 57 66* 

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9) 

Cuadro 24. Alambre Esmaltado Clase "H" # 18 

12 LTS. 
41 LTS. 
15 LTS. 

Af~os (~OSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 

1998 

1999 22,07 37KG. 
2000 22,07 13 KG. 
2001 25,59 24,92 22,44 KG. 
2002 

PROVEEDOR (ES) 
CODIFICADO (S) 44 80 
Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 10) 

Cuadro 25. Lámpara Halógena de 500 W (de marcas baratas) 
--------~ 

A~OS . (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 

1998 

1999 11,69 
2000 

2001 

2002 
PROVEEDOR (ES) 

10,28 72,62 

9,75 

CODIFICADO (S) 27 38 122 123 
Fuente: Datos -obtenidos-de la empresa (Cuadro 10) 

14 UNID. 
3UNID. 

10 UNID. 
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P.- Bisagra de Fierro de 3": 

Durante el periodo de estudio, la empresa comercial detallista compró 

a cuatro proveedores este producto, y sólo se le recomienda que compre ha dos 

de ellos: 

• Distribuidora INCORESA S.A. (38) 

• MUNDO QUIMICO E.I.R.L. (92) 

El costo promedio unitario de estas dos empresas proveedoras es de 

1.22 nuevos soles. La demanda de este producto por parte de la empresa 

comercial detallista fue variada durante el periodo de análisis, por la demasiada 

competencia que existe a nivel local. 

Q.- Clavo para madera con Cabeza de 2 Yz": 

Sólo a cuatro proveedores, .la empresa comercial detallista compró 

este producto durante el periodo de análisis, y se le recomienda que compre a 

sólo dos de ellos ya que su costo promedio unitario de 1.87 nuevos soles es más 

bajo que los otros dos proveedores; siendo los siguientes: 

• CLOTILDE ORTIZ APONTE (15) 

• FEDISMACO S. R. L. (52*) 

la empresa comercial detallista vario en la cor11pra de este producto 

por la competencia que existe a nivel local. 

R.- Tubo de desagüe de 4" (SUPERDUIT): 

De 1997 al 2002 la empresa comercial detallista compró a tres 

proveedores este producto, de las cuales sólo se le recomienda comprar a dos de 
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ellos -ya que su costo promedio unitario de 10.56 nuevos soles es más bajo que 

el proveedor no seleccionado- y son: 

. • HUARCAYA HILARlO GLORIA (64) 

• PLÁSTICOS SANTA ROSA E.I.R.l. (99) 

Durante el periodo de estudio, la compra de este producto con esta 

marca en particular fue disminuyendo por la competencia que existe a nivel local. 

S.- Brocha de 4" (DEKOLOR): 

Durante los 6 años del periodo de análisis, la ferretería compró ha un 

solo proveedor en un solo año. Y ese proveedor la vendía a 4.576 nuevos soles 

por unidad, y se llama: 

• Industria Comercial Santa Adelaida (71) 
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Cuadro 26. Bisagra de Fierro de 3" 
Afilos (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 . 1,55 1,83 136 PARES 
1998 

1999 

2000 

2001 

1,41 
1,41 

2002 2,01 0,7 
PROVEEDOR (ES) 

CODIFICADO (S) 38 77 88 92 
Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 10) 

Cuadro 27. Clavo para Madera con cabeza de 21/2" 

24 PARES 
48 PARES 

32 PARES 

Afilos (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q) 

1997 2,82 270 KG. 
1998 

1999 

2000 2,39 
2001 2,04 
2002 1,69 

PROVEEDOR (ES) 

CODIFICADO (S) 7 15 52* 1 00 

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 10) 

Cuadro 28. Tubo de Desague de 4" (SUPER~DUtJ) 

5KG. 
30KG. 
30KG. 

A filOS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (N_U~\(0ª-SOLEª-l) COMP~§(Q) 

1997 11 ,44 50 UNID. 
1998 10,24 40 UNID. 
1999 

2000 11,65 25 UNID. 
2001 

2002 10 18 UNID. 
PROVEEDOR (ES) 

CODIFICADO (S) 64 99 119 

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 10) 
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7.2 Evaluación de las Ventas Netas: 

Durante el periodo de análisis, las ventas netas del establecimiento 

comercial detallista disminuyeron enonnemente como se puede apreciar en el 

gráfico, y debido a las siguientes razones: 

La primera razón es la competencia, y es la más importante, ya que el 

nivel de competencia empezó ha incrementarse, hasta lograr ser -entre antiguos y 

nuevos- un número de 22 establecimientos comerciales legalmente constituidos, y 

que en su mayoría se encuentran cerca del mercado, aplicando nuevas 

estrategias de venta para atraer a los clientes; de esta manera "destruyen~ en su 

totalidad a las empresas comerciales tradicionalistas dedicadas a la línea de 

ferretería y líneas complementarias. 

La segunda razón es la depresión social y crisis política que se 

manifestaba con huelgas, cierre de carreteras, movilizaciones durante el periodo 

de análisis. Estos problemas impidieron a las empresas comerciales -cómo la que 

está en estudio- desarrollarse con normalidad, porque siempre se encontraba ante 

la expectativa de cualquier desorden social, y Tingo María no fue excepción a 

esos problemas. 

La tercera razón es la variabilidad del sector construcción, y es un 

sector que dependen mucho las empresas comerciales detallistas que venden 

artículos de ferretería y líneas complementarias. Y cuando este sector disminuye, 
' 

afecta las ventas de las mismas, como en el caso de la empresa comercial 

· detallista. 

Como se pudo haber leído, el primer y más importante es la 

competencia, la segunda razón es el desorden social y político, y la tercera razón 

es la variabilidad del sector construcción. Y estos son las razones que permitieron 

y permiten la disminución de las ventas. Así tenemos que las ventas de 1998 
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disminuyeron en 31.41 % con respecto a 1997, mientras que las ventas de 1999 

disminuyeron en 33.66 % con respecto a 1998, las ventas del 2000 sólo 

disminuyeron en 14.72% con respecto a 1999, las ventas del 2001 disminuyeron 

en 2.4 7 % con respecto al· 2000, mientras que las ventas del 2002 disminuyeron 

en 6.89% con respecto al2001. 
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F"IQUfB 35. Ventas netas del HERRAJE expresados en nuevos soles, <barite el periodo de 1997 
al2002. 



VIII. PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATÉGICO .PARA LA EMPRESA 

COMERCIAL DETALLISTA 

8.1 Establecimiento de Objetivos !Estratégicos: 

1) Ventas: 

Optimizar la gestión de ventas en cada línea de producto. 

11) Mercadeo: 

Priorizar a los proveedores en cada línea de producto, a través de una 

cotización de sus costos, para así mejorar la relación comercial con nuestros 

clientes actuales y potenciales. 

111) Finanzas: 

Investigar otras oportunidades de negocios en donde la empresa 

pueda invertir su dinero. 
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IV) Gestión de Recursos: 

Obtener los mayores resultados al utilizar el poco tiempo de atención 

al público, el escaso dinero generado de las ventas, el limitado espacio físico que 

posee la empresa y la habilidad individual de los trabajadores. 

V) lnvestigació.n y Desarrollo: 

Investigar nuevas formas de gestión comercial para incrementar las 

ventas, disminuir los costos y elevar así la utilidad de la empresa. 

8.2 Análisis FOCA mediante la matriz FORO (2004-2008): 



MATRIZ FORO 

~ni@.c!lt! 
1.· Seleccionar y adaptar las opiniones de terceras personas 

188 nuev!JS estrategias de vente y otras formas de gestión 
comercial. 

2.- Preparar y presentar proyectos de Inversión, en 
oportunidades de negocios, a Instituciones bancarias, pera 
poder obtener préstamos. 

3.· Estabilidad del tipo de cambio nominal. 
4.· Disminución de la tasa de Interés en moneda nacional y 

en mcneda extranjera. 
5.· Inflación estable. 

Rlesaos ~ Amenazts 
1.· Enorme competencia en las distintas lineas que vende. 
2.· El cierre de nuestros mejores proveedores por cuestión 

de crisis. 
3.· Inestabilidad Polltlca. 

Fort@lezas; 
1.· Presenta una variedad de productos. 
2.- Información del costo promedio de cada producto. 
3.· Conoce algunas oportunidades de negocios para poder 

Invertir dinero. 
4.• Eficiencia emplrlca en la utilización de sus recursos. 
5.-la gerencia general tiene un esplritu de realización. 
6.· Conservación adecuada de los productos comprados. 
7.- Localización dentro de una zona ferretera (Jiron Cayumba 

cuadro 2). 

Debllldadet: 
1.- No realiza publicidad en nlng(ln medio de comunicación. 
2.· Posee pocos proveedores para cada producto. 
3.- Posee poco dinero para poderlo Invertir en otra oportunidad de 

negocio. 
4.- Falta de un esplrltu neóftlo. 
G.• Revisar la estructura flslca del local. 
6.- Escaso conocimiento profesional de un excelente servicio al 

cliente. 
7 •• Revisar la compre de sus productos, pare poderlos clasificar en 

lncognltas, estrellas, vacas lecheras y perros. 

EQ D.Q 
1.· Para poder cambiar la variedad de productos, la gerencia tiene qua 1.· Realizar publicidad no solamente con nuestra propia opinión, sino 
seleccionar y adaptar las opiniones de terceras personas. F1, OP1 también tomar las opiniones de terceras personas, en cualquier 
2.· Utilizar la eficiencia emplrlca en la utilización de recursos con la opinión medio de comunicación. 01,0P1 
seleccionada de terceras personas para poder tener una verdadera eficiencia. 2.· Provocar en la gerencia un esplrltu neófito para que pueda 
F4, OP1 invertir en una oportunidad de negocio, mediante el préstamo 
3.· Puesto que la gerencia general conoce algunas oportunidades de negocio, a una entidad bancaria, por la disminución de la tasa de Interés. 04, 
entonces tendrá que mandar a preparar proyectos de Inversión para 03, OP4 
presentarlos a Instituciones financieras y obtener préstamos, porque la tasa de 3.- La clasificación de los productos en lncognitas, estrellas, vacas 
interés es baja. F3, OP2, OP4. lecheras y perros será mediante la opinión de terceras personas. 07, 
4.· Conservar adecuadamente los productos comprados, a pesar de las OP1 
nuevas estrategias de venta que puedan aplicar. F6, OP1. 4.- Capacitar al personal para que de un excelente servicio al 
5.- Puesto que la empresa se encuentra en una zona netamente ferretera, cliente, mediante un préstamo que se haga a una entidad bancaria, 
entonces puede aplicar con éxito sus nuevas estrategias de venta. F7, OP1. por la disminución de la tasa de interés. 06, OP4 
6.- La empresa puede actualizar el costo promedio de cada producto -més s •• Terminar de revlzar la estructura flslca de la empresa, pra poder 
cotizado· que vende, cada 4 meses por la estabilidad del tipo de cambio y de aplicar nuevas estrategias de venta. 05, OP1 
la Inflación. F2, OP3, OP5 6.- Buscar más proveedores para cada producto clasificado como 
7.- Aprovechar el esplritu de realización de la gerencia deneral, para tomar en estrellas, vacas lecheras e lncognltas, mediante la opnlón de terceras 
cuenta aquellas opiniones reales de tercera personas. F&, OP1 personas. 02, 07, OP1 

ER 
1.· Tener Información del costo promedio de ceda producto, de la 
variedad que pueda presentar, para poder competir mejor. F1, F2, R1 
2.· Al comocer la gerencia general, emplrlcamente la eficiencia en la 
utilización de sus recursos, y de poseer un esplrltu de realización, va 
competir mejor en las distintas lineas que vende. F4, FS, R1 
3.· Al conocer la información del costo promedio de cada producto, 
la empresa puede buscar otros proveedores, cuando sus proveedores 
con quienes trabaja, hallan quebrado. F2, R2 

Q.B 
1.- Aprender el como dar un excelente servicio al cliente y 
junto con la publicidad que realice en cualquier medio de 
comunicación, la empresa puede competir mejor con sus 
"adversarios". 06, 01, R1 
2.- Incrementar el n(lmero de nuestros proveedores, para 
tener con quien reemplazar cuando otros proveedores 
desaparezcan. 02, R2 

4.- La gerencia general al conocer algunas oportunidades de negocios, 
puede cambiar a un giro mucho mejor, si la lnestablllda polltlca 

Fuente: Elaboración Pro pi~ 144Pg. !empeora. F3, R3 . 1 1 
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8.3 Análisis del Entorno y del Interno: 

8.3.1) Matriz de Evaluación del Factor Externo <EFE): 

Se tomará aquellas oportunidades y amenazas señaladas en la matriz 

FORO, que afectan directamente a las ventas y a los beneficios de la empresa 

comercial detallista. 

MATRIZ EFE 

FACTOR EXTERNO CLAVE PESO RATING PESO PROMEDIO 

1.- Seleccionar y adaptar las .opiniones de 
terceras persona, también las nuevas 
estrategias de ventas y de otras formas de 
gestión comercial. (Oportunidad) 0.2 4 0,8 

2.- Preparar y presentar proyectos de 
inversión en oportunidades de negocios a 
instituciones bancarias, para poder obtener 
préstamos. (Oportunidad) 0,05 3 0,15 

3.- Estabilidad del tipo de cambio nominal. 
(Oportunidad) 0,05 3 0,15 

4.- Disminución de la tasa de interés en 
moneda nacional y extranjera. 
(Oportunidad) 0,05 3 0,15 
5.- Inflación estable. (Oportunidad) 0,05 .... 0,15 ~ 

6.- El cierre de nuestros mejores 
proveedores, por cuestión de crisis. 
(Amenaza) 0,2 2 0,4 
7.- Inestabilidad política. (Amenaza) 0,1 2 0.2 

8.- Enonne competencia en las distintas 
líneas que vende. (Amenaza) 0,3 1 0,3 

PESO PONDERADO TOTAL 1 2,3 
Fuente: Elaboración Propia 

Como el peso promedio es de 2.50, entonces nótese que el peso 

promedio total de 2.30 indica que el establecimiento comercial detallista, se 

encuentra en una posición estratégica débil, que es una de las razones principales 

por la que las ventas disminuyeron desde 1997 al 2002. 



146 

8.3.2) Matriz de Evaluación del Factor Interno !IFE}: 

Resume todas las fortalezas y debilidades internas de una 

organización en su administración, mercadeo, finanzas, venta e investigación y 

desarrollo. Es la parte esencial para formular estrategias. 

MATRIZIFE 
FACTOR INTERNO CLAVE PESO RATING PESO PROMEDIO 

1.- Infonnación del costo promedio de cada 
producto. (Fortaleza) 0,25 4 1 
2.- Presenta una variedad de productos. 
(Fortaleza) 0,1 4 0,4 

3.- Conoce algunas oportunidades de 
negocios, para poder invertir dinero. 
(Fortaleza) 0,04 3 0,12 

4.- Eficiencia empírica en la utilización de 
sus recursos. (Fortaleza) 0,04 3 0,12 

5.- La gerencia general tiene un espíritu de 
realización. (Fortaleza) 0,04 3 0,12 

6.- Conservación adecuada de los 
productos comprados. (Fortaleza) 0,04 3 0,12 

7.- Localización dentro de una zona 
ferretera. (Fortaleza) 0,04 3 0,12 

8.- No realiza publicidad en ningún medio 
de comunicación. (Debilidad) 0,04 2 0,08 

9.- Posee poco dinero para poderlo invertir 
en otra oportunidad de negocio. (Debilidad) 0,04 2 0,08 
10.- Falta de un espíritu neófilo. 
(Debilidad) 0,04 2 0,08 

11.- Revizar la estructura fisica del local. 
(Debilidad) 0,04 2 0,08 
12.- Revizar la compra de sus productos, 
para poderlos clasificar en incógnitas, 
estrellas, vacas lecheras y perros. 
(Debilidad) 0,04 2 0,08 

13.- Posee pocos proveedores para cada 
producto. (Debilidad) 0,1 1 0,1 

14.- Escaso conocimiento profesional de un 
excelente servicio al cliente. (Debilidad) 0,15 1 0,15 

PESO PONDERADO TOTAL 1 2,65 

Fuente: Elaboración Propia 
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Como el peso promedio es de 2.50, entonces nótese que el peso 

promedio total es de 2.65, esto indica que el establecimiento comercial detallista 

tiene una buena posición estratégica interna, lo cual, puede mejorar mediante un 

plan estratégico. 

8.4 Unión de los Objetivos Estratégicos con sus Estrategias: 

1) Objetivo Estratégico de Ventas: 

Optimizar la gestión de ventas en cada línea de producto. 

Estrategia 1 : 

Para poder cambiar la variedad de productos, la gerencia tiene que 

seleccionar y adaptar las opiniones de terceras personas. (F1, OP1) 

Estrategia 2: 

Puesto que la empresa se encuentra en una zona netamente 

ferretera, entonces puede aplicar con éxito sus nuevas estrategias de venta. (F7, 

OP1) 

Estrategia 3: 

Realizar publicidad no solamente con nuestra propia opinión, sino 

también tomar las opiniones de terceras personas, en cualquier medio de 

comunicación. (01, OP1) 

Estrategia 4: 

Conservar adecuadamente los productos comprados, a pesar de las 

nuevas estrategias de venta que se puedan aplicar. (F6, OP1) 
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11) Objetivo Estratégico de Mercadeo: 

Priorizar a los proveedores en cada línea de producto, a través 

de una cotización de sus costos, para así mejorar la relación comercial con 

nuestros clientes actuales y potenciales. 

Estrategia 1: 

Incrementar el número de proveedores, para tener con quien 

reemplazar cuando otros proveedores desaparezcan. (02, R2) 

Estrategia 2: 

Al conocer la información del costo promedio de cada producto, la 

empresa puede buscar otros proveedores, cuando sus proveedores con quienes 

trabaja, hallan quebrado. (F2, R2) 

111) Objetivo Estratégico de Finanzas: 

Investigar otras oportunidades de negocios en donde la empresa 

pueda invertir su dinero. 

Estrategia 1: 

Puesto que la gerencia general conoce algunas oportunidades de 

negocios, entonces tendrá que mandar a preparar proyectos de inversión para 

presentarlos, porque la tasa de interés es baja. (F3, OP2, OP4) 

Estrategia 2: 

Provocar en la gerencia un espíritu neófilo, para que pueda invertir en 

una oportunidad de negocio, mediante el préstamo a una entidad bancaria, por la 

disminución de la tasa de interés. (04, 03, OP4) 
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Estrategia 3: 

La gerencia general al conocer las oportunidades de negocios, puede 

cambiar a un giro mucho mejor, si la inestabilidad política empeora. (F3, R3) 

IV) Objetivo Estratégico de Gestión.de Recursos: 

Obtener los mayores resultados al utilizar el poco tiempo de atención 

al público, el escaso dinero generado de las ventas, el limitado espacio físico que 

posee la empresa y la habilidad individual de los trabajadores. 

Estrategia 1 : 

Utilizar la eficiencia empírica en la administración de recursos, con la 

opinión seleccionada de terceras personas, para poder tener una verdadera 

eficiencia. (F4, OP1) 

Estrategia 2: 

Capacitar al personal para que de un excelente servicio al cliente, 

mediante un préstamo que se haga ha una entidad bancaria, por la disminución de 

la tasa de interés. (06, OP4) 

Estrategia 3: 

La gerencia general al conocer empíricamente la eficiencia· en la 

utilización de sus recursos, y de poseer un espíritu de realización, va competir 

mejor en las distintas líneas que vende. (F4, FS, R1) 

Estrategia 4: 

Aprender el como dar un excelente servicio al cliente y junto con la 

publicidad que realice en cualquier medio de comunicación, la empresa puede 

competir mejor con sus "adversarios". (06, 01, R1) 
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V) Objetivo Estratégico de Investigación y Desarrollo: 

Investigar nuevas formas de gestión comercial para incrementar las 

ventas, disminuir los costos y elevar así la utilidad de la empresa. 

Estrategia 1: 

La empresa puede actualizar el costo promedio de cada producto -

más cotizado- que vende, cada cuatro meses, por la estabilidad del tipo de cambio 

y de la inflación. (F2, OP3, OP5) 

Estrategia 2: 

Aprovechar el espíritu de realización de la gerencia, para tomar en 

cuenta aquellas opiniones reales de terceras personas. (F5, OP1) 

Estrategia 3: 

La clasificación de los productos en incógnitas, estrellas, vacas 

lecheras y perros, será mediante la opinión de terceras personas. (07, OP1) 

Estrategia 4: 

Terminar de revisar la estructura física de la empresa, para poder 

aplicar nuevas estrategias de ventas. (05; OP1) 

Estrategia 5: 

Buscar más proveedores para cada producto clasificado como 

estrella, vacas lecheras e incógnitas mediante la opinión de terceras personas. 

(02, 07, OP1) 
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8.5 Lógica de Análisis: 

En este punto se pondrá primero el objetivo estratégico, luego su 

objetivo específico u operativo, después los resultados que se quieren obtener y 

finalmente las actividades que se van a realizar. Este plan estratégico va del 2004 

al2008. 

La interpretación en esta lógica de análisis consiste en que las 

actividades que se van a realizar, van a permitir conseguir los resultados, los 

resultados van a permitir alcanzar un objetivo específico u operativo, el alcance de 

cada objetivo operativo me va permitir llegar al objetivo estratégico de cada área 

establecida y el alcanzar cada objetivo estratégico va permitir a la gerencia 

general alcanzar su visión. 

1.- Ventas: 

Objetivo Estratégico: 

Optimizar la gestión de ventas en cada línea de producto. 

a) Objetivo Operativo: 

Administrar eficiente y eficazmente la venta de productos, mediante 

nuestra opinión y la opinión de terceras personas. (Estrategia 1 y 4) 

Resultado: 

1. 1.- Eficacia en la venta de mercaderías. 

2.1.- Eficiencia de la venta de mercaderías. 



costo. 
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Actividades: 

1.1.- Conocer, comprar y vender las mercaderías más demandadas. 

2.1.- Investigar aquellos lugares y/o proveedores que venden a bajo 

-"; .. ; 

b) Objetivo Operativo: 

Llegar a aplicar permanentemente nuevas estrategias de venta y 

publicidad novedosa del negocio. (Estrategia 2 y 3) 

Resultado: 

1.- Mayores Ventas 

Actividades: 

1.- Aplicar nuevas estrategias de venta en cada año. 

2.- Realizar publicidad novedosa cada seis meses. 

11.- Mercadeo: 

Objetivo Estratégico: 

Priorizar a los proveedores en cada línea de producto, a través de una 

cotización de los costos de los productos más demandados. 

a) Objetivo Operativo: 

Seleccionar a los proveedores principales, mediante la cotización de 

los costos de .los productos más demandados. (Estrategia 1 y 2) 
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Resultado: 

1.- Lista de proveedores principales 

Actividades: 

1.-lnvestigar los costos de nuestros productos más demandados. 

111.- Finanzas: 

Objetivo Estratégico: 

Financiar otras oportunidades de negocios en donde la empresa 

pueda invertir su dinero. 

a) Objetivo Operativo: 

Crear en la gerencia general un espíritu neófilo. (Estrategia 2) 

Resultado: 

Que ha la gerencia general le agrade los nuevos retos. 

Actividades: 

Investigar el nivel de espíritu neófilo que tiene el encargado que está 

en gerencia. 

b) Obietivo Operativo: 

Investigar y seleccionar cual es la mejor oportunidad de negocio. 

(Estrategia 1 y 3) 
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Resultado: 

Que brinde rentabilidad aquella oportunidad de negocio. 

Actividades: 

Realizar varios estudios de oportunidades de negocios. 

IV.- Gestión de Recursos: 

Objetivo Estratégico: 

Obtener los mayores resultados al utilizar el poco tiempo de atención 

al público, el escaso dinero generado de las ventas, el limitado espacio físico que 

posee la empresa y la habilidad individual de· los trabajadores. 

a) Objetivo Operativo: 

Capacitar al . personal para que de un excelente servicio al cliente. 

(Estrategia 2 y 4) 

Resultado: 

Que demuestre lo que aprend,ió en esa capacitación. 

Actividades: 

Primero.- Sacar un préstamo de una entidad bancaria. 

Segundo.- Buscar el sitio adecuado para que le brinde la 

capacitación. 
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b) Objetivo Operativo: 

Contar con nuestra propia opinión y la de otras personas, para la 

utilización eficiente de los recursos. (Estrategia 1 y 3) 

Resultado: 

Lista de opiniones que sirvan para la utilización eficiente de los 

recursos. 

Actividades: 

1.- Que Jos que participen dentro de la empresa tengan siempre a la 

mano un cuadernillo en donde puedan apuntar sus ideas para la utilización 

eficiente de los recursos; y así brindar está infonnación a la gerencia, para que se 

pueda sentirse ese trabajador más integrado a la empresa. 

2.- La gerencia general tomará aquellas opiniones positivas de sus 

clientes externos, para la utilización eficiente de sus recursos. 

V.- Investigación y Desarrollo: 

Objetivo Estratégico: 

Investigar nuevas formas de gestión para incrementar ,Jas ventas, 

disminuir los costos y elevar así la utilidad de la empresa. 

a) Objetivo Operativo: 

La gerencia general tiene que actualizar cada cuatro meses el costo 

promedio de sus productos clasificados como estrellas, vacas lecheras e 

incógnitas. (Estrategia 1, 3 y 5) 
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Resultado: 

Lista de costo promedio de sus productos clasificados como estrellas , 

vacas lecheras e incógnitas. 

Actividaáes.: 

Primero: Poseer una lista de proveedores para cada producto 

clasificado como estrellas, vacas lecheras e incógnitas. 

Segundo: Actualizar los costos de los productos clasificados. 

b) Objetivo Operativo: 

Aplicar nuevas estrateg.ias exitosas de venta cuando se termine de 

revisar la estructura física de la empresa. (Estrategia 4) 

Resultado: 

El éxito de la estrategia de venta aplicada. 

Actividades: 

Primero: Revisar la estructur~ física de la empresa. 

Segundo: Analizar cómo ·la estructura física de la empresa 

determinará el éxito de la estrategia de venta. 

8.6 Responsable y Alcance del plan estratégico: 

El responsable en aplicar este plan estratégico, es el gerente del 

establecimiento comercial en estudio. Además ,el alcance del plan estratégico es 

para cualquier comercio que desee aplicar este plan estratégico. 
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8.7 Visión: 

Ser la empresa comercial detallista líder en la línea de ferretería y 

líneas complementarias de la ciudad de Tingo María, que incrementa su 

participación en el mercado, mediante el buen trato que da a sus clientes internos 

y externos. 



8.8 EL ARCO_DEL TRIUNFO PA_RA El"' HERRAJE 

VÍSIÓN: Ser la única empresa comercial detallista en la linea de ferretería y líneas complementarias de la ciudad de Tingo Maria, que incrementa su 
participación en el mercado, mediante el buen trato que da a sus clientes internos y externos. 

ENTORNO ACTUAL: Situación macroeconómica en evolución positiva luego de una recesión; y una reducción del riesgo pafs. A nivel local, existe 
una enorme competencia. 

INTJ~RNO ACTUAL: Una empresa comercial detallista que se encuentra localizado dentro de una zona ferretera, en donde la competencia es enorme 
. y, por lo tanto vende_pocos productos sin ning\!na Q_ublicidad y con un escaso conocimiento de las nuevas estrategias de venta. 

OUJETIVOS ESTRAT.F,GICOS OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 

GESTIÓN COMERCIAL 
Obtener los mayores resultados al utilizar el poco 

VENTAS tiempo de atención al público, el escaso dinero 
Optimizar la gestión de ventas en cada linea de generado de las ventas, el limitado espacio fisico 
producto. que posee la empresa y la habilidad individual de 

los trabajadores. 
1 

MERCAHEO INVÉSTIGACIÓN Y DESARROLLO 
Priorizar a los proveedores de cada linea de Investigar nuevas formas de gestión, para 
producto, a través de una cotización de los costos incrementar las ventas, disminuir los costos y 
de nuestros productos más demandados. elevar así la utilidad de la empresa. 

FINANZAS 
Financ:iar otras oportunidades de negocios en 
dondela empresa pueda invertir sus dinero. 

~~-- --

Fuente: Elaboración Propia 
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8.9 .Misión: 

Somos una empresa comercial detallista de gestión privada que se 

dedica a .la venta de una variedad de productos, y a brindar alternativas de 

solución a nuestros clientes del campo y citadinos. 

8.10 Evaluación y Control: 

La evaluación y control sólo le pertenece a la gerencia general, el cual 

hará un seguimiento de las acciones que van a permitir llegar al objetivo propuesto 

en cada área de la empresa, y de esta manera controlar hacia el camino que se 

quiere dirigir. 



IX. PROPUESTA DE PLANES OPERATIVOS 



9.1 ElilQ....ORe[JJIYO IUUi1 uel RbJethto e¡tratégicg de yentas; 161 

OBJETIVO ESTRATÉGICO DI! VENTAS: Optimizar la gestión de ventas en cada linea de producto. 
Objetivo Operativo 1 Resultado/ eé:tivlded IVOS . METAS .. TIEMPO Respons. CRONOGRAMA COSTOS 

Objetivo Operativo 1: Administrar eficiente y 
eficazmente la venta de productos, mediante 
nuestra opinión y la opinión de terceras personas. 

Resultado: 
1.- Eficiencia de la venta de mercaderlas. 
2.- Eficacia en la venta de mercaderlas. 

1.- Margen de 1.- Compra de 
Actividad: ganancia. productos 

1.- Investigar aquellos lugares y/o proveedores 2.- de menor costo. 
que venden a bajo costo. Determinar 2.- Compra de los 

F.I, F.T. E F M A M J J A S O N D 

2,- Conocer, comprar y vender mercaderlas más los productos productos más Gerencia Tiempo y 
demandadas. más cotizados. cotizados. 2004 2008 General. x x x x x x X X x x x x Dinero. 

Objetivo Operativo 2: Llegar aplicar 
permanentemente nuevas estrategias de venta y 
publicidad novedosa del negocio. 

Resultado: Mayores ventas. 
Actividades: Ingresos El Incremento de las 

* Aplicar nuevas estrategias de venta en cada percibidos ventas (en términos 
año. mensualmente nominales) en 10% La gerencia y Tiempo y 

* Realizar publicidad novedosa cada seis meses. cada 4 meses. 2004 2008 el trabajador. x x x x X x x X X x X x Dinero. 



9.2 PJan Qper§tivg Ditril el olü~tivo e$tratjgicg de mercadeo: 162 

OBJETIVO ESTRATéGICO! Prlorl:!!ar a los proveedores en cada linea de producto, a través de una cotización de sus cos~os, para asr mejorar la relación comercial con nuestros clientes actuales y 
~--- __ __ potenciales. 

ObJetivo operatlvo7ResuTtado!ectlvldaCI ·xvos-- METAS ·TIEMP-o 

Objetivo Operativo 1: Seleccionar a los 
proveedores principales, mediante la cotización 
de los costos de nuestros .productos más 
demandados. 

Resultado: Lista de proveedores principales. 

F.I.- F.T, 
Respon•. 

Gerencia 
general y Aetivldi!td: Investigar los costos de nuestros 

productos más demandados. 

Costos 
actualizados 
de los 
productos más 
demandados. 

Tener una lista de los 
costos actualizados de 
nuestros productos 
con los proveedores 
principales, cada ai'lo. 2004 2008 Colaboradores. 

CRONOGRAMA COSTOS 
EFMAMJJ ASOND 

X 

Tiempo y 
Dinero. 



9.3 e!Dn Qperatjyo .auua el obietivo ~struJ;§:!gico de finunzas¡ 163 

OBJETIVO ESTRATÉGICO: Financiar otras oportunidades de negocios en donde la empresa pueda Invertir su dinero. 
Objetivo Operativo / Resultado/ actividad IVOS . . METAS . . . . TIEMPO Respons, CRONOGRAMA COSTOS 

Objetivo Operativo 1: Crear en la gerencia 
general un esplrttu neófllo. 

Resultado: Que le agrade a la gerencia los 
nuevos retos. 

Primero: Conocer al 
final de cada afio, el 
nivel neófllo de la 
persona que se 

Tess sicológico encuentra en gerencia 
para medir el general. 
nivel neófllo Segundo: Que la 
de la persona persona que se 

P.I. F.T. E F M A M J J A . S O N D 

que se encuentra en gerencia Tiempo y 
Actividad: Investigar qué nivel tiene la gerencia encuentra e general se proponga Dinero. 

" general dt~ esplrltu neófllo, e Incrementarlo poco gerencia ella misma ha Gerencia 
-~-----------...:a;..,¡;_oco. general. Incrementar ese nivel. 2004 2008 general. X x X X x x X X X X X X 

Objetivo Operativo 2: Investigar y seleccionar 
cual es la mejor oportunidad de negocio. 

Resultado: Que brinde alta rentabilidad aquella 
oportunidad de negocio escogida. 

Rentabilidad Seleccionar tres 
de cada alternativas de 

Actividad: Realizar varios estudios de oportunidad de oportunidad de Gerencia Tiempo y 
oportunidades de negocios. negocio. negocio. 2006 2º-0_§_ general. x x Dinero. 



9.4 flan ouerAti~a DiUi1 el gbJ~tixa e5trat6gi'a de g~:stl6n-de_re_cursos_:_ 1&4 
- -- - -·- - -- - - -- . -- - -

OBJEnvo ESTRATÉGICO: Utilizar los mayores resultados al utilizar el poco tiempo de atención al público, el escaso dinero generado de las ventas, el limitado espacio flslco que posee la empresa 
Y. la habllldad Individual de los trabajadores. 
Objetivo Operativo 1 Resultedo/ actividad IVOS METAS TIEMPO Respons. CRONOGRAMA COSTOS 

P.l. F.T. E F M A M J J A S o N D 

Objetivo Operativo 1: Capacitar al personal 
para que de un excelente servicio al cliente. 

Resultado: Que demuestre lo que aprendió en 
esa capacitación. 

El 
comprobante 
de venta de 
ese servicio de 
capacitación, 

Actividades: para que 
Primero: Sacar un préstamo de una entidad aprenda ha dar 

bancaria. un excelente Que llege el 
Segundo: Buscar el sitio adecuado para que le servicio al trabajador con la r Tiempo y 

brinde la ca2acltaclón. cliente. mentalidad cambiada. 2004 2008 Gerencia general. X X Dinero. 

Objetivo Operativo 2: Contar con nuestra 
propia opinión y la de otras personas para la 
utilización eficiente de los recursos. 

Resultado: Lista de las opiniones "certeras" 
para la utilización eficiente de los recursos. 

Actividades: 
1.- Que los que participen en la empresatengan 

siempre a la mano un cuadernillo en donde 
puedan apuntar sus Ideas para la utilización Que la gerencia 
eficiente de los recursos; y asl brindar esta Conjunto de general de la empresa 

Información a la gerencia para que esa persona opiniones, seleccione Gerencia 
se pueda sentir más Integrada ha la empresa. sean certeras subjetivamente las general, 

2,- Que la gerencia general pueda tomar aquellas o no, para la opiniones "certeras" clientes 
opiniones positivas de los clientes Internos y utilización para la utilización Internos y 

externos para la utilización eficiente de los eficiente de los eficiente de los clientes Tiempo y 
recursos. recursos. recursos que posee. 2004 2008 externos. X X X X X X X X X X X X Dinero. 



9.5 flan Operativo oara el objetivo t:strptégjco de investigación y desarrollo; 165 

OBJETIVO ESTRATtGICO: Investigar nuevas formas cienoe!;tlóo_paré!l lncrernemélrléls ventas disminuir los costos y elevar asf la utilidad de la empresa. 
Objetivo Operfttivo / Resúltado/ actividad IVOS METAS nEMPO Respons. CRONOGRAMA COSTOS 

-
______ ...., ____ .,.. ____ ·-----· •------- F.l, F.T. E F M A M J J A. S O N D •------ ------------

Objetivo Operativo 1: La gerencia general tiene 
que actualizar cada cuatro meses el costo 
promedio de sus productos clasificados como 
estre.llas, vacas lecheras e lncognltas. 

Resultado: Lista de costo promedio -cada 
cuatro meses- de sus productos clasificados como 

estrellas, vacas lecheras e lncognltas. 

Conocer a los Escoger al proveedor 
proveedores - de los productos 
entre antiguos clasificados como 
y nuevos- estrellas, vacas 

Actividades: mediante el lecheras e lncognltas, 
.1.- Poseer una lista de provedores -entre costo de venta mediante el costo 

antiguos y nuevos- para cada producto clasificado de aquellos promedio més bajo 
como estrellas, vacas lecheras e lncognltas, cada productos que pueda brindar, sin 

cuatro meses. clasificados dejar de lado la 
2.- Actualizar los costos de los productos por la calidad del producto, Gerencia Tiempo y 

_______ ..::c;;.;la::.:s;;.;,lfi;.;.c::.:a::.:d::.:o;.;:;s...;c::.::ada cuatro meses. gerencia. cada cuatro meses. 2004 2008 general x x x dinero. 

Objetivo Operativo 2: Aplicar nuevas 
estrategias de venta cuando se termine se 
revlzar la estructura .flslca de la empresa. 

Resultado: El éxito de la estrategia de venta 
aplicada. 

Actividades: 
Primero: Revlzar la esructura ftslca de la 

empresa. 
Segundo: Analizar cómo la estructura flslca de 
la empresa determinará el éxito de la estrategia 

de venta. 

La 
determinación, 
el estudio y el 
análisis de la 
estructura 
ftslca de la 
empresa, para 
el éxito de la 
estratégla de 
venta. 

Determinar la mayor 
cantidad de efectos 
negativos, que 
Impidan el éxito de la 
estrategia de venta. 

2005 
Gerencia 

2008 general. X X X X X X X X X X X X 
Tiempo y 
dinero. 



CONCLUSIONES 

1.- Las causas externas más importantes que limitaron la 

productividad de la empresa fueron: 

a) La razón político - social. Mediante la depresión social 

y el alboroto político que se manifestó con huelgas, cierre de carreteras, marchas 

pacíficas y no pacíficas, obligando a las empresas comerciales, particularmente de 

la ciudad de Tingo María, a cerrar sus puertas por temor al saqueo. 

b) Toda empresa comercial generalmente ve en el 

aspecto económico a tres variables importantes, que son la inflación, el tipo de 

cambio nominal y la tasa de interés. Durante el periodo de análisis la inflación 

disminuyo, ya que era el objetivo del ente emisor. Mientras que el tipo de cambio 

nominal fluctuó, porque sucedieron una serie de efectos negativos por las 

llamadas crisis financieras que hubieron en Asía, Rusia y Brasil entre los periodos 

de 1997 a 1999, incrementando el tipo de cambio nominal y; repercutiendo 

negativamente en todas las empresas comerciales, por el incremento en el costo 

de los productos que compraban en dólares; en el 2002 nuestro tipo de cambio se 

normalizo, porque la estabilidad política permitió que el país, macro 

económicamente saliera de la recesión que hubo a partir de 1998, pero micro 
,, 

económicamente la situación no ha cambiado e incluso empeoraba, ya que las 

empresas comerciales disminuían cada vez más sus ventas, y no estaba ajena la 

empresa comercial detallista en estudio. Mientras que la tasa de interés fue 

disminuyendo tanto en moneda nacional como extranjera. 

e) Si bien es cierto la competencia hace que una empresa 

se esfuerce más para lograr sus objetivos; a nivel local, la empresa en estudio -

actualmente- cuenta con una. enorme competencia de 22 establecimientos 

comerciales detallistas -que existe en la ciudad-, particularmente en el jirón donde 
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está ubicado llega al 50 % del total, mientras que el 40 % está cerca del jirón y el 

10% se encuentra en las últimas calles de la ciudad. 

2.- El análisis económico y financiero de la ferretería El Herraje 

determinó lo siguiente: 

a) Financieramente la empresa comercial en estudio está 

en una situación prácticamente de quiebra, porque al analizar el comportamiento 

de los estados financieros de 1997, 1998 y 1999 se encontró que su situación esta 

cada vez peor. Además al analizar a la empresa El Herraje mediante algunos 

ratios simples, se pudo comprobar la hipótesis; y al comparar a la misma con uno 

de sus proveedores se pudo comprobar las enormes diferencias que han escrito 

los autores acerca de una empresa comercial detallista y una empresa comercial 

grande. 

b) Al realizar el análisis económico se pudo encontrar que 

la situación de la empresa comercial detallista es cada vez peor, porque 

disminuyen tanto sus compras como sus ventas durante el periodo de análisis. 

3.- Para que la gerencia actual de la empresa comercial El 

Herraje pueda mejorar su gestión del negocio, tiene la opción de aplicar un plan 

estratégico que ha propuesto el tesista, con estrategias divididas en cinco áreas 

que son: de ventas, mercadeo, finanzas, gestión de recursos e investigación y 

desarrollo. 



RECOMENDACIONES 

1.- Para que la gerencia pueda ser eficiente en sus compras de 

mercaderías, tiene la opción de realizar una tabla de frecuencia, según el número 

de ventas de cada mes, tanto de los artículos más cotizados como de los menos 

cotizados. 

2.- Para que la gerencia pueda incrementar las ventas de la 

ferretería, tiene la opción de aplicar lo siguiente: 

a) Seleccionar y adaptar las opiniones de terceras personas, 

para que puedan cambiar a una variedad de productos que tengan 

mayor demanda. 

b) Aplicar nuevas estrategias de venta, ya que se encuentra en 

una zona netamente ferretera. 

e) Realizar publicidad, con nuestra propia opinión y también con 

opinión de terceras personas, en el medio de comunicación más 

eficiente. 

d) Tener su propia cartera de clientes, a los cuales los ~uevos 

productos que puedan llegar, y dar información de los productos 

que hay con sus respectivos precios. 

e) Que realice en un futro no lejano un estudio de mercado, para 

que pueda conocer entre otras cosas, cuáles son los productos, de 

ferretería y líneas complementarias, que mayor posicionamiento 

tienen en el mercado. 
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3.- A la gerencia general se le pide investigar diversas gestiones 

comerciales que estén acorde con cada situación económica, política y social que 

enfrenta el país, y competitiva al que se enfrenta a nivel local. 



GLOSARIO DE TÉRMINOS 

Análisis Horizontal: 

Es un herramienta de análisis financiero que consiste en determinar 

para dos ó más periodos consecutivos, las variaciones de cada una de las cuentas 

que conforman el balance general y el estado de ganancias y perdidas en 

términos de tasa de crecimiento. 

Análisis Vertical: 

Consiste en asignar un valor del 1 00 % al todo, y a las partes con 

porcentajes relativos. 

Eficiencia: 

Es realizar una actividad con los menores recursos posibles, para 

obtener mayores resultados. 

Eficacia: 

Es priorizar las tareas y realizar en orden de procedencia aquella que 

contribuye a alcanzar los objetivos y metas previstas, por lo que se debe asegurar, 

que lo que se haga, valga la pena y conduzca a un fin. 
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Empresa: 

Unidad económica Social en la que el Capital, el trabajo y la dirección 

se coordinan para lograr los objetivos propuestos. Pero es de largo plazo. 

Empresa Unipersonal: 

La empresa unipersonal es también conocida como propiedad 

individual, es una empresa de propiedad de una persona. Es la forma más antigua 

de una organización empresarial y la más común. 

Sus ventajas son: 

'* El propietario percibe todas las ganancias. 

* El orgullo de ser propietario 

'*Facilidad de emprender un negocio. 

Sus desventajas son: 

* Responsabilidad de todas las pérdidas. 

'*Capital monetario limitado. 

Estrategia de racionalización de una gama de productos: 

Consiste en modificar una gama de productos para reducir los costes 

ó recuperar la inversión. 
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Negocio: 

Es un establecimiento comercial de corto plazo, es decir que vive 

momentáneamente. 

Organigrama: 

Es la representación gráfica simplificada de la estructura formal que 

ha adoptado una organización. 

Plan Estratégico: 

Es una manera de anticiparse al futuro de una forma más intuitiva; y 

se enfoca principalmente en el ambiente y los factores externos que podrían 

requerir cambios fundamentales durante un periodo largo. Es un plan de largo 

plazo. 

Plan Operativo: 

Es un plan de corto plazo (por lo general un año), es más analítico, ya 

que procede descomponiendo ó que pasa del todo a las partes. Tiene un enfoque 

más interno, y es mucho más específico y detallado. 

Rentabilidad: 

Capacidad que tiene una inversión para generar ó no un beneficio 

neto. Relación existente generalmente expresada en términos porcentuales, entre 

un capital invertido y los rendimientos netos que de él se obtiene. 
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Ma,rketing Directo: 

El reto del marketing de precisión, es hacer el uso más inteligente de 

la informaciones de que ya dispone la empresa, pero que, por así decir1o, dormitan 

en sus bases de datos sin suficiente utilización práctica. 
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ANEXOS 

ANEX001 

ENCUESTAS 

l. Política de Productos: 

1) ¿Cuál es la filosofía general de la empresa con respecto a sus 

productos, consiste sobre todo, en : 

• Imitar los productos de la competencia (seguidor) 

• Estimular a los clientes a la compra de productos (vendedor) 

• Crear necesidades con nuevos productos ( innovador) 

2) ¿Cómo se conservan los productos existentes? 

, 
3) En función de ¿Qué se modifican y perfeccionan los productos 

existentes? 

• De las demandas de los consumidores 

• De la opinión de los clientes. 

• Del ciclo de vida de estos productos. 

• De la actuación de la competencia. 
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4) ¿Qué provoca cuando un producto llega a una etapa de 

• La prolongación de su ciclo de vida, mediante acciones de 

Marketing. 

• Su decadencia. 

• Su retirada del mercado. 

• Su sustitución. 

5) En la compra de nuevos productos ¿ Qué procesos, etapas y 

personas ó servicios implicados (colaboradores internos y externos) participan y 

cuales son sus responsabilidades? 

• Búsqueda de ideas 

• Test de productos (conservación de clientes) 

• Estudio de Comercialización 

• Calculo de Costo de Ventas 

• Decisión final de Lanzamiento. 

6} ¿A tenido éxito en el lanzamiento de nuevos productos en los 

últimos años? 

7) ¿Cuál a sido el resultado del lanzamiento de nuevos 

productos dentro del sector; porqué motivos ó causas? 

• Normal 

• Satisfactorio 

• Débil 
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8) ¿Cuántas ideas de lanzamiento de nuevos productos, tiene la 

empresa? 

9) ¿Cuál es el plazo de gestación de un nuevo producto? 

1 O) ¿Cómo estructura la gama de productos en relación a su 

extensión ó profundidad? 

•Por su extensión, es cuando las diferentes lineas de productos se 

corresponden con los distintos canales de distribución ó 

mercados. 

• Por la profundidad, de cada línea, es cuando el número de 

productos. corresponden a categoría de clientes ó a las 

necesidades (rendimientos y precios). 

11) ¿Cómo se distingue su empresa con respecto a la 

competencia en el plano de producto? 

• Por vender una gama de productos. 

• Por vender los mismos productos que la competencia. 
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11. Política de Precios: 

1) ¿Quién es el responsable de fijar los precios de los 

productos? 

2) ¿Cómo se fijan los precios de venta de los productos 

existentes? 

• A partir del costo de venta. 

• A partir de los precios de mercado. 

• En función de los objetivos financieros de rentabilidad. 

3) ¿Cómo se fijan los precios de los productos perfeccionados? 

• A partir del costo de venta. 

• A partir de los precios de mercado. 

• En función de los objetivos financieros de rentabilidad. 

4) ¿Cómo se fijan los precios de los nuevos productos? 

• Apartir del costo de venta. 

• A partir de.los precios d~ mercado. 

• En función de los objetivos financieros de rentabilidad. 

5) Cree ¿Qué sus precios son competitivos? 
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6) ¿Porqué sus precios son competitivos? 

• Por el nivel de calidad y/o bajos precios 

• Por la relación calidad/precio de la competencia 

7) ¿Cómo se utiliza la Variable precio? 

• Como ofensivo (precios más bajos que la competencia) 

• Como Defensivo (al mismo nivel que los precios de la competencia) 

~ 

8) ¿Puede evaluar la incidencia de una subida ó bajada de 

precios sobre el volumen de ventas de un determinado producto, el que más se 

venda? 

9) ¿Cree ud. Que repercute en forma integra ó parcial sobre el 

precio de venta, los diferentes impuestos que cobra y crea el Estado? 

10) ¿Cree ud. Que repercute en forma integra ó parcial sobre el 

precio de venta, la subida ó bajada del costo de ventas? 

11) ¿ Qué es la variable precio para ud.? 

• Determinante y primordial. 

•Importante y unido al producto (relación calidad/precio) 

• Secundario. 
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12) ¿Cree disponer de autonomía a la hora de fijar precios de 

ventas? 

• Autonomía total de decisión sobre los precios. 

• Gran libertad asociada a la política del producto. 

• Margen de maniobra reducida (aceptación de dientes) 

• Coacciones de precio (competencia). 

• Congelación total (legislación). 

111. Política de Distribución: 

1) ¿Qué característica tiene la empresa y porqué es que eligió 

esa característica? 

•Agencia 

•Almacén 

•Mayorista 

• Detallista 

• Franquicia 

• Venta por correspondencia 

2) ¿Puede precisar las grandes líneas de productos que ofrece 

en su política de distribución? 
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3) ¿Cuáles son las características esenciales dé su política de 

distribución, en cuanto a : 

• Tipo de clientes 

• Tipo de productos 

• Hábitos y obligaciones 

• Capacidad y posibilidades de la empresa. 

4) Si llega al consumidor final. ¿Qué ventajas le ofrece esto? 

• Rentabilidad (recuperación de márgenes intermediarios) 

• De seguridad. 

•Y otros. 

IV. Política de Venta (Capacidad): 

1) ¿Qué tipo y cuanto de vendedores utiliza la empresa y 

porqué? 

• Agentes con varias representaciones. 

• Representantes exclusivos. 

• Vendedores Asalariados. 

2) ¿Cómo está organizada la venta? 

• Por sectores geográficos. 

• Por línea de productos ó actividad. 

• Por canales de distribución. 
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• Por categorías de clientes. 

3) ¿Cómo se remunera a los vendedores? 

• Sueldo fijo 

• Comisiones sobre volumen de negocio exclusivamente. 

• Fijo + comisiones sobre volumen de negocio. 

4) ¿En qué se ha estimulado la venta? 

• Fijación de Objetivos. 

• Decisiones de la dirección. 

5) ¿Cuál es la política de pago a los vendedores? 

• Pago mensual fijo 

• Pago variable. 

6) ¿Puede precisar el sueldo medio de un vendedor? 

7) ¿Cómo controla a un vendedor? 

• Únicamente por sus resultados (atención al cliente). 

• Por su actividad y resultados (relaciones más atención) 

8) ¿Cómo son considerados los vendedores en la dirección de 

la empresa y Porque? 

• Como colaboradores. 

• Como expedicionarios. 
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• Como embajadores. 

9) ¿Qué línea de productos se venden más y porqué? 

V. Política de Relaciones con el Cliente: 

1) ¿Qué actitud adoptan el ó los vendedores frente a sus 

clientes, para qué y porqué? 

• Actitud clásica 

• Actitud de Cooperación dinámica. 

2) ¿Cómo considera ud. A un buen cliente? 

• Por la cantidad (unidades) que nos compra. 

• Por la cantidad de dinero que le paga. 

3) ¿Qué prefieren sus clientes? 

• Productos con buena calidad. 

• Productos con bajo precio. 

VI. Política de Promoción y Comunicación: 

1) ¿ha hecho alguna vez publicidad? 
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2) ¿Para qué ha hecho publicidad y/o hace 

publicidad/promoción/comunicación? 

• Para informar a los clientes. 

• Para suscitar el interés ó el deseo por ei producto. 

• Para provocar la compra. 

3) ¿Por qué ha hecho publicidad y/o hace 

publicidad/promoción/comunicación? 

• Porque existe mucha competencia. 

• Porque quiere incrementar el volumen de sus ventas de nuevos y 

antiguos productos. 

4) ¿Qué tipo de publicidad realiza la empresa? 

• Publicidad general (de imagen) 

• Publicidad de productos. 

• Publicidad en el lugar de venta. 

• Exposiciones, ferias ó salones. 

5) ¿En dónde realiza la publicidad? 

• En radio 

• En periódicos 

• En revistas 

• En pasquines 

• En la televisión. 
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• En Internet. 

6) ¿Cómo fue el argumento de la publicidad de productos, 

respecto de la competencia? 

• De innovador 

• · De buena calidad 

• De buen servicio. 

• De bajos Precios. 

7) ¿Qué se tuvo en cuenta al.momento de realizar la publicidad 

de cada producto ó serie de productos? 

• Actuación de la competencia. 

• Ventas anteriores. 

• Ciclo de vida del producto. 

• Objetivos prioritarios de ventas. 

' 8) ¿Quién idea y realiza las campañas publicitarias? 

• Servicio interno. 

• Agencia Externa de Publicidad. 

• Varias agencias junto con el servicio interno. 

9) ¿Qué porcentaje de las ventas ha representado la promoción 

y publicidad? 



190 

10) ¿En 1997, 1998 y 1999 ha realizado la empresa publicidad? 

11) ¿Puede evaluar la política de promoción 1 comunicación 1 

Publicidad que ha hecho y/o está haciendo? 



ANEX002 

LISTA DE PROVEEDORES 

Los proveedores están codificados: 

Codificación Razón Social 

7 Campos Gonzáles, José Luís 

11 Cesar w. León Lino 

12 Chepesa Industrial S.A. 

15 Clotilde Ortiz Aponte 

Lugar 

( Tingo María ) 

(Tingo María) 

(Lima) 

(Lima) 

16 Comercial distribuidora Alanya Hnos(Lima) 

25 Comercial importadora ERMOBEM {Lima) 

27 Comercial Picón S.A. (Tingo María) 

27* Comercial Maranga S.A. (Lima) 

28 Comercializadora Derivados del Fierro (Lima) 

34 Davy Obregón Villegas {Lima) 

36** Derivados Químicos Satélite S.A. (Lima) 
' 

38 Distribuidora lncoresa S.A. (Lima) 

44 Electromec S.R.L. (Lima) 

45 Emperatriz Andrade Vilfalobos (Tingo María) 

48 F. Gulda & Compañía S.A (Lima y Pucallpa) 

49 Fabrica nacional de Acumuladores (Lima} 

50 Fabrica de Pinturas j. Chang E.I.R.L. (Lima) 

52 

52* 

Ferretería "la sirena" 

Fedismaco S.R.L. 

(Lima) 

(Lima) 

191 
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55 Forquimica S.A. (Lima) 

57 General Trading Corporation S.A. (Lima) 

63 Heuma S.A. (Lima) 

64 Huarcaya Hilario, Gloria (Tingo Maria) 

66* Importaciones y Distribuidores CAM S.A.C (LIMA) 

71 Industria Comercial Santa Adelaida (Lima) 

77 Javier Díaz Vargas (Tingo María) 

80 Jorvex y Compañía S.C.R.L. (Lima) 

86 Mañesa (lima) 

88 Materiales Sanitarios S.A. (Lima) 

89 MIAMICAR S.A. (Lima) 

90 Modepsa S.A. (Lima) 

92 Mundo Químico E.I.R.L. (Lima) 

96-* Persamsa (Pernos San Martín S.A.) (Lima) 

97 Pinturas Montenegro S.A. (Lima) 

99 Plásticos Santa Rosa E.I.R.L. (Lima) 

100 Productos de Acero Cassado S.A. (Lima) 

104 Química Matell S.A.C. (Lima) 

106 Representaciones Ferretera S.R.L. (Lima) 

109 Segece Tecnología Industrial (Lima) 

111 Servicios y ventas 1 ndustriales (lima) 

119 Tuberías Peruanas S.A.C. {Lima) 

122 Vásquez V da de Abad, Angélica (Tingo María) 

123 Velax E.I.R.L. (Lima) 

127 Zuñiga S.A.C. (Lima) 
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ANEXO 03 

FABRICA NACIONAL DE ACUMULADORES ETNA S.A. 
Estado de Ganandas y Perdidas al 31 de didembre EN MILES DE NUEVO SOLES 

cu~nta 1998 1999 2000 2001 2002 

Ventas Netas (ingresos operadonales) 27040 28911 29997 27128 29285 
Otros Ingresos Operacionales 

TOTAL DE INGRESOS BRUTOS 27040 28911 29997 27128 29285 
Costo de Ventas -16055 -17220 -17655 -16261 -16744 

UTILIDAD BRUTA 10985 11691 12342 10867 12541 
Gastos de Administración -3668 -3981 -3762 -3460 -3561 . 

Gastos de Ventas -3276 -3469 -3854 -3701 -3798 
UTILIDAD OPERATIVA 4041 4241 4726 3706 5182 
Otros Ingresos (gastos) 

Ingresos Financieros 102 128 138 62 17 
Gastos Financieros -25 -21 -27 -52 -22 
Otros Ingresos 1 2 5 38 42 

Otros Gastos 

Resultado por Exposición a la Inflación -230 -310 -166 106 -131 

RESULTADOS ANTES DE PARTIDAS 
EXTRAORDINARIAS, PARTICIPACIONES Y 
DEL IMPUESTO A LA RENTA 3889 4040 4676 3860 5088 
Participaciones -392 -395 -430 -403 -517 

Impuesto a la Renta -1057 -1067 -1160 -1054 -1256 

RESULTADO ANTES DE PARTIDAS 
EXTRAORDINARIAS 2440 2578 3086 2403 3315 
Ingresos Extraordinarios 31 65 152 18 79 

Gastos Extraordinarios -89 -111 -183 -32 -55 
RESULTADO ANTES DE INTERES 
MINORITARIO 2382 2532 3055 2389 3339 
Interés Minoritario 

UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL EJERCICIO -2382 2532 3055 2389 3339 
Dividendos de acciones Preferentes 
UTILIDAD (PERDIDA) NETA ATRIBUIBLE A 
LOS ACCIONISTAS 2382 2532 3055 2389 3339 

Utilidad (pérdida) básica por aa:ión común 

Utilidad (pérdida) básica por aa:ión de inversión 

Utilidad (pérdida) diluida por acción común 
Utilidad (pérdida2 diluida por acción de inversión 

Fuente: Página web de fa Conasev 
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ANEX004 

FABRICA NACIONAL DE ACUMULADORES ETNA S.A. 
BALANCE GENERAL AL 31 DE Diciembre EN MILES DE NUEVOS SOLES 

s;;y~nb 1998 1999 2000 2001 2002 
ACTIVO 
caja y Bancos 1288 1503 2063 1207 1894 
Valores Negociables o o o o o 
Cuentas por Cobrar Comerciales 5272 4858 4527 5420 5861 
Cuentas por Cobrar a Vinculadas o o o o o 
Otras Cuentas por Cobrar 52 61 39 42 36 
Existencias 5516 7249 7887 8045 9367 
Gastos. Pagados por Antidpado 93 38 100 89 63 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 12221 13709 14616 14803 17221 
Cuentas por Cobrar a Largo Plazo o o o o o 
Cuentas por Cobrar a Vinculadas a Largo 
Plazo o o o o o 
Otras Cuentas por Cobrar a Largo Plazo o o o o o 
Inversiones Permanentes 37 39 85 73 53 
Inmuebles, Maquinaria y Equipo (Neto de 
Depreciación acumulada) 5988 6363 6796 6742 6803 
Activo Intangible (Neto de depredación 
acumulada) 67 69 68 69 69 
Impuesto a la Renta y Partidpaciones 
Diferidos Activo o o o o o 
Otros Activos o o o o o 
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE . 6092 6471 6949 6884 6925 
TOTAL ACTIVO 18313 20180 21565 21687 24146 
PASIVO Y PATRIMONIO 
Sobregiros y Pagarés Bancarios o o o o o 
Cuentas por Pagar Comerciales 1505 1590 1276 1404 1370 
Cuentas por Pagar a Vinculadas o o o o o 
Otras Cuentas por Pagar 1957 1935 2219 1646 2202 

Parte Corriente de las Deudas a Largo Plazo 213 385 676 227 222 
TOTAL PASIVO CORRIENTE 3675 3910 4171 3277 3794 
Deudas a Largo Plazo 171 190 130 52 172 
Cuentas por Pagar a Vinculadas o o o o o 
Ingresos Diferidos o o o o o 
Impuesto a la Renta y Partidpaciones 
Diferidos Pasivo o o o 354 387 
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 171 190 130 406 559 
TOTAL PASIVO 3846 4100 4301 3683 4353 
Contingencias o o o o o 
Interés Minoritario o o o o o 
PATRIMONIO NETO 
capital 4560 4733 4629 9006 9725 
capital Adidonal o o o o o 
Acciones de Inversión 2280 2367 2315 4503 4863 
Excedente de Revaluación o o o o o 
Reservas Legales 912 947 926 942 1180 
Otras Reservas o o o o o 
Resultados Acumulados 6715 8033 9394 3553 4025 
TOTAL PATRIMONIO NETO 14467 16080 17264 18004 19793 
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 18313 20180 21565 21687 24146 
Fuente: Página web de la Conasev 


