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RESUMEN

El siguiente trabajo de investigacion se llevé a cabo en la regién
Huanuco, provincia de Leoncio Prado, distrito dé Rupa Rupa, ciudad de Tingo
Maria, en el area comercial de articulos de ferreteria y lineas complementarias. Se
tomo para el estudio a la empresa comercial Bazar y Fermreteria “El Herraje”, y
nuestro interés se centro en la disminucidn de sus ventas netas. El desarrollo del
“trabajo cumplié con los siguientes objetivos especificos: a) se analizd las razones
externas mas importantes que limitan la productividad de la empresa, b) realizé un
analisis. financiero y econémico- de la empfesa para el periodo de estudio (1997 al
2002), c) establecié politicas y estrategias para mejorar la gestion del negodo
para el periodo del 2004 al 2008. La hipdtesis que se demostrd fue, el menor
ﬁesgo de insolvencia técnica y mayor liquidez son los factores mas importantes
para una baja rentabilidad; la metodologia utilizada fue el método analitico,
comparativo e histérico, mientras que el método .intuitivo -fue .utilizado para
-proponer -un -plan -estratégico. -La -investigacién permitié dar -las siguientes
conclusiones: a) los factores politico y-social, econémico y de competencia son los
que afectaron a la gestion comercial y productividad de la empresa; b) el
establecimiento comercial detallista se encuentra en una situacién de quiebra,.
tanto. financiera. como.econémicamente; ¢) la situacion de quiebra de la empresa
El Herraje se puede revertir mediante [a aplicacién de un plan estratégico —no
siendo la Unica opcidn- que el tesista ha propuesto, légicamenfe, con el pleno
conocimiento de la realidad del comercio.



SUMMARY

The following investigation work was made in the region Huanuco, county of
Leoncio Prado, district of Rupa Rupa,.city. of Tingo Maria, in the commercial area
of hardware. store articles and complementary lines. It was take for the study to the
company- commercial Bazaar and Hardware store “El Herraje”, and our interest
center in the decrease of the net sales. The development of the work fulfilled the
following épeciﬁc objectives: a) It was analyzed the most important external
reasons that limit the productivity of the company, b) It was made a financial and
economic analysis of the company for the period of study (1997 at the 2002), c) it
settled down political and strategies to improve the administration of the business
for the period from the 2004 to the 2008. The hypothesis that was demonstrated
was, 'thé smallest risk of insolvency 'teéhniéa‘l and bigger 'ﬁqui@ity is the moét
important factors for a low profitability, the used methodology was the analytic,
comparative and historical method, while the intuitive method was used to propose
& strategic plan: This investigation allowed to- give-the following conclusions: a) the
factors politician and social, economic and 'of'“c'ombe'titibn they are those that
affected to the commercial administration and productivity of the company;, b) the
establishment commercial retailer is in a crash situation, so much financial as
economically; .¢) the situation .of .crash.of the.company “El Herraje” you .can revert
by means of the application of a strategic plan -being not-the -only option- that the
thesis-man ‘has ‘proposed, fogically, ‘with the full knowledge of the reslity of the



L. INTRODUCCION

El presente tema de investigacién se llama gestion comercial y
productividad de bazar y ferreteria “Ef Herraje™ en época de recesion 1997-2002;
la motivacion del presente frabajo fue la disminucion de las ventas de la empresa
-comercial detallista-en-estudio, .provocada a su vez .por dos razones; la-subida del
-tipo ‘de .cambio {razén externa) y el -incremento de la competencia a nivel local
{razén -interna). El problema en ‘la disminucién de ‘las ventas provocd una
disminucién dela rentabilidad de fa empresa.

El.desarrollo de este trabajo- se justifica porque da a la. gerencia de la.
empresa; la opcion de aplicar un plan estratégico: {propuesto por el tesista) para
que pueda incrementar sus ventas, que es el problema por la que esta
atravesando la empresa; pero antes de proponer dicho plan, se ha tenido que
conocer su realidad financiera y econdémica, entre los afos de 1997 al 2002.

-El plan estratégico propuesto -es para cinco afios, y no solamente sirve
-para que lo aplique la empresa en estudio, sino -para que -puedan aplicar otros
COMErcios que pasen por el mismo problema.

Cuande se realizd el analisis financiero de: la. empresa, es cuando se
pudo demostrar la- hipMtesis; enel ‘cual-sefiala: que el:menor nesgo: de insclvencia
técnica y la mayor liquidez son-los factores mas importantes para una baja
rentabilidad.

A medida. que se va. desarrollanda el trabajo, se pudo aicanzar fos
tres objetivas especificos. que se ha- propuesto; y que sefalan- segun este orden:
a)- analizar las razones externas mas importantes (econémico, poh’tico; social-y
competencia) que limitan la productividad de la empresa, utilizando para ello
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financiero 'y econdmico de la empresa para €l periodo de estudio de 1997 al 2002,
utilizando para. ello los métodos. analitico,. comparativa e histérico; y ¢) establecer
politicas- y desarrollar estrategias- para mejorar la- gestiéon: del negocio- para el
periodo:del-2004-al 2008, |

Este trabajo est4 dividido ‘en las siguientes partes:
-En el capitulo-| esta la-introduccion.

En el capitulo 1l esta la descripcion general de la actividad comercial
en ngo Maria, relacionado con el trabajo, debido a que la empresa “comercial
detallista ejecuta sus.operaciones en.dicha ciudad. '

El capitulo 11l se desarrolla el marco- metodologico, con el cual la tesis
va ser defendida por tener una base apropiada.

'El capitulo IV se. diagnostica las. variables. tanto extemas- como-
internas, que explican: el -porqué la empresa comercial detallista en estudio esta

actualmente en una mala situacion.

En el capitulo V se describen los aspectos generales de la empresa,
.ademdés.de proponer.un.organigrama.

‘La estructura -financiera de la empresa comercial -deta!listé, esta
desarrollada en el capitulo V1, donde se analiza los balances generales y estados
'de'ganancias y pérdidas; ademas de demostrar la hipotesis, sacando de todo elio
conclusiones.importantes de como se desarrollo la empresa durante el periodo de

estudio.

El capitulo VI esta dedicado a evaluar econdmicamente a la empresa
en estudio, a través de sus compras y ventas realizadas durante el periodo de

.estudio.
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fa propuesta_ﬂezun"pl'an estratéyico, esta planteado en el capitulo VI,
proponiendo estrategias que son realizables y, objetivos estratégicos y operativos-
alcanzables, para el periode del 2004-al 2008.

El desarrollo mas espec:ﬁoo de los planes operatives se encuentra en
el cap|tqu IX, en donde se detallan fos resultados, actividades, ivos, metasv
_ tiempo, responsables, cronograma y .costos.

Después tenemos las conclusiones; luego estén las recomendaciones,

| que son mas bien précﬁcos y concretos; el glosario de términos sigue despueés;
como penulilmo lugar esta la bibliografia divididar en autor% Y paginas Web
finalmerite estan los. anexos, donde ﬁguran las encuestas con la cual se determmo
la politica-que tiene la-empresa en- cada area, tamblen se ha ‘puesto una lista de
proveedores y los estados fi inancieros: de la: fabrica' nacional de acumuladores:
ETNA SA.



it. DESCRIPCION GENERAL DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL EN TINGO

MARIA

21 Ubicacidn Geogréfica:

La ciudad de Tingo Marig esta ublcada en la region Huanuco
provmcna de Leoncio Prado y distrito de Rupa Rupa, en selva alta.

2.2 Poblacion:
La proyeccién de la pdblébitﬁh al 2002, segtin el INET, de fa ciudad de

Tingo Maria.es de 58791 habitantes.

23 .Distancia .de .'l.'iggolﬁ_aﬁé .a Lima:

La. ciudad.de Tingo Maria se encuentra a una distancia de 528 Km.
de la ciudad-de Lima.

2.4 Altitud:

La ciudad-de Tingo:Maria se-encuentra a 649 m.s.n.m..

25 Descripcién de la actividad. comercial de la ciudad de Tingo Maria:

En la ciudad de Tingo Maria se encuentra poblada.por una serie de
-establecimientos comerciales destinados a-la venta de los siguientes rubros:

"Rubro Alimentos: En donde podemos -encontrar comercios 1ales -como:
abarrotes, pollerias, chifas, restaurantes de comida. crialla,. confiterias, tenemos
también al Unico mercado que se encuentra. en la- ciudad y una serie de
ambulantes que venden frutas, jugos, golosinas, entre otros alimentos.
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Rubro Vestido: En la ciudad de Tingo Maria existen ahora una serie de tiendas

comerciales.que venden ropa para cualquier época del afio.

Rubro: Servicios: Las personas. de la: ciudad- de Tingo Maria cuentan con todos
los servicios, ya que tienen agua potable; energia eléctrica, desagiie, teléfonos
fijos, teléfonos celulares, Intemet y maquinas tragamonedas.

‘Rubro Ferreteria: La ciudad de Tingo -Maria cuenta con un gran numero de
-ferreterias principalmente -en-los -*jirones' :cercanos -al mercado. Por ello es que la
-competencia-es enorme.

‘Rubro Libreria: Las libretias de la ciudad de Tingo:Maﬁé"'esién en un nimero-

suficiente para poder abastecer a sus habitantes.
Rubro Artefactos Eléctricos: La ciudad de Tingo Maria cuenta con pocas

tiendas comercidles que venden artefactos eléctricos, pomque no sonm muy
. demandados.

2.6 Universo de Empresas Comerciales. Ferreteras Legalmente

constituidas:

A nivel. de ‘la ciudad. de. Tingo. Mafia, el universo. de empresas.
dedicadas a la linea de ferreteria y a otras lineas. complementarias a ésta; llega-a:
un nimero de 22 establecimientos: comerciales: legalmente constituidos: (cantidad-
que fue-obtenida: mediante observacién-directa).
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{il. MARCO TEORICO

31 -ElProblema:

_ El problema principal” por I que atraviesa la empresa comercial
detallista en estudio es la disminucién de sus ventas, provocado por dos razones
importantes: la subida del tipo dé cambio.(razon.externa) y segundo. un complejo
-grado -de competencia-que hay en el -mercado local, teniendo que afrontar en toda

~la-cadena de valor (razén-interna); -esas-son -Ias--razones:diréctas mas importantes

con los que la-empresa tiene-que hacer frente.

Sin dejar de lado otras. razones .(secundarios) que.también inciden en
-la disminucién de .sus ventas, -tales como .el estancamiento econémico y
-productivo de la regién y del-pais; la paulatina-disminucion -de:los salarios reales;
- elevadas tasas de interés activas frente a las pasivas; liberalizacion-del mercado

‘nacional.

3.2 Justificacion:

Tiene las siguientes justificaciones:

a} Ha: permitido: a la gerencia ¥ a mi- conocer cual-fue la.
realidad-financiera: y econdmica del establecimiento- para el periodo de estudio, el
cual fue afectado por diferentes cris.is'~ que repercutieron negativamente en su -

. productividad y gestion comercial.

'b). ‘Ha permitido. proponer. un. organigrama para la
empresa, asi:como también: definir: aquellos: principios- fundamentales que van a
permitir un fortalecimiento-del-establecimiento comercial detallista.

c) Permitié .proponer un .plan estratégico en donde se
detallo el uso de algunos .aspectos de. marketing, tales .como el marketing de

-precisién 0-marketing directo.
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33 'Ob‘[et‘wos:de'EstudﬁQ: '

3.3.1 Obijetivo General:’

_ Analizar Iz gesnon y pmductw:dad de la empresa en- estudio
parael penodo 1997-2002.

3.3.2 Objetivos Especificos:

1.- Analizar las razones externas mas importantes (economlco
_politico, social, yoompetenc:a) que hmltan la productlwdadde la empresa.

2.--Realizar .un andlisis -.econdmico y-financiero de-la empresa para el

| periodo de-estudio.

3.- Estableéer"'algunas; pditibas";para' incrementar fas . ventas y
desarrollar estrategias para mejorar ia gestion del negocio para el periodo del
2004-al 2008.

34 Hipotesis:

3.4.1 Hipdtesis:
‘El: menor riesgo- de insolvencia. técnica. y la mayor liquidez, son los.
factores mas importantes de: la: baja rentabilidad- del: Bazar y- Ferreteria “El-
- Herraje’.
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3.4.2 QOperacionalizacion de la Hipdtesis:

Las variables e indicadores son:
ay  variables:

a1) variables inde

X = Elkmenor riesgo de insolvencia técnica
= Mayorliquidez | '

a.2) variable d‘eg‘ endiente:
Y= BajaRentabilidad
by indicadores:

b.4)  indicadores de X:

X%4= Endeudamiento del patrimonio totai
X2 = Endeudamiento- del ‘Activo Total-

b.2) _indicadores de Z:

Z, =Prueba stiper 4cida



'b.3) ‘indicadores de Y:

Yi= Rentabmdad Neta de Ventas Netas
Y, = Rentabilidad Neta sobre el Capital’
Y; = Rentabilidad Neta.sobre los Activos
Y4 = Rentabilidad. Neta sobre el-Patrimonio

3.5 Alcances y Limitaciones:

3.5.1 Alcances:

La realizacién: del -presente trabaje de investigacion. determiné que la
baja rentabilidad: de la: ferreteria- Ef- Herraje fue provocada:por- fa mayor liquidez y
por el menor riesgo de insolvencia técnica: por la que: pasaba en esos momentos.
Esas son las (nicas causas que se demostré—numéricamente-en el trabajo; claro
.que .hay .que. tener .en cuenta .que .existieron .otras causas que provocaron el
-mencionado.problema - en-la empresa. Y es -que durante -el periodo de analisis:la
- -gerencia-de la-ferreteria El Herraje -efectué-una serie de :-g%tiones,- ‘para aumentar
-su liquidez y disminuir-su riesgo, -que le-llevaron a-disminuir-su rentabilidad.

3.5.2 Limitaciones:

A) Temporal:
Sélo se analizé los dlimos 6 afios de vida comercial: del
establecimiento en un periodo de recesién econdémica.

B) Espacial:
'El estudio se realizd sdlo en un establecimiento comercial, que se
encuentra. ubicado en.la ciudad.de Tingo. Maria.



C) Tedrica:

Si-bien no existen- estudios tipicos de aplicacion cercana al presente

trabajo, sin embarga .nos apoyamos en lo que desarrolla ia teoria de la.fima.

3.6  Metodologia:

El presenite trabajo de investigacion se desarrollo y sustenitd enbase a.
la revisién hibliografica, donde diversos autares-sefialan.aspectos: importantes-que
dan- validez no solamente: al- tema de: investiga'cién;v sino también- aquellas:
caracteristicas- que tiene una empresa comercial detallista y una empresa
comercial grande.

Una parte de la revisién; bibliogréﬁea.- esta. conformada. por autores que
escribieron libros- sobre: los: problemas que existen: al realizar la gestién de un:
negocio; la otra parte esfé conformado- por autores que escriben sobre el andlisis
econémmico y financiero. Y es‘.j‘ustam‘énte con el andlisis econémico y financiero

..que .se probd la. hipdtesis, haciendo .uso de algunas.razones simples que se
-Aajustan a-una empresa -comercial -divididas_en -cuatro -grupes, y-son: los indices de
-liquidez, los ratios -de solvencia o-apalancamiéento, las razones de gestion 6 de
actividad y los indices de rentabilidad. |
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3.7 Bases Tebricas yééhcég:"i&ales:

3.7.14 Caracteristicas de una Empresa Comercial:

Lz empresa comercial en estudic es un- establecimiento comercial
detallista que trabaja mayérment‘e al crédito de muy corto plazo con fa mayoria de
sus. proveedores; y esta__dé§cﬁpcié.n es comprobado con lo que dice un autor que
establece que “La. méyo‘rié de los -detallistas .pequenos -estan .generalmente
.obligadosen-cuanto.al:uso: -de-crédito, a: depender:de:sus proveedores, con a!guno _
‘adicional que obtienen de cuando en cuando al comprar sus mercaderias®. 1V

“Puesto -que ‘cada familia tiene -que solventar sus gastos —como 1a
nuestra- cada familia crea su empresa para poder obtener piusvalia dentro de este
sistema. econdmico no socialista, y esta opinidn.es.comprobado con lo que Foulke
Roy A. (1973, 178) sefiala que “... la empresa personal.es expresion. viviente de la.
iniciacion- y del individualismo en la competencia- abierta de' nuestro sistema

econdmico™ ?

A1) FOULKE ROY ‘A..1973. “Andlisis- Practico.de los. Estados. Financieros”.  Ediciones UTEHA.
México D.F.. Pg. 178

(2) Op. Cit



“La  mayor parte de ta poblacion que desea poner un  negocio,

comienza por. uno. pequeno. —como. comenzd. este. establecimiento comercial- y

esta opinién- es comprobada con 1o que Foulke Roy A. (1973, 178) sefiala que

“...los. negocios. pequeiios. sirven. de. sustento. a. una. parte. considerable. de. la-
 poblacién”, &

La- mayor parte de las- micro- empresas se dispersan por los {ugares
mas alejados para vender sus productds, tal afirmacion lo sefala Foulke Roy A.
(1973, 178) “... la pequeiia tienda al por menor es el Gnico medio. para lograr la
-distribucién -de muchas - mercaderias -en .comunidades rurales -y .muy

~diseminadas”.¥

La empresa en- estudio- — como' la- mayor parte de las empresas
comerciales detallistas- vende mayormente sus mercaderias al contado y lo que
puede dar al crédito es cobrable a un maximo de 30 dias; tal afirmacion reitera

. Foulke Roy A..(1973, 179) “No.es comin que-una-empresa detallista venda sus

- mercaderias -al-crédito. La ventas diarias se hacen mayormente-al contado. Por tal

~razén-el-activo-circulante-de 1a empresa-detallista pequefia-generailmente consiste
en dos partidas: efectivo e inventario”.®

(3) FOULKE ROY- A. 1973. “Analisis Practico de- los Estados Financieros®. Edicicnes UTEHA.
México:D.F, Pg. 178
{4). Op. Cit

(5) Op. Cit



" El inventario de cuaiquier establecimiento pequeiio detallista — como
el de la tesis- puede reducirse por lo que tiene que asimilar es un mercado
pequefio — como es Tingo Maria- y por lo tanto sus compromisos fson}menor&s,_ Y.
menores.cantidades de unidades; tal aﬁnnacién es comprobada por Foulke Roy A.
(1973, 180) “..la pequefia empresa puede vender parte sustancial de- su
inventaric a precios al por mayor en tiempo relativamente corto™.®

El establecimiento comercial es detallista pequefio. que obtiene
margenes de utilidad .bruta'mayor que una empresa detallista grande de su mismo
rubro, tal.afirmacion .es .verificado.con. lo.que sefiala. Foulke Roy .A_‘..(1.97'.3, 185) .
« .los -detallistas pequefios tienen margenes de -utilidad bruta mayor que los
-detallistas-grandes...”.® |

‘Los establecimientos comerciales detallistas — como en el caso de
este negocio en estudio- tienen una mayor rotacion de sus inventarios anualmente
en comparacion.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 informacién se verifica mediante la comparacidon de
ratios financieros, estados de origen y aplicacion de fondos y segun io que sefiaia

un autor que

{6) FOULKE ROY A. 1973. “Andlisis Practico dé los Estados Financieros®. Ediciones UTEHA.
México D.F., Pg. 180 '
(7) Idem, Pg. 185



establece que “mientras mayor sea el nimero de veces que los inventarios son

vendidos y repuestos, menor sera el importe de capital de trabajo que hara falta.

Es necesario un control efectivo sobre el inventario para mantener cantidades -
adecuadas, clases y calidades de mercancias y para regular la inversion en
inventario. Un programa eﬁc:ente de inventario'y mercancias ocasiona una tasa
mas elevada de rotacion de inventarios.”®

(8) ' KENNEDY R.D. - Mc MULLEN 8. 1971, * Estados Financieros: Forma, Andlisis e
Interpretacién”. Editorial Hispano Americana. México. Pg. 288.



Para el caso paﬁicuiér de la éiﬁ;ﬁr‘esa en estudio —al analizar sus
estados financieros- se pudo verificar que en el afio 1997, la empresa compra
abundante mercaderia pues era un afio estable econémica, politica y socialmente;
-pero cuando compré menos mercaderias en el aino 1998 —reduciéndose a casi la
mitad las compras-' vende las que qdedaban en 1997 mas las de 1998 es por eso-
que su nivel de ventas no disminuye tanto; y esto senaia un autor que establece |
que “Durante los periodos de prosperidad, la actividad de los negocios se amplia,
y existe una tendencia de los negocios a comprar mercaderias, adelantandose a
sus necesidades corrientes a fin de aprovechar los precios mas bajos y asi estar
méas seguros de tener inventarios mas adecuados. Consecuentemente sera
necesaria una cantidad mayor de capital de {rabajo. Dhrante los periodos de
depresion a medida que el volume_n de negocios' decrece, los negocios con mayor
éxito podran convertir sus inventarios excedentes y cuéntas por cobrar en

efectivo”.®

{9 KENNEDY R.D. — Mc MULLEN 8.Y. 1971, * Estados Financieros: Fomma, Andlisis e
Interpretacion”. Editorial Hispano Americana. México., Pg 289



3.7.2 Definiciones y Caracteristica de Gestidn:

“La gestién debe tener como objetivo convertir al establecimiento que

vende bienes y/o servicios en una:

L Empresa Eficiente
. Empresa Eficaz |
. Empresa Modema
. Empresa Competitiva® ('

“La gestién modema debe tener los siguientes elementos:
. Planteamiento a partir de una realidad multiple e integral que considere

factores internos y externos.

o Proceso dinamico en constante cambio

. Altos indices de incertidumbre

. Mayor interdependencia e inestabilidad

. La gestion basada en un liderazgo

. Diseino de escenarios previsibles

. Implementar una cuitura de calidad” "

(10) ASOCIACION NACIONAL DE EMPRESAS COMUNALES Y MULTICOMUNALES DE

SERVICIOS AGROPECUARIOS (REVISTA). 2001. LIMA-PERU. Pg. 13
(11) Op. Cit, Pg. 13
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-“La gestion economica consiste en investigar y analizar los mercados,
en funcién a un conjunto de variables como: Precio del producto, Precio de los
productos sustitutos, ingreso familiar, y los gustos y preferencias de los

consumidores”. 12

3.7.3 Conceptos de Competitividad, Productividad y Eficacia:

‘La 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...>. 1

“La productividad es un atributo que debe tener toda empresa
competitiva, toda empresa que desee sobresalir a los cambios econémicos gque se

estan dando en la actualidad”.(™

“La productividéd es la forma de utilizacion de los factores de
produccion en la generacién de bienes y servicios para una sociedad. Es por eso
que cuando se habla de mejorar los niveles de productividad implicitamente se
piensa en aumentar la eficiencia con que son combinados los recursos humanos,
los materiales, de capital y financieros en el proceso productivo”.'¥

(12) ASOCIACION NAC/ONAL DE EMPRESAS COMUNALES Y MULTICOMUNALES DE
SERVICIOS AGROPECUARIOS (REVISTA). 2001. LIMA-PERU., Pg. 28
{13) MERCADO RAMIREZ, ERNESTO; DIAZ T., ESTHER; FLORES R, M DIANA. 1997.

Productividad base de la competitividad. Editorial LIMUSA. México. Pg. 19
(14) Op. Cit, Pg. 22

{15) - Op.Cit, Pg. 24



Entonces se puede decir que “la eficiencia produce rentabilidad 6

productividad”.(*®)

Con respecto a la palabra eficacia; ésta “Conduce al crecimiento y al
éxito”.(M

3.8 Instituciones Financieras en el Peru:

“Con el creciente nimero de bancos comerciales urbanos que han
originado departamentos de créditos personales, y con el rdpido aumento en el
volumen de préstamos de esta clase, este tipo de crédito representa para los

negocios pequefios una fuente crecientemente importante de préstamos”. "

En los afios 1990, se cred un contexto favorable para el desarrollo de
las micro finanzas en el Peru. Este contexto favorable fue reforzado por la politica
estatal de promocién de crédito PYMES, que se cristalizé en la creacién de un
marco legal favorable y en la canalizacién de apreciables recursos para este tipo

de financiamiento.

(16) Guias de Gestion de la Pequefia Empresa. 1994. “Donde y Como Encbntrar ideas para mejorar su
empresa”. Editorial DIAZ DE SANTOS, S.A.. Espania. Pg Xiil

{17) Op. Cit, Pg. Xill ’

{18) FOULKE ROY A. 1973. “Andlisis Practico de los Estados Financieros®. Ediciones UTEHA. México
D.F.. Pg. 178 '



Existieron razones  favorables tales como: estabilidad
macroeconémica, crédito del aparato productivo y la reforma financiera, el crédito
a la microempresa a alcanzado un importante y dinamico desarrollo en el Peri en
la década del 90. Pero esta ampliacion de la frontera del sistema financiero formal
es un fenébmeno que aparecio entre 1994 y 1998, ya que se crearon las CRAC,
las EDYPYMES Y MIBANCO, mientras que las CMACs se iniciaron desde 1990.

En cambio los bancos comerciales comenzaron a incursionar en este
segmento del mercado, en forma mas amplia desde 1994.

Las CMACs (Cajas Municipaiés de Ahorro y Crédito), soh las que
prestan mas, y por lo tanto registran mejores indicadores de calidad de portafolio
crediticio y de rentabilidad (retormo de préstamos).

Las CRACs (Cajas Rurales de Ahorro y Crédito), son [a segunda
fuente mas importante en el financiamiento de pequefias unidades empresariales.

La EDPYMES (Entidades de Desarrollo para la Pequefia vy
Microempresas) y MIBANCO, se encuentran en el tercer lugar mas importante en

el financiamiento.

Los bancos Comerciales estan en el cuarto lugar y se dirigen
dnicamente a la pequefia empresa y a los estratos mas consolidados de Ia
microempresa, es decir se dirigen a un segmento superior del mercado de estos

pequenios financiamientos.

Como se abra podido leer, en los momentos actuales es muy
diferente, porque existen mas instituciones que prestan dinero con mas facilidades

a las micro y pequefias empresas.



IV. DIAGNOSTICO DE VARIABLES
4.1 Variables Externas:

A continuacién se detallard el comportamiento de los factores extemos
que influyeron en la gestion comercial de la empresa para el periodo de estudio.

4.1.1 Razdn Politico y Social:

Durante el periodo de analisis ~que es de 1997 al 2002- nuestro pais
ha tenido tres gobiernos, en esos seis afios sucedieron una serie de hechos que
enturbiaron el aspecto politico y social. Y es que en los ultimos anos del segundo
gobiemo del Presidente Alberto Fujimori, la poblacion en su conjunto ya
empezaba a notar la esencia autoritaria que tenia su gobierno, ello contribuyo a
que en el pais existiese el inicio de las huelgas, protestas y marchas sociales, que
aunado al enojo de los politicos de la oposicidon, permitieron asustar a Alberto
Fujimori, sacandolo asi del poder. En el ambito local —Tingo Maria- durante ese
periodo también hubo depresidn social, manifestandose con marchas sociales,
huelga de los agricultores, cierre de carreteras, entre otros acontecimientos;
repercutiendo negativamente en los negocios y empresas que tiene ia ciudad.

Entonces ingreso como Presidente provisional el sefior Valentin
Paniagua (durante parte del 2000 hasta parte del 2001), esto hizo que repercutiera
en el ambito econémico —que -mas adelante se tocara- y aunque tenia el respaldo
‘de los politicos de oposicidon, 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 ia ciudad de
Tingo Maria hubo acontecimientos sociales que repercutieron negativamente en

Sus Negocios.



Cuando el puebio Peruano eligié democraticamente a un presidente y
de ello salié el Sefior Alejandro Toledo Manrique para el periodo del 2001 al 2006,
el nivel de inestabilidad politica y social bajo enormemente, pero en todos los
negocios que hay en nuestro pais aun se sentia la repercusion negativa en sus
ventas; y los negocios de la ciudad de Tingo Maria no estaba ajena a ello.

4.1.2 Razén Econdémica:

Son las crisis las que afectaron a los indicadores macroecondémicos de
gestiéon comercial para el periodo de anélisis.

De 1997 al 2002 el objetivo de la politica monetaria que maneja el
ente emisor —que es la inflacién- disminuyo paulatinamehte e incluso llegd a ser
negativo, producto de que el BCRP controld la emision primaria de la moneda
local, por ello la inflacidn bajd de 6.46 % en 1997 a 1.52 % en el 2002.



Cuadro 1. Indicadores de Gestién Comercial

ANOS B 1997 1998 1999 2000 2001' 2002
Inflacion’ 6,46 6,01 373 373 -013 152
Tipo de Cambio? 273 315 351 352 345 352

Tasa de Interés®
En Moneda Nacional

Interbancaria 12,8 12,9 16,9 11,4 31 38
Ahorro ' 10 106 8.1 7.5 3 1.7
Plazo ' 142 184 141 125
TIPMN 9,9 12,6 10,6 9,4
Activa Preferencial 16,9 243 21,2 18,2 5 5,1
TAMN ' : 30,4 37,1 32 26,5 17,2 14,8
En Moneda Extranjera .
Interbancaria® 7.5 11,4 6,6 8,4 2,1 2,2
Ahorro - 43 4.5 3.8 33 1,2 0,7
~ Plazo 6,8 7.1 58 56
TIPMEX 5,2 54 49 46
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
- pBi* 117110 116485 1175980 121267 121943 128434
Sector Construccion® 7245 7289 6521 6244 5844 6327
1 variaciones Porcentuales.
2s1.*$

? Porcentajes en términos nominales anuales.
4 Millones de nuevos soles a precios de 1994.

Fuente: Pagina Web del BCRP.
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Figura 2. Inflacibn en variaciones porcentuales durante el periodo de 1997 al 2002.

Otra variable que manej6 el ente emisor es €l tipo de cambio, que ha
pesar de las diversas crisis ocurridas durante el periodo de analisis, no se
incrementé demasiado ya que el BCRP adopté medidas tales como comprar
ddlares, disminuir el encaje promedio en ddlares y mantener abierta la ventanilla
de créditos de liquidez en moneda extranjera —segtn fue la necesidad-. Asi
tenemos que para finales de 1997 ocurre la crisis asiatica, obligando al tipo de
cambio incrementarse en 12 céntimos; eﬁ 1998 los rezagos de la crisis asiatica
mas la crisis rusa ocurrida a mediados de afio, produjeran un incremento de 42
céntimos por délar con respecto al tipo de cambio que se obtuvo a finales de
1997; para comienzos de 1999 Brasil tuvo una enorme crisis, y ello afecté a los
paises que se encontraban en su entomo, por ello que el Pert se vio afectado y
su tipo de cambid se incrementd en 36 céntimos por délar con respecto al tipo de
cambio de 1998; a pesar de la crisis politica que vivioé nuestro pais en el afio 2000,
esto no perjudico demasiado al tipo de cambié, ya que se incrementd en 1 céntimo
por délar con respecto al tipo de cambio que se obtuvo a finales de 1999; en el
2001 llega con expectativa politica e incertidumbre econémica hasta después de
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realizarse la eleccion presidenciai -y por supuesto ya saben quien salié ganador-,
por ello es que el tipo de cambio disminuye en 7 céntimos por délar con respecto
al tipo de cambio que se obtuvo a finales del 2000; para el Gitimo afio del periodo
de estudio, la estabilidad politica empezd a repercutir positivamente sobre las
variables macroecondmicas, saliendo de esta manera de la recesion que
prevalecid en los uitimos 4 afios, pero a pesar de ello el tipo de cambio nominal
recupero6 —es decir se incrementé- los 7 céntimos perdidos anteriormente.

S8 L 4352 345 e 352
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Figura 3. Tipo de cambio de nuevos soles por délar americano duranie el periodo de 1997 & 2002,

Cémo se observa en la ﬁguré 4, la tasa de interés fanto 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 veia que la
tasa de interés se incrementaba, entonces los bancos compraban dodlares
satisfaciendo la demanda de nuevos soles. A pesar de la reduccion de la tasa de
interés, los bancos aun seguian teniendo un comportamiento conservador para
otorgar créditos, debido a la demora en la recuperacién de la actividad econémica



y por la alta percepcidn del riesgo crediticio que aun mantiene particularmente en

moneda extranjera.
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La produccién que se realiza en el pais —que es la variable PBI- supo
incrementarse y mantenerse casi en un nivel promedio, producto del incremento
de algunos sectores, especialmente del sector servicios, durante el periodo de

analisis.

Un sector que participa en el PBl es el de construccion que tuvo
fluctuaciones -durante el periodo de analisis, ya -que-no es-un sector que siempre
va estar activo porqu‘é va depender de las construcciones que se realicen en el
pais, y de las reconstrucciones que se den producto de '!os desastres que pueda
haber,. asi durante el periodo de anélisis, el sector construccion se incremento en
los-anos- 1997 y 1998 para luego disminuir hasta el afio 2001 y, en el 2002 dicho

sector se empieza ha recuperar.
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Figura 6. PBl!y el Sector Construccién en mitlones de nuevos soles a precios de 1994,
durante el periodo de 1997 al 2002,

4.1.3° Razén Competencia:

Puesto que la empresa comercial trabaja a nivel de ciudad de Tingo
Maria solamente (por ahora), entonces se analiza en este momento el factor de

extrema competencia que hay en la ciudad.

En Tingo Maria existen 22 establecimientos comerciales legalmente
constituidos, dedicados a la venta-de articulos de ferreteria y lineas
complementarias, entonces se puede decir que este nivel de competencia es
importante, principalmente cuando un 50 % se encuentra en el jiron donde esta’la
empresa, un 40 % en lugares cercanos al jirén y un 10% en lugares muy alejados
del jiron. Todo ello repercute en la antigua gestidn comercial que realiza fa

gerencia de la empresa y por ende su competitividad disminuye a cada momento.



4.2 . VARIABLES INTERNAS:

4.2.1 El Producto:

Por ser un comercio detaliista, la empresa vende una enorme variedad
de articulos, en las cuales estd dividido en las siguientes lineas: Bateria,
Electricidad, Envases, Ferreteria, Gasfiteria & Albaiileria y articulos para pintor y

disolventes.

De todas estas lineas, existen articulos mas y menos cotizados —
informacion que mas adelante se presentarda- que se ha obtenido del analisis
histérico de la ferreteria, contando de esta manera con informacién que va permitir
a la gerencia general de comprar aquellos productos que se vendan mas.

Ademas la empresa vende sus productos a las familias que estan
divididas en dos tipos, que son las familias del campo y las familias citadinas, y
también vende a las empresas privadas, como también a ias empresas publicas.

Entonces en lo que respecta al producto existen varias fortalezas que

se tomaran en cuanta al realizar el plan estratégico.

4.2.2 LaPlaza:

La plaza en la compite el comercio detallista es en lo respecta a
articulos de ferreteria y lineas complementarias; y existen en la ciudad en la que
opera la empresa, gran cantidad de competidores, que llegan a 22 legaimente
constituidos, en donde el 50 % se encuentra en el jirén.



Entonces se puede decir en lo que respecta a la plaza de ferreteria y
lineas 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 Promocion:

La gerencia general considera a Tingo Maria como un mercado
pequeno, es por eso que no se realiza publicidad en ningGn medio de
comunicacion ni escrito, pero en sus comienzos realizé publicidad para hacerse
conocido. '

Otra cuestiéon que favorece el no hacer publicidad, es que la mayoria
de las ferreterias se posicionan justamente en el Jirobn Cayumba cuadra 2.
Entonces la Unica promocion que hace es la de promocion 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 E!Precio:

Puesto que la empresa se encuentra en un lugar de extrema
competencia, se ve condicionado por sus competidores que existen en el jirdn
" (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 produt:tos estrella, que mas
adelante se nombrara algunos de dichos productos, y que obtiene un promedio-de
38 % de ganancia.
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La gerencia general averigua precios de los productos que desea
comprar en los distintos proveedores que él puéde encontrar, y compra teniendo
en cuenta el margen de ganancia que tiene que obtener, poniendo un precio de
venta que rapidamente lo compara con el precic 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 Ubicacién y Area de influencia;

5.1.1 Ubicacién:

El establecimiento' comercial en estudio se encuentra ubicado en el
jirbn cayumba # 268 de la ciudad de Tingo Maria, distrito de Rupa Rupa, Provincia
. de Leoncio Prado y Regién Huanuco.

5.1.2 Area de influencia:

Su area de influencia es la ciudad de Tingo Maria, vendiendo a

personas y compaitias.
5.2 Tipo de Empresa y Base legal:

La empresa en estudio es una tienda unipersonal y su existencia esta
normada por el decreto legislativo # 774 (ley del impuesto a la renta).

Durante el periodo de andlisis, se cuantifico que el nivel de ventas
netas de la empresa disminuyo, es por eso que actuaimente el establecimiento se
- encuentra en el régimen de tercera categbr‘ia, dentro de ese punto se encuentra
en el régimen especial.



5.3 QOrganigrama de la Empresa:

-La estructura organica de la empresa es mi propuesta para este

negocio familiar unipersonal:
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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 principio lo tienen todas las personas que participan de esta
empresa con la finalidad de que la empresa ande bien en el intemoy seajbien-'
vista en el extemo.

Confidencialidad:

Las personas que laboran en la empresa reservan informacion

relacionada con la misma, informacién que permitira surgir a fa empresa.

| Continuidad Administrativ,a:

. “La continuidad administrativa es la condicién necesaria de la
eficiencia operativa y de la subsistencia de las instituciones. Requiere mantener a
los administradores durante lapsos razonablemente amplios y prever la sucesion

en el cargo adiestrando al sustituto anticipadamente a la vacancia del cargo™."*?

{19) Sanchez Concha, Antonio Pinilla, 1982, Principios de Organizacién y Administracién, Editorial
Iberoamericana de Editores S.A., Segunda Edicién, Pent, 115 pg.
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Buen Ejemplo:

“En toda interaccion 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 direccién.”?®

Consiste en practicar 10 que se predica. Es la forma como el lider
trasmite sus valores y principios.

= 2

Division de Trabajo:

“La magnitud y complejidad de todo trabajo exige separario en varias
partes: un solo hombre no debe asumir la totalidad del trabajo, se demora

demasiado y los costos son muy altos”.?"

Este principio es muy diferente al trabajo en equipo que se vera a
continuacion. ‘

(20) Sanchez Concha, Antonio Pinilla, 1982, Principios de Organizacion y Administracion, Editorial
Iberoamericana de Editores S.A., Segunda Edicién, Perd, 131 pg
{21) Op. Cit. 185 pg.
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Trabajo con Eficiencia y Eficacia:

Operamos con puntualidad, discipiina y orden, wmejorando
continuamente la efectividad y la eficiencia, | eliminando errores, reprocesos y
pérdidas de tiempo. Pensamos y actuamos con impaciencia cbnstructiva y con
sentido de urgencia, pero actualmente el mundo requiere mas que ser eficiente, y
eso es ser eficaz, que no es otra cosa que priorizar los problemas 6 alternativas a
solucionar, para alcanzar los objetivos planteados en ese momento.

Trabajo en Equipo:

Se refiere a la asociacién de esfuerzos. Los miembros del equipo
comparten los objetivos, planes, innovaciones, estrategias y errores, haciendo que
los objetivos de!‘conjunto prevalezcan sobre los objetivos individuales.

5.5 Politicas de ]a Empresa;

‘La politica comercial que mantiene el establecimiento comercial en
estudio, son una serie de principios y programas de actuacion que debera aplicar

segun:

e Los objetivos comerciales que se ha fijado y que pretende alcanzar.
e  La situacién del mercado, es decir:

Evolucién cuantitativa de la demanda

Evolucion cualitativa de las necesidades

Actuacion de los competidores

e  Su propia situacién actual y potencial

Dentro de ia politica comercial, existen diferentes aspectos que son

los siguientes:



o,
LI

. Politica de productos

e  Politica de Precios

e  Politica de distribucion

e  Politica de capacidad de venta

e  Politica de relacién con el cliente
o  Politica de promocidn publicitaria

A continuacidn se determinara cada una de estas politicas:

551 Politica de Productos:

Se basa en las siguientes normas para comprar determinados
productos de ferreteria y productos complementarios, y son:

e La filosofia general del “HERRAJE” es, en un primef 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 6
cubiertos del sol para que no se malogren.

Ll

e FEsos productos son conservados de una manera adecuada, son
comprados en base a la demanda de consumidores. Y los productos que no
tienen demanda 6 estan 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 conversacién 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



productos, es decir su resuitado ha sido débil porque Tingo Maria es un mercado

pequefo.

¢ La empresa se caracteriza por vender una gama de productos,
tratando de no imitar a la competencia.

En conclusién diria 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 6 a la economia del consumidor (innovador); claro que ha
tenido ciertos errores al incorporar ciertos productos que no tienen mucha
demanda en este mercado pequeno que es Tingo Maria.

5.5.2 Politica 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 mas
ganancia; pero ademas hace una comparacién con los precios de la competencia
6 los precios que hay en el mercado, entonces se puede decir que existe un
margen de maniobra reducida (por la opinidn de los clientes) y coacciones de

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

e En la tienda comercial se perfeccionan determinados productos
con la finalidad de que éstos, estén al alcance del cliente, y eso se hace en
funcion al costo de venta, ya que ha menos costo puedes vender mas de ese
producto.

e la mayor parte de productos que tiene “El HERRAJE’ tienen
precios competitivos, porque la administracion compra productos con bajo precio, -
para igualarnos a los precios de la competencia y asi 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 administracién como importante y unido al

producto (relacién calidad / precio)

» ElI precio también se ve afectado de manera parcial por los
impuestos que cobra y crea el estado. '

En conciusion la empresa se vera limitada, por la competencia, a
poner el precio a los produt:tds que vende, incorporando también la opinién de los
clientes; por lo tanto la tien‘da deté‘llista comprara productos de bajo costo de venta
y también comprara productos de buena calidad.

La empresa desde su creacion ha tratado de establecer una frase -
defensiva (igual que los precios de la competencia); ademas de perfeccionar
determinados productos con la finalidad de que estén al alcance de la economia
del cliente. | |

5.5.3 Politica de Distribucion: .

Las normas son:

» El establecimiento es estudio, se caracteriza en la distribucién, por
ser una tienda detallista, ya que vende al menudeo 6 al por menor sus productos.

¢ Debido al lugar estratégico donde se ubica el establecimiento en
es'tudid, le permitié y le permite tener una gran cantidad de clientes. Ademas
compra productos de acuerdo a su naturaleza; finalmente la capacidad y
posibilidad de distribucién de la empresa esta en funcién 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 Politica de Venta (Capacidad):

Para la venta, el establecimiento comercial en estudio ha establecido

las siguientes normas:

o El establecimiento cuenta con un vendedor de sueldo fijo, que es
controlado segin su capacidad y resultados. Ademas es considerado por la
gerencia como colaborador.

e La tienda detallista organiza su venta en base a la linea 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
ademas organiza su venta en base a la linea de productos con que cuenta.

| 5.5.5 Politica de Relaciones con el Cliente:

El establecimiento comercial ven estudio es una tienda detallista que
vende lineas de productos; entonces a optado por una actitud de cooperacion
dinamica (pero de manera empirica) 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 mercaderias con bajo precio

y/o con buena calidad.
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5.5.6 Politica de Promocién y Comunicacion:

Toda empresa ha tenido que hacer publicidad en algin momento. Tal
es el caso del establecimiento comercial en estudio, que hizo publicidad desde su
inicio y por aproximadamente 5 afios, lo cual permitié que se diera a conocer é fos.
clientes (que en su mayoria eran potenciales) del lugar de venta y de los
productos principales.

La promociéon mediante propaganda, la hizo una agencia externa de
publicidad, la cual lanzaba 5 avisos diarios de lunes a sabado, con ello logra
incrementar sus ventas y sus clientes; ademas fue motivada por fa actuacién de la

competencia.

Actuaimente no hace publicidad, porque la gerencia ha visto que
Tingo Maria es un mercado tan pequefio, 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 afos en que se formulara el plan

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

¢ Obtener una creciente participaciéon en el mercado en la linea
de productos de mayor demanda, para los afios en que se formulara el plan
estratégico, mediante buenas relaciones con los clientes y una adecuada

distribucidon de los productos.
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o Tener una posicidén competitiva en fa linea de productos més
cotizados, para los afios en que se formulard el plan estratégico; trayendo
productos con buena calidad y/o con bajo precio. '

+ Obtener rentabilidad comercial, para los afics en que se-

formulara el plan estratégico.



VI. ESTRUCTURA FINANCIERA

6.1 Balance General de la Empresa:

Es uno de los estados financieros 'que ‘representa una fotegrafia de la
posicién econémica y financiera de la empresa en un momento en el tiempo™.%

v En el caso de la empresa comercial detaihsta s6lo se analizara los
, balances de los afios de 1997 1998 y 1999.

(22) -Bemstéin Leopoldo. 1995. “Fundamentos de Andlisis Financiero”. Editorial IRWIN. Esparna. Pg
145 ‘ v



CUADRO 2. BALANCE GENERAL DE BAZAR Y FERRETERIA "EL HERRAJE"AI 31 de Diclembre {(NUEVOS SOLES) [60 |
' 1997 1998 1999
Valor . Tasade Valor Tasa de Tasade Valor Tasade 7 Tasade
RUBROS Absol. Particip. Tasa de Partic. Absol, Particip. Crecim. Tasa de Partic. Absol, Particip. Crecim. Taga de Partic,
K Tbjo K Tbjo 98/87 K Tbjo K Tbjo 99/97 K Thjo K Thjo
Bruto Neto Bruto Neto Bruto Neto

ACTIVO
Activo Corrlente
10 Caja y bancos 209481 51,27 62,37 62,80 742387 84,20 247,90 85,19 04,27 689227 80,48 230,18 84,25 84,94
20 Existencias 272316 46,64 4783 48,02 129074 14,64 47,39 14,81 16,39 128831 15,04 47,30 15,75 15,88
Total Activo Cte 57183,7 97,91 100,00 100,83 87144 98,84 152,39 100,00 110,66 818058 95,83 143,08 100,00 100,82
Activo no Cte
33 Inmue.Maqu.Y equipo 1955 3,35 1955 2,22 100,00 1856 2,28 100
38 Cargas diferidas 0 0 0 0,00 3001,1 3,80
39 Deprec, Y

Amort. Acum. <734 -1,26 -929,5 -1,05 126,63 -1125 -1,31 153,27
Total Activo no Cte 1221 2,09 1026,5 1,16 83,99 38311 4,47 313,77
Total Activo 584047 100 88169,5 100,00 150,96 865636,9 100 146,63
PASIVO
Pasivo Corriente
40 Tributos por pagar 468,11 0,80 0,83 8394,07 9,52 1793,18 10,68 667 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 Tbajo Neto (abs) 56715,59 78749,97 81138,8
K de Thajo Neto (%) 100 100 100
Pasivo no Cte
47 Benef. Soc. de los trabs, 1124,58 1,93 1563,3 1,77 139,01 2002,03 2,34 178,02
Total Pasivo no Cte 112458 1,93 1663,3 1,77 139,01 2002,03 2,34 178,02
Total Pasivo 1592,69 2,73 9957,37 11,28 625,19 2668,03 3,12 167,58
Patrimonio .
§0 Capital 35033 59,98 35033 39,73 100,00 35033 40,91 100
59 Resultados Acum. 21779 37,28 43179,2 48,97 198,26 47934,9 65,97 220,10

Utilidad del afio anterior 13239 22687 21779 24,70 164,51 43179,2 50,42 326,15

Utilidad det ejercicio 8540 14,62 21400,2 2427 250,59 47557 5,55 55,69
Total Patrimonio 56812 87,27 78212,2 88,71 137,67 82967,9 96,88 146,04
Total Pasivo + Patrim. 58404,7 100 88169,5 100 160,96 86636,9 100 146,63

FUENTE: Estados Financleros de la Ferreteria "‘EI Heﬁa]e" '
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6.1.1 Activo:

Son todos los recursos que son propiedad de la ferreteria y se
presenta de mayor a menor liquidez, debido a la mayor 6 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 ferreteria sélo se puede
encontrar dos componentes dentro de este rubro, que son caja y bancos y las
existencias, y eso concuerda con 1o que dice un autor: que toda empresa detallista
vende sus mercaderias mayormente al contado, por eso es que tiene en su activo
corriente sélo efectivo e inventario.

Segln la tasa de participacion, el componente Caja y Bancos para los
tres afnos analizados representa mas 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 afic base a 1997- se establece que la ferreteria aumenté su
liquidez en el afio 1998 y 1999, eso significa que el establecimiento comercial ha
tenido una enorme capacidad econémicé para poder pagar a tiempo sus gastos
en los afos 1998 y 1999.

El segundo componente son las existencias de la ferreteria y, es que
segun la tasa de participacion estuvo entre 48 a 15 por ciento, mientras que la
tasa de crecimiento porcentual revela que este componente disminuyd
enormemente, por las menores compras que realizé la ferreteria —y que mas
adelante se analizara- debido a la recesion en que vivia el pais, producto de las

crisis financieras internacionales y crisis politica interna.



Segln la tasa de participacion el Total Activo Corriente 6 Capital de
Trabajo Bruto en cada afio, no disminuye de] 90 por ciento —{al vez sea una
caracteristicas de empresas detallistas- mientras que con la tasa de crecimiento
se incrementa en mas del 40 por ciento debido al crecimiento de uno de sus

componentes.
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Figura 8. Activo Corriente en nuevos soles durante el periodo de 1997 a 1538.

Activo no Corriente:

Aqui estan todos los bienes de propiedad sean tangibles 6 intangibles
que no pueden ser convertidos en efectivo en el corto plazo, y que seran 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 depreciacién y amortizacion
acﬁmulada, que légicamente siempre va aumentar negativamente, disminuyendo

el componente inmueble, maquinaria y equipo.
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6.1.2 Pasivo;

El pasivo esta conformado por todas las obligaciones 6 deudas que la
ferreteria tiene con terceras personas, es por eso que se presenta de menor a
mayor estabilidad, cuando un recurso va permanecer a disposiciéon de la empresa

por un espacio de tiempo mas prolongado.

Por lo tanto se clasifica en dos:



Pasivo Corriente:
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El pasivo Corriente esta’}'referido a las obligaciones que deben ser
canceladas dentro de un afio 6 dentro del ciclo normal del negocio. Para el caso
de la ferreteria se cuenta solamente con los tributos por pagar que segun la tasa
de participacion porcen{ual represento menoé del 1 por ciento para los arios 1997
y 1999 y para el aito 1998 representé casi un 10 por ciento.

Pasivo no Corriente:

El pasivo no Corriente esta referido a deudas u obligaciones cuyo

plazo de vencimiento es mayor de un aio, pero para el caso de la ferreteria solo
se cuenta con el beneficio social del trabajador, que segun la tasa de participacion
porcentual esta representa menos del 3 por Vciento —tal vez por que existe un solo
trabajador. Y segun la tasa de crecimiento relativa, este componente se

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

Esta constituido por todas las partidas que representan los aportes de
los socios, asi como los excedentes generados por las operaciones de la
empresa; pero para el caso de una empresa unipersonal como esta, el aporte s6lo

le da el propietario.

El primer componente que aparece es el de Capital que no varia, por
eso la tasa de crecimiento porcentual no se incrementa, mientras que con la tasa
de participacion fluctia entre 39 a 60 por ciento.

Luego tenemos a los resultados acumulados; y dentro de' ello a la
utilidad del ejercicio, que segun la tasa de participacion porcentual esta entre 5 a
25 por ciento, pero el afio en que la empresa obtuvo mayor utilidad fue el afio
1998 —algo que se explicara mas adelante- a través de los ratios. Segtin la tasa de
crecimiento tuvo un enorme incremento en el afio 1998 pero luego disminuy6 en el
afo 1999.

El total patrimonio segun la tasa de participacion porcentual
representa siempre mas del 80 por ciento, debido a que e! total pasivo es siempre
menor, la tasa de crecimiento porcentual en este punto revela un incremento en el
ario 1998 y 1999 que no baja del 35 por ciento con respecto a 1997.
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6.1.3 Capital de Trabaio:

Otro anélisis que se desprende del balance general, es analizar e
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 asi mismo
determinar si existe un exceso de capital de trabajo neto que representa;e‘! 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’. @

Capital de Trabajo Bruto:

“Este capital es utilizado por los analistas ﬁnancieros'y equivale

solamente al total de los activos corrientes 6 circulantes”, %

(23) ' Giraldo Jara, Demetrio. 1997. “Estados Financieros: teoria y practica”. Editorial San marcos.
~ Lima-Peni. Pg 106 ‘ .
{24) Bemstein Leopoldo. 1995. “Fundamentos de Analisis Financiero™. Editorial IRWIN. Espana.

Pg. 145
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Dentro del Capital de Trabajo Bruto 6 activo corriente, encontramos a
los componentes anteriormente visto que son Caja y Bancos y a las Existencias.
Caja y Bancos que tiene mas del 50 por ciento del total capital de trabajo bruto, y
el resto o tiene existencia —segln la tasa de participacion porcentual- que sélo
para en ano 1997 fue de 47.63 por ciento, mientras que en los afios siguientes
disminuyo —porque el gerente comprdé menos mercaderias debido a recesion que

vivia el pais- enormente. -

Capital de Trabajo Neto:

Es un fondo de rotacion que “permite medir el riesgo de insolvencia
técnica de la empresa. Cuanto mas solvente 6 liquida es la empresa, menos
probable serd que no pueda cumplir con sus deudas en el momento de su

vencimiento™.?®

Para el caso de la ferreteria, el capital de trabajo neto tuvo una tasa
de crecimiento positiva debido principaimente al incremento en el componente
Caja y Bancos, y eso se verifica en la tasa de participacién de cada afio, en donde
Caja y Bancos representa mas del 50 por ciento.

(25) * ECON. Abad Gonzales, Victor. 1998. “Proyectos de inversion.” Ediciones y Distribuciones -
“MAS". Peni. Pg 91.
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6.1.4 Estado de Origen y Aplicacién de los Fondos:

“Este estado tiene como objetivo presentar la variaciéon del capital de

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

de la empresa indicando sus origenes y aplicaciones”.?®

(26) Econ. Abad Gonzales, Victor. 1998. “Proyectos de Inversion®. Ediciones y Distribuciones
“MAS”. Pen. Pg.106



CUADRO 3. "FUENTES Y USO8 DE LA FERRETERIA DE 19_98/19971(NUEVOS SOLES)

|

Valor Valor
Abs, Abs, Tasa de Crecliniento
1997 1998 . .
RUBROS ' ) Fuentes 98/97 Usos 98/87 _
: Claslficacién (Segun tasa de
ACTIVO ‘N, Soles Tasa de Partic. Clasificacién (Segun tasa de participacién) N. Soles Tasa de Partic. Participacion)
Fuentes Intemn. Fuent, Extern, Fuent. Extern. Uso Financlero Uso Real
C/P up
Activo Corriente
10 Ceja y bancos 290848,1  74236,68 44290,57 100 100
20 Existencias 272376 12907,38  14330,23 32,36 32,36
Total Activo Cte 571837  87144,04
Activo no Cte
33 Inmue. Maqu..Equip. 1855 1855
18 Cargas diferldas 0 0
39 Deprec. Y Amort. Acum. -734 -929,5 195,5 0,44 0,44
Total Activo no Cte 1221 10255
Total Activo 584047 8816954
PASIVO
Pasivo Corsiente .
40 Tributos por pagar 468,11 8394,07 7925,96 17,90 17,90
Total Pasivo Cte 468,11 8394,07
Pasivo no Cte
47 Benef. Soc. de los trabaj. 1124,58 1563,3 438,72 0,99 0,99
Total Pasivo no Cte 1124,58 1563,3
Patrimonio
50 Capital 35033 35033
59 Resultados Acum, 21779 4317917
Utilidad del afio Anterior 13239 21779,01 8540 19,28 19,28
Utilidad del Ejerciclo 8540 21400,16  12860,16 29,04 28,04
Total Patrimonlo 56812 7821217
Total Pas+Patrim, 58404,7 8816954
TOTAL 44290,57 100,00 100,00 44290,57

FUE‘N'I;E: Esmdo; financleros de la Ferreterfa "El Herraje"
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De 19388 con respecto a 1997:

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

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

- debido a que la ferreteria comprd muy poco y menos en el afio 1998 con respecto

a 1997, y vendié gran parte de las mercaderias que compré en el aiio 1998 y las

que compré en el aio 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 100 por ciento segun la tasa de

crecimiento de 1998 con respecto a 1997.

Para la clasificacion de las fuentes y usos de los fondos de la
ferreteria, nos encontramos con dos casos particulares. El primero es que el total
de sus fuentes son internas, eso me sefnala que todo el dinero provino de la
misma empresa, es deéir de las propias operaciones que generé 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
incremento sus existencias, motivado por?la inestabilidad de la economia Peruana,

producto de las crisis financieras de otros paises.
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Figura 13. - Fuentes 98/97 (porcentajes)

De 1999 con respecto a 1998:

Segln la tasa de crecimiento, revela que el componente Caja y
Bancos es una de las fuentes 99/98 que otorgo un aproximado de 19.41 por ciento
del total, También encontramos como fuentes a las existencias —producto de la
disminucién a que fue sometida- y cuya tasa de crecimiento fue de 0.09 por ciento.



CUADRO 4. FUENTES Y USOS DE LA FERRETERIA DE 1899/1998 (NUEVOS SOLES)

~ Valor “Valor
. v Tasa de Crecimlento
RUBROS — : Fuentes 99/98 : ’ — Usos99/98 . :
. ) ) ' : ‘ : : ) Claslficaclén (Segin tasa de
ACTIVO N. Soles Tasa de Partic. Clasificacion (Segiin tasa de participacién) N.Soles - Tasa de Partic. ‘ Participacion)
) Fuantes Intern, Fuent. Extern,  Fuent. Extern, X Uso Financlero Uso Real
CiP L/P : -
Activo Corrlente i
10 Caja y bancos 7423666 689227 5313,96 19,41 19,41
20 Existenclas 12007,38  12883,1 24,28 0,09 0,09
Total Actlve Cte ) 8714404 818058
Activo no Cte
33 Inmue Maqu.,Equip. 1955 1955
38 Cargas diferidas 0 3001,1 30011 . 10,86 10,96
39 Deprec. Y Amort. Acum. -929.5 -1125 1955 0,71 0,71
Total Active no Cte 1025,5 3831,1 ’
<7 flotal Activo 8816954  85636,9
2 SRASIVO ' - ' .
Pasivo Coﬁente
~40 Tributos por pager 8394,07 667 7727,07 28,23 28,23
2. +Total Pasive Cte 8394,07 667 ' ’
“yxfPasivo no Cte
47:Benef. Soc. de los trabaj. 1563,3 2002,03 438,73 1,60 1,60
1. Total Pasive no Cte 1563,3  2002,03
“Patimonle
50 Capital _ 35033 35033
59 Resultados Acum. 4317917 479349
Utilidad del afio Anterior 21779,01 43179,2 21400,19 78,18 78,18
Utllldad del Ejerciclo 21400,16 4755.7 16644,46 60,81 60,81
Total Patrimonio 7821217  82067,9
Total Pas+Patrim. 88169,54 85636,9
TOTAL 27372,66 100,00 100,00 2737263 100,00 100,00

FUENTE: Estados Financieros de la Ferraterla “E| Herraje"
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Ahora en usos de loé fondos encontramos qué esta dividido en tres
partes, uno de ellos y el primero al que se le asigno méyones recursos fue la
utilidad del ejercicio, debido a que disminuyo en 1999 con respecto a 1998; el
segundo en impdrtancia 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 clasificacion 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 realizé en 1999 con respecto a 1998. El dinero que la empresa comercial
detallista pudo originar fue aplicado en ‘SL; totalidad a usos financieros. |



76

6.2 [Estado de Ganancias y Pérdidas de {a Empresa en estudio

Es un estado netamente econdémico y dindmico, 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™. &

En el caso de la empresa comercial detallista, sélo se analizara sus
estados de ganancias y perdidas para los afios de 1997, 1998 y 1999.

{27) Bemstein Leopoldo. 1985, “Fundamentos de Analisis Financierc™. Editorial IRWIN. Espaiia.
Pg. 145
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6.2.1 Estado de Ganancias y Perdidas —Por Funcién-:

Este es un estado financiero que tiene una presentacion 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.



Ferreteria "El Herraje"

78

al 31 de diciembre (Nuevos Soles)

ANO 1998 ANO 1999
; Tasa de Tasa de
Tasa de Tasa de Crecim. Tasa de Crecim,
RUBROS IMPORTE  Participac. IMPORTE  Participac. % (98/97) IMPORTE  Participac. % (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
GASTCS DE OPERACION: -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 0 0,00 -100,00 -5264,7 -6,28 16,81
UTILIDAD DE OPERACION 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 4342 0,52 -83,06
1)Ingresos Financieros 0,00 0,00 0,00
2)Otros Ingresos v
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 -7,43 166,53 -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 poeco —
pero méas- para las micro y pequefias empresas, provocado por las crisis
financieras que acontecié en diferentes paises. Ademas que ha nivel local, la
competencia crecia en nimero y se hacia mas soélida, afectando de esta manera

al nivel de ventas de la ferreteria.

Asi tenemos que las ventas para 1997 estuvieron en 184183.44
nuevos soles, en 1998 llegé a 126338.36 nuevos soles y para 1999 fue de
83807.26 nuevos soles, como se podra comparar con respecto al afio base —que
es 1997-, la tasa de crecimiento 98/97 fue de -31.41 %, que para 99/97 aumentd
este porcentaje negativo a 54.50 %. Y en la grafica se puedé observar mejor,

dicho comportamiento.
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S VENTAS NETAS BCOSTO DE VENTAS

Figura 16. Comparacion de los costos con las ventas de la ferreteria expresados en nuevos
soles, durante ef periodo de 1997 a 1993,
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Costo de Ventas:

- Provocado por el incremento de la competencia que se empezaba a
apreciar a partir de esos aifios (1997, 1998 y 1999) y por el poco favorable
acontecer nacional (provocado por las crisis financieras de paises infiuyentes a
nivel mundial), el gerente general de la empresa comercial en estudio decidio
disminuir sus compras de mercaderias —que mas adelante se analizara- y eso se
ve reflejado en la disminucion de sus costos de ventas. Tal afirmacién se verifica
en los datos numéricos del costo de ventas que para 1997 estuvo en 162103.93
nuevos soles, en 1998 llegd a 81539.83 nuevos soles y para 1999 estuvo en
56261.79 nuevos soles. |

Impuesto a la Renta:

El impuesto a la renta que pagé 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 pagd 3660 nuevos soles, en 1998 fue de 9389
nuevos soles y finaimente para 1999 llegé a 2203 nuevos soles.
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Utilidad Neta del Ejercicio:

Para los afios 1997, 1998 y 1999 la ferreteria tuvo una variacién de su
utilidad neta, asi tenemos que el pico fue en el afio 1998 con 21400.16 nuevos
soles, este resultado fue a pésar de lo que aconteci6 a nivel internacional con la
crisis asiatica y la crisis rusa. Ademéé influencié —enormemente- de que la
ferreteria halla comprado gran cantidad de mercaderias en el afo 1997 y
disminuya en el afio 1998, vendiendo las mercaderias que compro en €l aiio 1998

mas las que quedaban en el afio 1997.
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6.3 Demostraciéon de la Hipdtesis y comparaciéon de los Indices de la

Empresa en estudio con la empresa proveedora:

6.3.1. Demostracién de la Hipétesis:

Para ello solo tomaré algunos ratios sacados de los estados

financieros de la ferreteria.

La hipétesis se representa mediante la siguiente relacion:

Rentabilidad = f(L_i’quidez, Riesgo)

- +

La empresa comercial detallista en el aflo 1997 tenia una elevada
liquidez porque su venta de mercaderias fue abundante —y esio se puede
corroborar con el monto de sus ventas-, por ello es que tenia dinero para solventar
la compra de sus mercaderias y quedarse con algo mas en efectivo, por lo tanto
su riesgo de ser insolvente era bajo; pof eso —como dicen que todo tiene su

precio- es que su rentabilidad fue baja.

La empresa comercial detallista en el afio 1998 vendié abundante
mercaderias, aunque menos que en el ano anterior ——y esto se puede corroborar
con el monto de sus ventas-, teniendo dinero mayormente para pagar la compra
de sus mercaderias y quedandose con un estrecho margen de liquidez y su riesgo
de ser insolvente era elevado; estas dos causas motivaron a que su rentabilidad

sea elevada.



La ferreteria en el afio 1999 disminuyo el monto de sus ventas con
respecto al afo anterior —por la abundante competencia que hay en el jiron-,
manteniendo gran cantidad de dinero en caja, debido a que sus compras eran
cada vez menores, por ello es que su 'quuidez era elevada y su riesgo de

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

6.3.2 Ratios Financieros:

Los ratios financieros son. utiles para quien desee conocer el
desempefio financiero y contable de la empresa comercial 6 de servicios. Los
ratios financieros permiten determinar la eficiencia en el manejo de los recursos de
'la empresa. Para que sean utiles deben ser comparados en distintos niveles,
analizados a través de la evolucién del tiempo, mediante una razén estandar
interna (que es bueno pero no es lo optimo), y también comparandolo con razones
estandares externas de empresas dedicadas a la misma actividad, ya sea
comercial 6 de servicios (que es lo optimo).

A los ratios financieros se ha clasificado segun su actividad u objetivo
en: Ratios de Liquidez, de Solvencia, de Gestidén y de Rentabilidad.

6.3.3 Analisis de los Ratios Finar_icieros de la Ferreteria:

Se ha visto conveniente clasificar de la siguiente manera, de acuerdo
al analisis econdmico y financiero de la empresa:
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Cuadro 6. Razones simples de bazar y ferreteria "El Herraje”
1997 (31/12) 1998 (31/12) 1999 (31/12) E:;’:":;r

R. Simple Evaluacion R. Simple Evaluacidn R. Simple Evaluacion SG“'“-I

A) INDICES DE LIQUIDEZ (Nuevos Soles)

Liquidez Baja Liquidez
1)Liquidez total 122,15868 Elevada 10,38169 Liquidez 122,64738 Elevada 53,77951579
Liquidez Baja Liquidez
2)Prueba Aclda 63,97234 Elevada 8,84394 Liquidez B  103,33241 Elevada 38,81130039
Liquidez Baja Liquidez
3)Prueba Super Acida 63,97234 Elevada 8,84394 Llquidez 103,33241 Elevada 38,81130039
B) RATIOS DE SOLVENCIA O APALANCAMIENTO (Nuevos
Soles)
4) Endeudamiento Patrimonial Total 0,02803 Bajo Riesgo . 0,12731 Elevado Riesgo l 0,03217 Bajo Riesgo . 0,04860104
5) Endeudamiento Patrimonial de C/P 0,00824 Bajo Riesgo . 0,10732 Elevado Riesgo i 0,00804 Bajo Riesgo . 0,019228909
6) Endeudamiento del Activo Total 0,02727 BajoRiesgo [N 0,11293 Elevado Riesgo B 0,03117 BajoRiesgo | 0,045787165
7) Autonomia Financiera 0,97273 BajoRiesgo [J  o.88707 Elevadoriesgo J§  0,96883 BajoRiesgo [ 0,942032588
C) RAZONES DE GESTION O DE ACTIVIDAD
(Dias, Veces)
8) Rotacion Caja y Bancos (Dias) 58,53182 Buena Gest. . 211,53669 Mala Gest. . 296,06241 Mala Gest. . 154,1890979
9) Periodo de Inmovllizacidn del Inventario (Dias) 60,48922 BuenaGest. || 5698634 BuenaGest. ] 8243443 MalaGest. [ 6574344579
10) Rotacién Periodo Anual de Inventarios (Veces) 595147 BuenaGest. IR 6,3173 BuenaGest. R a,3671 MalaGest. [ 5475825867
11) Rotacion del Activo Total (Veces) 3,15 Buena Gest. . 1,4329 Mala Gest, . 0,0786 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 I 0,61086 Rentab. Alta i} 0,13575 Rentab. Baja il 0,272408462
14) Rentabilidad Neta Sobre los Activos 0,14622 Rentab. Ata [ 0,24272 Rentab. alta [} 0,0555 Rentab. Baja | o0,125353109
15) Rentabilidad Neta Sobre el Patrimonio 0,15032 Rentab. Alta 0,27362 Rentab. Alta [l 0,05731 Rentab, Baja 0,133085785

FUENTE: Estados Financieros de la Ferreteria "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 estén‘ directamente
relacionados con la politica de ﬂcréditos, tanto en compras como en ventas. Para
analizar la evolucién de la liquidez, se hé elaborado los ratios de Liquidez total,

Prueba Acida y Prueba Super Acida.
Liquidez Total:

“Liamada también liquidez general 6 razén circulante, muestra la
habilidad de una empresa para cubrir sus pasivos circulantes con sus activos
circulantes”.®® Su formula proviene de un cociente, de dividir el activo corriente
entre el pasivo corriente. Segtn el cuadro muestra una fluctuacion de esta razén
estéatica y financiera ya que en 1997 fue de 122.16 nuevos soles, para 1998 liega
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 fa disminucién de las
existencias por las menores compras que reaiizo el gerente general en los aios
siguientes a 1997. Lo que si'g-niﬁca_ que el establecimiento comercial a tenido una
mayor libertad para cubrir sus deudas de corto plazo.

(28) Bernstein Leopoldo. 1995. “Fundamentos de Analisis Financiero”. Editorial IRWIN. Espana. Pg. 152
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Prueba Acida:

Es “una medida mas conservadora de la liquidez de una empresa™® , porque
supone la inclusién de los activos que se pueden convertir con mayor rapidez en

efectivo.

Su formula proviene de un cociente; en donde en el numerador esta la
diferencia del activo corriente menos inventario y en el denominador esté el pasivo
corriente. Esta razén estatica y financiera muestra que en el aio 1997 fue de
63.97 nuevos soles, disminuyendo para el afio 1998 a 8.84 nuevos soles y
aumentando enormemente en el afio 1999 a 103.33 nuevos soles. De estos 3
anos, si comparamos con su razén estandar interna, sélo los afios 1997 y 1999
fueron de una liquidez elevada mas conservadora, debido al incremento del dinero
que existié en Caja y Bancos a pesar de que las ventas empezaron a disminuir a
partir de 1997 —considerado afo base para el estudio- preducto del aumento de la
competencia a nivel local; esto significa —para el establecimiento comercial- que
ha pesar de las existencias que tenia en su inventario, tenia mas dinero para
cubrir sus deudas de corto plazo para los afios anteriormente mencionados.

(29) Bemstein Leopoido. 1995. “Fundamentos de Analisis Financiero™. Editorial IRWIN. Espafia., Pg. 155
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Prueba Stper Acida:

También conocido como liquidez absoluta 6 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 esta el componente

- Caja y Bancos, y en el denominador esta el componente pasivo corriente.

Lo que caracterizé ha toda empresa corﬁercial detallista pequeiia, es
que no tiene cuentas por cobrar --mayvores de 30 dias, es por eso que se encuentra
que el valor numérico en esta prueba sea igual que la anterior. Esta razén estatica
y financiera muestra que en el afio 1997 fue de 63.97 nuevos soles, en 1998}fue
de 8.84 nuevos soles y para 1999 llegd a 103.33 nuevos soles.

Esto significa que en los tres ‘aﬁos, si comparamos con su razén
estandar interna, solo los afios 1997 y 1999 fueron periodos en donde la empresa
tenia 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 mercaderia, es por eso que las existencias disminuyen.
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Figura 19. Indice de liquidez de la ferreteria expresados en nuevos soles, durante el pesiodo de
1997 a 1999,

B) Ratios de Solvencia 6 Apalancamiento:

Mide la capacidad ‘de endeudamiento de Ia empresa, y mide
implicitamente 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
estd el pasivo total y en el denominador se encuentra el patrimonio total. Esta
razon estatica y financiera muestra que en el ano 1997 fue de 0.02803 de nuevo
sol, en 1998 fue de 0.12731 de nuevo sol, y para 1999 llegé 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 razdn estandar interna- para los afios 1997 y 1999; significando para la
empresa que esos afos a habido un gran respaldo frente a sus deudas totales

precisamente por la abundante liquidez que tenia en esos afnos.

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
razon estética y financiera, muestra que en el ano 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 razdn estandar interna- para los afios 1997 y 1999; significando para ia
empresa que en esos afios ha tenido un respaldo frente a sus deudas de corto
plazo, precisamente por la abundante liquidez que tenia en esos afos.

Endeudamiento del Activo Total:

Muestra el grado relativo en que la empresa utiliza el dinero que se
pidié prestado. “Entre mas alto sea esta razén deuda activos totales, mayor riesgo
financiero tendra la empresa, y mas grande sera su colchén de proteccion

proporcionado a los acreedores de la empresa, y viceversa™.®?,

30) Bernstein Leopoido. 1995. “Fundamentos de Analisis Financiero”. Editorial IRWIN. Espafia. Pg. 157
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Su formula proviené de un cociente; en donde en el numerador va el
pasivo total y en el denominador va el activo total. Esta razdn estatica y financiera
muestra que en el afio 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 razén estandar intema-
para los afios 1997 y 1999; signiﬁcando para elvestablecimiento que en esos anos
a tenido un respaldo frente a sus deudas totales, precisamente por la abundante

liquidez de esos afios.

Autonomia Financiera:

Este ratio indica el grado de autofinanciacién de la empresa, cuanto menor sea -
este ratio, mayor sera el riesgo de insolvencia técnica 6 suspensién de pagos. Su
formula proviene de un coci_en‘te, en donde en el numerador esta el patrimonio
total y en el denominador esta los activos totales. Esta razon estatica y financiera,
muestra que en el afio 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 razén estandar
interna- para los afios 1997 y 1999; significando para la empresa comercial
detallista que esos afios ha tenido mayor grado de soltura para que él mismo
pueda solventar sus gastos, precisamente por la abundante liquidez de esos dos

anos.

Nota: La autonomia financiera mas el endeudamiento del activo total

esiguala 1.
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Figura 20. Ratios de solvencia 6 apalancamiento de la ferreteria expresados en nuevos soles,
durante el periodo de 1997 a 1999.

C) Razones de Gestion 6 de Actividad:

Los ratios de gestién‘deﬁnen el desempeno de las diferentes areas
operativas de la empresa. Estos nos permiten conocer la rapidez con que ciertos
activos se convierten en efectivo. También son conocidas como indices de
actividad, de eficiencia, de cambio, 6 de rotacion, “mide la eficiencia en la gestion

de recursos financieros de la empresa”.®"

(31) Econ. Abad Gonzales, Victor. 1998. “Proyectos de Inversion”. Ediciones y Distribuciones “MAS”.

Peru. Pg. 77.



Rotacién Caja y Bancds (dias):

“Es un ratio en el cual permite medir el periodo medio en que la
empresa puede cumplir sus compromisos corrientes, utilizando recursos muy

liquidos®.©2

Su formula proviene de un cociente, en donde en el numerador esta el
componente Caja y Bancos y en el denominador estan las ventas, a este cociente
se le multiplica por 360 dias. Esta razén estatica-dinamica y cronolégica, muestra
gue el ano 1997 fue de 58.53 dias, en 1998 fue de 211.54 dias y en 1999 llegb a
296.06 dias de periodo medio en que la empresa pudo cumplir sus com‘promiso's
corrientes. Y al comparar con su razén estandar interna, sélo en el afo 1997 fue
bueno; eso significa para la empresa, que su gerencia general realizé una buena
gestidén de su liquidez sdlo en ese afio, a pesar de que en el afic 1999 también
habia abundante liquidez. '
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Figura 21. Rotacién caja y bancos de la ferreteria expresados en dias, durante el pefiodo de
. 1997 a 1999.
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Periodo de Inmovilizacién del Inventario {dias):

Indica el nimero de dias promedio en que las existencias permanecen
dentro del inventario de la empreéa, antes de ser convertidas en efectivo 6 eh
cuentas por cobrar a través de las ventas, es decir, “mide la capacidad en dias en
promedio que toma en vender los inventarios”.®® Su formula es un cociente
multiplicado por 360 dias, en el numerador va el componente existencias ¢
inventario final, y en el denominador esta el costo de ventas. Asi tenemos que
esta razon estatica-dinamica y cronoldgica, muestra que el afio 1997 fue de 60.49
dias, en 1998 fue de 56.99 dias y en 1999 llegd a 82.43 dias, es decir ese es el

periodo promedio en que las mercaderias demoraron en venderse.

Y al comparar con su razon estandar interna, sélo en los afios 1997 y
1998 fueron buenos; eso significa para la empresa, que su gerencia general
demoré menos dias en vender sus inventarios, debido a que compraba
mercaderias de salida rapida.

(32) Lugo Aban, José. 1998. “Contabilidad Administrativa: Cuademo de Trabajos Practicos Resueltos”.
Editorial “San Marcos®. Lima-Peru. Pg. 93

(33) Econ. Abad Gonzales, Victor. 1998. “Proyectos de inversién”. Ediciones y Distribuciones “MAS”.
Perl. Pg. 78
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Rotacién Periodo Anuai de Invéntarios (veces):

Mide cuantas veces ha rotado 6 se ha vendido el inventario durante
el aﬁo; esta razén proporciona informacion sobre la liquidez del invéntan'o y la
tendencia a tener exceso de inventarios, para ello se debe tener en cuenta e tipo.
de empresa, y/o caracteristicas de los productos que se comercializa. Su formula
es un cociente, donde el numerador esta conformado por el costo de ventas y en
el denominador estan las existencias ¢ el inventario final. El cuadro sefiala que
s6lo en los afios 1997 y 1998 —en comparacion con su razon estandar intema- se
rotd mas veces el inventario de la empresa; porque en esos anos a pesar de la
disminucion de sus ventas, el gerente general adoptd la decision de comprar

pocas mercaderias pero de salida rapida.

Asi tenemos que esta razon dinamica-estatica y de rotacion, muestra
que en el afio 1997 fue de 5.95 veces, en 1998 llega hacer 6.3173 veces y para
1999 fue de 4.3671 veces al afio.

Rotacion del Activo Total:

Mide la eficiencia relativa de los activos totales para generar ventas,
es decir, indica el nimero de veces que, en un determinado nivel de ventas, se
utilizan los activos totales. Su formula es un cociente, en donde en el numerador

estan las ventas netas y en el denominador esta el activo total.

Asi tenemos que esta razon dinamica-estatica y de rotacion, muestra
que en el afio 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 razdn estandar interna, sélo el afio 1997
fue bueno; eso significa para la empresa, que su gerencia general a utilizado
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eficientemente sus activos totales, especiaimente el de existencia, es por eso que

tuvo abundante liquidez en el mismo aio.
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Figwra 22. Rotacion de los Inventarios y del Activo total de la ferreteria expresados en veces
al afio, durante el periodo de 1997 a 1999.

D) indices 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 esta la utilidad neta y en el denominador

estan las ventas netas.
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Asi tenemos que esta razén dinamica y financiera muestra que en el
afio 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 comparér con su razon estandar
interna, la empresa ha tenido un buen indicador sélo en el afio 1998, eso significa
para la empresa que su gerencia general ha realizadd una gestion que permitioé
tener una alta rentabilidad neta sobre sus ventas netas, debido a que el gerente
decidié comprar menos mercaderias en ese afo, precisamente porque en.el aio
1997 compré abundante mercaderia, y es ’por eso que tenia gran respaldo y con lo
cual obtuvo ese elevado resultado.

Rendimiento Neto sobre el Capital:

Resume el desempenfio global de la empresa; si fuera mayor que lo
estandar, refleja que la administraciéon hizo gastos eficientes. Su formula es un
cociente, en donde en el numerador esta la utilidad neta y en el denominador esta

el capital.

Asi tenemos que esta razén dinamica-estatica y financiera, muestra
que en el afio 1997 fue de 0.2438 de nuevo sol, en 1998 illegd ha 0.61086 de
nuevo sol y para 1999 estuvo en 0.13575 de nuevo sol. Y al comparar con su
razén estandar interna, se puede decir que la empresa ha tenido un buen
indicador sdlo en el ano 1998; eso sigr;iﬁca para la empresa, que su gerencia
general ha realizado gastos eficientes para mejorar la situacién del
establecimiento comercial, porque se ha visto presionado debido al elevado riesgo
de insolvencia técnica que se dio en ese ano para la enipresa.
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Figura 23. Ratios de Rentabilidad de la ferreteria expresados en unidades de nuevo sol,
durante el periodo de 1997 a 1999.

Rentabilidad Neta sobre los Activos:

Es el ratio mas representativo de la marcha global de ia empresa, ya
que determina la utifidad neta que la empresa ha obtenido como resultado del
empleo del activo total. Su formula es un cociente, en donde en el numerador esta
la utilidad neta y en el denominador esta el total de activos. |

Asi tenemos que esta razén dinamica-estatica y financiera, muestra
que el afio 1997 fue de 0.14622 de nuevo sol, en 1998 liegd a 0.24272 de nuevo
sol y en 1999 estuvo en 0.0555 de nuevo sol. Y al comparar con su razén
estandar interna, se puede decir que el establecimiento comercial detallista ha
tenido un buen indicador en los aﬁos 1997 y 1998; eso significa para la empresé
que su gerencia general ha manejado eficientemente sus mercaderias, rotandolas
las mayores veces que pudo —en promedio- permitiendo la buena marcha de la

empresa.
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Rentabilidad Neta sobre el Pgirimohig;

Relaciona la utilidad neta del ejercicio con el patrimonio de la .-
empresa. Su formula es un cociente, en donde en el numerador esta {a utilidad
neta y en el denominador esta el patrimonio total.

Asi tenemos que esta razén dinamica-estatica y financiera, muestra
que \én el afio 1997 fue de 0.15032 de nuevo sol, en 1998 llegé a 0.27362 de
nuevo sol y en 1999 estuvo en 0.05731 de nuevo sol. Y al comparar con su razén
estandar interna, se puede decir que la empresa detallista ha tenido un buen
indicador en los afios 1997 y 1998; eso ‘signi'ﬁca para la empresa, que su gerencia
general ha obtenido una alta rentabilidad sobre su patrimonio.

6.3.4 Analisis de los Ratios Fihgncieros de la Empresa proveedora:

Empresa Proveedora:

La empresa proveedora se llama Fabrica Nacional de Acumuladores
 ETNA S.A., que fabrica baterias y provee' a la ferreteria de dicho productos. Es

una empresa comercial y por lo tanto permite ser comparada con la ferreteria.
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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) E:t:‘n‘;';r
Razén Evalua. Razén Evalua. Razén Evalua. Razén Evalua. Razén Evalua. $G°°""2

A) INDICES DE LIQUIDEZ
{Nuevos Soles)

1)Liquidez total 3,328 B. Liqu. . 3,506 B. Liqu. . 3,504 B. Liqu. . 4,517 Liq. Elev, . 4,539 Liq. Elev, . 3,843
2)Prueba Acida 1,825 B.liqu. . 1,652 8. Liqu. . 1,613 B. Liqu. . 2,062 Liq. Elev, . 2,07 Liq. Elev. . 1,834
3)Prueba Super Acida 0,35 B. liqu. . 0,384 B. Liqu. . 0,495 Liq. Elev. . 0,368 B. Liqu. . 0,5 Liq. Elev. . 0,415
B) RATIOS DE SOLVENCIA O

APALANCAMIENTO

(Nuevos Soles)
4) Endeudamiento Patrimonial Total 0,266 Ma. Rie, . 0,255 Ma. Rie. . 0,249 Ma. Rie, . 0,205 Men.Rie, . 0,22 Men.Rie,. . 0,238
5) Endeudamiento Patrimonial de C/P 0,254 Ma. Rie. . 0,243 Ma. Rie. . 0,242 Ma. Rie, . 0,182 Men.Rie. . 0,192 Men.Rie. . 0,221
6) Endeudamiento del Activo Total 0,21 Ma. Rie. . 0,203 Ma, Rie. . 0,199 Ma. Rie. . 0,169 Men.Rie. . 0,18 Men.Rie. . 0,192
7) Autonomia Financiera 0,789 Ma. Rie. . 0,797 Ma. Rie. . 0,801 Ma. Rie. . 0,83 Men.Rie. . 0,82 Men.Rie. . 0,807
C) RAZONES DE GESTION O

DE ACTIVIDAD (Dias, Veces)
8) Rotacién Caja y Bancos (Dias) 17,148 B.Gest. . 18,715 B.Gest. . 24,758 M. Gest. . 16,017 B.Gest. . 23,283 M. Gest. . 19,695
9) Periodo de Inmovilizacidn del

Inventario (Dlas) 123,69 B.Gest. 151,55 B.Gest. 160,82 B.Gest. 178,11 M. Gest. 201,39 M. Gest. 160,986
10) Rotacidon Periodo Anual de

Inventarios (Veces) 2,911 B.Gest, 2,38 B.Gest, 2,24 M, Gest. 2,02 M. Gest. 1,79 M. Gest. 2,238
11) Rotaclén del Activo Total (Veces) 1,477 B.Gest. . 1,4327 B.Gest, . 1,391 B.Gest. - 1,251 M. Gest. . 1,213 M. Gest, . 1,349
D) INDICES DE RENTABILIDAD (N.S.)
12) Rentabilidad Neta de Ventas Netas 0,088 R.Baja . 0,0876 R. Baja . 0,1018 R. Elevad. . 0,088 R. Baja . 0,114 R. Elevad. . 0,095
13) Rendimiento Neto sobre el Capital 0,522 R. Elev. . 0,535 R. Elev. . 0,66 R.Elevad. . 0,265 R.Baja . 0,343 R. Baja . 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) Rentabllidad Neta Sobre el Patrimonio 0,165 R. Elev. 0,157 R.Baja 0,177 R. Elevad. 0,133 R.Baja 0,169 R. Elevad. 0,159

FUENTE: Estados Financieros de Fabrica Nacional de Acumuladores ETNA S.A. (Anexo 3 y anexo 4)
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A) Ratios de Liquidez:
Liquidez Total:

La empresa ETNA S.A. en esta razén estatica y financiera muestra
que en el aflo 1998 fue de 3.328 nuevos soles, en 1999 llegd a 3.506 nuevos
soles, para el 2000 estuvo en 3.504 nuevos soles, en el 2001 llegd a 4.517 nuevos
soles y para 2002 fue de 4.539 nuevos soles. Y al comparar con sus razén
estandar interna, la empresa ha tenido una liqUidez total elevada sélo en los afios
2001 y 2002.

Prueba Acida:

Lé empresa ETNA S.A. en esta razon estatica y financiera, muestra
que en el afio 1998 fue de 1.825 nuevos soles, en 1999 llegdé a 1.652 nuevos,
para el 2000 estuvo en 1.613 nuevos soles, en el 2001 llegé a 2.062 nuevos soles
y para el 2002 fue de 2.07 nuevos soles. Y al comparar con su razon estandar
interna, la empresa ETNA S.A. ha tenido una liquidez elevada mas conservadora
en los afios 2001 y 2002, digo esto porque no se toma en cuenta el total de sus
inventarios habidos al final de cada afio.

Prueba Super Acida:

La empresa ETNA S.A. en esta razon estatica y financiera, muestra
que en el afio 1998 fue de 0.35 de nuevo sol, en 1999 liegd a 0.384 de nuevo sol,
para el 2000 estuvo en 0.495 de nuevo sol, para el 2001 llegé a 0.368 de nuevo
sol, y para el 2002 fue de 0.50 de nuevo sol. Y al comparar con su razén estandar
interna, fa empresa ETNA S.A. ha tenido una elevada liquidez absoluta en los
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afios 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. Indices de Liquidez de ETNA S.A. expresados en nuevos sofes, durante ef periodo
de 1998 ai 2002.

B) Ratios de Solvencia 6 Apalancamiento:

Endeudamienio del Patrimonio Total:

La empresa ETNA S.A. en esta razén estatica y financiera, muestra
gue en el ano 1998 fue de 0.266 de nuevo sol, en 1999 llegdé a 0.255 de nuevo
sol, para el 2000 estuvo en 0.249 de nuevo sol, para el 2001 llegd a 0.205 de
nuevo sol y en el 2002 fue de 0.22 de nuevo sol. Y al comparar con su razén
estandar interna, la empresa ha tenido unos buenos ratios en los afios 2001 y
2002; eso significa para la empresa que ha tenido un respaldo frente a sus deudas
totales para los dos afos mencionados.



Endeudamiento del Patrimonio de Corto Plazo:

La.empresa ETNA S.A. en esta razon estatica y financiera, muestra que en el aiio
1998 fue de 0.254 de nuevo sol, en 1999 llegd a 0.243 de nuevo sol, para el 2000
estuvo en 0.242 de nuevo sol, para el 2001 llegd 0.182 de nuevo sol y para el
2002 fue de 0.192 de nuevo sol. Y al comparar con su razén estandar interna, la
empresa ha tenido unos buenos ratios sélo en los afios 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 afios en que la empresa ha tenido una liquidez

elevada.

Endeudamiento del Activo Total:

La empresa ETNA S.A. en esta razon estatica y financiera, muestra
que en el afio 1998 fue de 0.21 de nuevo sol, en 1999 llegd a 0.203 de nuevo sol,
para el 2000 estuvo en 0.199 de nuevo sol, en el 2001 fue de 0.169 de huevo soly
finalmente para el afio 2002 llegd a 0.18 de nuevo sol. Y al comparar con su razén
estandar interna, la empresa ha tenido unos buencs ratios sélo en los antos 2001 y
2002; eso significa para la empresa, que ha tenido un bajo riesgo, porque en esos
afnos a conseguido respaldo frente a sus deudas totales.

Autonomia Financiera:

La empresa ETNA S.A. en esta razdn estética y financiera, muestra
que en el afio 1998 fue de 0.0789 de nuevo soi, en 1999 Hegd a 0.797 de nuevo
sol, para el 2000 fue de 0.801 de nuevo sol, en el 2001 llegd a 0.83 de nuevo sol y
para el 2002 estuvo en 0.82 de nuevo sol. Y al comparar con su razén estandar
interna, la empresa ha tenido unos buenos ratios sélo en los afios 2001 y 2002; y
eso significa para la empresa que en esos dos afios ha tenido el mayor grado para
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poder solventar —el mismo- sus gastos, y eso concuerda con fos mayores ratios de
liquidez que se obtuvo para esos mismos periodos.
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Figura 25. Ratios de Solvencia 6 Apalancamiento de ETNA S_A. expresados en nuevos soles,
durante el periodo de 1998 al 2002.

C) Ratios de Gestion 6 de Actividad:

Rotacion Caja y Bancos:

La empresa ETNA S.A. en esta razon estatica-dinamica y cronoldgica,
muestra que en el afio 1998 fue de 17.148 dias, en 1999 fue de 18.715 dias, para
el 2000 ilegd a 24.758 dias, en el 2001 estuvo en 16.017 dias y para el 2002 llegd
a 23.283 dias de periodo medio para cumplir sus compromisos corrientes. Y al
comparar con su razon estandar interna, la empresa ha tenido buenos ratios en
los afnos '1998, 1999 y 2001; eso quiere decir para la empresa, que su gerencia '
general ha realizado una buena gestidon de su activo mas liquido.
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Figura 26. Rotacion Caja y Bancos de ETNA S.A. expresados en dias, durante el periodo de
1998 al 2002.

Periodo de inmovilizacion del inventario:

La empresa ETNA S.A. en esta razon estatica-dinamica y cronologica,

muestra que en el afo 1998 fue de 123.685 dias, en el ano 1999 llegd a 151.55
dias, para el 2000 estuvo en 160.82 dt’as', en el 2001 llegd a. 178.11 dias y en el
2002 subié a 201.39 dias de periodo medio antes que los inventarios sean
convertidos en efectivo 6 en cuentas por cobrar a través de las ventas. Y al

comparar con su razon estandar interna, la empresa ha tenido buenos ratios en
~los afios 1998, 1999 y 2000; eso significa para la empresa, que su gerencia
general ha realizado una buena gestion para poder aminorar en nGmero de dias

en que permanecieron sus productos en la fabrica.
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Rotacién Periodo Anual de Inventario:

La empresa ETNA S.A. en esta razén dindmica-estatica y de rotacion,
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 llegd a 2.02 veces y en el 2002 fue de 1.79
veces de rotacion anual de su linea. Y al comparar ¢on su razén estandar intemna,
la empresa ha tenido buenos ratios en los afios 1998 y 1999; eso quiere decir para
la empresa, que su gerencia general ha hecho rotar sus diferentes modelos de

baterias, mas veces que en los tres afos siguientes.

Rotacién del Activo Total:

La empresa ETNA S A. en esta razdn dinamica-estatica y de rotacion,
muestra que en el aio 1998 fue de 1.477 veces, en 1999 estuvo en 1.433 veces,
en el 2000 llegd a 1.39 veces, para el 2001 fue de 1.25 veces y en el 2002 estuvo
en 1.21 veces de rotacién del activo total. Y al comparar con su razén estandar
intema, la émpresa ha tenido buenos ratios sélo en los a los afios 1998, 1999 y
- 2000; eso quiere decir para la empresa, que su gerencia general realizd una
buena gestién del total de sus activos, principaimente el de sus componentes Caja
y Bancos (por su incremento), cuentas por cobrar comerciales (por su
disminucion), e inversiones permanentes (por su incremento). Y dicha informacion

se encuentra en los anexos, donde estan los estados financieros de la empresa.
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Figura 27. Rotacién anual de inventario y del achvo total de ETNA S.A., durante el pesiodo de
1998 al 2002.

D) Indices de Rentabilidad:

Rentabilidad Neta de Ventas Netas:

- La empresa ETNA S.A. en esta razén dinamica y financiera, muestra
que en el afio 1998 fue de 0.088 de nuevo sol, en 1999 estuvo en 0.0876 de
nuevo sol, para el 2000 llegé a 0.1018 de nuevo sol, en ef 2001 llegd a 0.088 de
nuevo sol y para el 2002 estuvo en 0.114 de nuevo sol. Y al comparar con su
razdn estandar interma, la empresa ha tenido buenos ratios en los afios 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 afios.
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Rentabilidad Neta sobre el Capital:

Para los cinco afios analizados, solo en los afios 1998, 1999 y 2000 -

en comparacion con su razon estandar 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 (informacién que se verifica

en anexos). Asi tenemos que esta razén dindmica-estatica y financiera, muestra
que en el afio 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 el 2002 lleg6 a 0.343 de nuevo sol.
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Figura 28. Ratios de Rentabilidad de ETNA S A. expresados en unidades de nuevo sol, durante
¢l pericdo de 1998 al 2002.

Rentabilidad Neta sobre los Activos:

El cuadro muestra que la empresa ETNA S.A. ha tenido rentabilidad
elevada sélo en tres afos que son 1998, 2000 y 2002 —en comparacion con su
razdn estandar intema- 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 (informacién que se verifica en anexos). Asi tenemos que la razén
dinamica-estéatica y financiera, muestra que en el afio 1998 fue de 0.13 de nuevo
sol, para 1999 llegd a 0.125 de nuevo sol, en el 2000 estuvo eh 0.142 de nuevo
| sol, para el 2001 fue de 0.11 de nuevo sol, y para el 2002 llegd a 0.138 de nuevo

sol.

Rentabilidad Neta sobre el Patrimonio:

La empresa ETNA S.A. para los cincos anos analizados, sélo en los
afios 1998, 2000 y 2002 —en comparaciéon con su razén estandar intema- 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 patrimonic neto
- (informacidn que se verifica en anexos). Asi tenemos que la razén dinamica-
estética y financiera, muestra que en el afio 1998 fue de 0.165 de nuevo soi, en
1999 fue de 0.157 de nuevo sol, para el 2000 llegd a 0.177 de nuevo sol, para el
2001 estuvo en 0.133 de nuevo sol y para el 2002 llegd a 0.169 de nuevo sol.

6.3.5 Comprobacién y andlisis de los ratios de ias dos empresas:

Ahora se hara una comprobacién grafica de las dos empresas con los
ratios mas importantes, y ademas se hara una breve explicacion de cada gréafica:

Dentro de la grafica de indices de liquidez encontramos sélo a dos
pruebas —que considere como importantes- que son la prueba acida y la stper
acida. En el caso de la prueba acida, la empresa Bazar y Ferreteria “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 stper acida, puesto que
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la empresa El Herraje es detallista, su prueba acida es igual a la sGper acida -
porque tiene sélo dos componentes dentro del activo corriente- y al comparario
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 sera otra diferencia entre
una empresa comercial grande y otra detallista.

2001

2000

é 1999 3 103,33241
< 103,33241
1998
235
1997 ]63,97234
w 63,07234
¢ 20 40 60 80 100 120
@ Prueba Acida (EL. HERRAJE) ®Prueba Acida (ETNA S.A)
QPrueba Saper 4cida (EL HERRAJE) @ Prueba Siper dcida (ETNA S.A)

Figura 29. Comparacion de los Indices de Liquidez del Herraje y de ETNA S.A. expresados en
nuevos soles, durante el periodo de 1997 al 2001.

-

Dentro de la grafica de ratios de solvencia 6 apalancamiento
encontramos a dos ratios expresados en nuevos soles; uno que es el
Endeudamiento Patrimonio Total que para la empresa EL. HERRAJE es menor
gue 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 si requiere de un mayor endeudamiento en su patrimonio, es por eso que
componentes como Capital, acciones de inversidon 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 autonomia financiera que para la empresa EL
HERRAJE es mayor que el de la empresa ETNA S.A., seguramente eso sera una
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caracteristica 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 mas componentes (siendo
verificable en el balance general de ETNA que se encuentra en anexos).

1 J 1
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D Endeudamiento Patrimonio Total (EL HERRAJE) T Endeudamiemnto Patrimonio Total (ETNA S.A)
DAutonomia Financiera (EL HERRAJE) DOAutonomia Financiera (ETNAS.A)

Figura 30. Comparacién de los ratios de solvencia 6 apalancamiento del Herraje y de ETNA
S.A. expresados en nuevos soles, durante e} periodo de 1997 al 2001.

En el tercer grafico sélo esta la rotacion Caja y Bancos expresados en
dias 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 caracteristica 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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Figura 31. Comparaci6n de los ratios de rotacién Caja y Bancos del Herraje y de ETNAS.A.
expresados en dias, durante e} periodo de 1997 al 2001.

En el cuarto grafico encontramos dos ratios de rotacioén expresados en
veces que rotan anualmente; el primero en analizar es la rotacién periodo anual de
inventarios que para la empresa EL HERRAJE es mayor que para la empresa
ETNA S.A, siendo esto otra caracteristica que diferencia ha ambas, ya que la
primera es una empresa comercial detallista que vende una variedad de lineas
pero poco de cada una -por eso es que tiene mayor rotacion de sus inventarios- y
mientras que la segunda como es una empresa comercial grande que fabrica una
sola linea —que son las baterias- entonces no tiene otra cosa mas que ofrecer, por
lo tanto la rotacion de sus mercaderias es baja. El segundo ratio es el de rotacion
del activo total que esta expresado en veces anualmente que son utilizados los
activos totales en un determinado nivel de ventas, y que para la empresa “EL
HERRAJE® -gque es un comercio detallista- fluctia mas 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 rotacién 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. Comparacién de los ratios de rotaciones del activo total y de rotaciones del
inventario def Hefraje y de ETNA S.A. expresados en veces por afio, durante el periodo de 1997
al 2001. .

El otro grafico esta compuesto de dos ratios que estan 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 razon estandar interna- es
menor que el de la empresa ETNA S.A,, a pesar de que EL HERRAJE tuviera su
punto mas alto en el aiio 1998. El segundo en analizar es el Rendimiento Neto
sobre el Capital que para EL HERRAJE -si comparamos con su razén estandar
interna- es menor que el de la empresa ETNA S.A,, a pesar de que EL HERRAJE
tuviera su punto mas alto en el afio 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. Comparacién de los indices de Rentabilidad del Herraje y de ETNASA.
expresados en unidades de nuevo sol, durante el periodo de 1997 al 2001.



V. EVALUACION ECONOMICA DE LA EMPRESA EN ESTUDIO

7.1 Evaluacion 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 razon es la falta de una organizacion eficiente de las
compras, ‘puesto que es una empresa comercial detallista que no posee
informacién acertada de los productos mas y menos cotizados, entonces la
gerencia general determiné empiricamente comprar menos de la variedad de los
productos que vende.

La segunda razén es la competencia, puesto que la empresa trabaja a
nivel local —es decir- su rango de accion es solamente la ciudad de Tingo Maria-,
entonces a medida que se iban creando las empresas competidoras dedicadas a
la linea de ferreteria y lineas complementarias, la empresa en estudio fue
disminuyendo el nivel de sus compras, porque habia mayor oferta.

La tercera razén es el in:;:remento del tipo de cambio .(razén
econémica), que empezb ha darse producto de las crisis financieras ocurridas en
distintos lugares del mundo durante el periodo de analisis, como la crisis asiatica,
crisis rusa, crisis brasilefna, afectando de esta manera al costo de los productos

que la gerencia general compraba en dblares.

Como se lee, la primera razén es interna, la segunda razon es a nivel
local y la tercera razdn es a nivel nacional. Es importante hacer notar esto, ya que
si la empresa conociera la mayoria de los productos mas y menos cotizados,
aunque los otros dos factores no favorezcan a la empresa, ésta puede surgir.
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El orden en que estan enumeradas las razones, son las razones que
permitieron 'y permiten _'Ia disminucién de las compras de mercaderias de la
ferfeteria. Asi tenemds que las co'mpr,as de 19987disminuye1"on 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 lqs compras disminuyeron en 8.7 % con respecto al 2000, y
finalmente eri el 2002 las compras dismiriuyeron en 16.75 % con respecto al 2001.
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Figura 34. Compras de mercaderias del HERRAJE expresados en nuevos soles, durarde ef
periodo de 1997 al 2002.
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7.1.1 Evaluando las lineas de Mercaderias:

- Al evaluar-las compras de productos que la ferreteria ha hecho de
1997 al 2002, se ha visto un gran cambio, debido a la variacion de la demanda, es
por eso que actualmente manejan las siguiéntes lineas:

e Bateria

¢ Electricidad

o Ferreteria

o Gasfiteria & albanileria

s Pegamentoy arﬁculos de limpieza
o Utiles para pintor y disolventes

o Envases

Pero de todas estas lineas, las de mayor importancia son las
siguientes: Bateria, Ferreteria, Electricidad, Gasfiteria & Albaiiileria, debido a su

mayor demanda.
7.1.2 Evaluacién de los Productos mas y menos cotizados: |

Durante el periodo de estudio, la ferreteria- ha comprado productos
considerados mas y menos cotizados, y algunos de estos, son los siguientes:
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Articuios mas Cotizados:
Estan codificados estos produ¢tos para cuadros posteriores

A-  BateriaV-09Z 12VC PLA NG NOR ASA (estrefa)
B.- Alambre Esmaltado Clase “H” # 28 | ~ (estrelia)
C- Liave cuchilla “NEC” 3*30 AMP (Cnig Taiwan)

D.- | Tomacbrriente Doble dé Empotrar “Ticino”

E.- . Clavo para Madera con Cabeza de 1 %" (estrella)
F-  Lijade Tela E\smeril “ASA” de grano # 40

G.-  Lija de Tela Esmeril }"ASA" de grano # 80 (estrella)
H.- Pemo con CabezéHexagOnal nc.del’ *1°

l- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 3/8” * 11/2”

J-  Pemo cdn Cabeza Hexagonal n.c. de 5/16” * 1"

K.- Pistola para soldar “SAGOLA” B’aja Presidn 50 Lbs # 472
L.- Thiner Eétéhdar : |

M.- Cinta “Pegafan” crepe de %%’

De todos estos trece productos mas cotizados, sdlo cuatro son

considerados como estrella.



Cuadro 8. Compray costo de los articulos mas cotizados del Herraje
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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
AC P C
R O R O
T Duy oD
f I N v
C F | E F
u'!/@ o E /
L CA D C
0O A D oA costo  costo costo  costo costo  costo costo  costo costo  costo costo  costo
8 D R p Compra prom. prom. Compra prom.  prom. Compra prom.  prom. Compra prom.  prom. Compra prom.  prom. Compra prom.  prom.
o} £ O Uniterio  Unitarlo Unitario  Unitario Unitario Unitario Unitario  Unitario Unitario  Unitario Unitario Unitario
S 8 s __(ns) (dolares) (n.s) (dolares) (n.s) (dolares) (n.s) (dolares) (n.s) (dolares) {n.s) {(dolares)
A. UNID. 49 114 80,48 2948 60 8596 27,29 84 8574 2443 95 8814 2504 92 8949 2594 23 90,75 2578
B. KG. 80 17 2335 8,55 5 2276 7,23 6 3022 861 32 31,1 8,84 9 31,04 9.00 17 27,57 7,83
25 6 1684 6,17 ' o '
44 5 1994 6,33
C. UNID. 57 4 17,44 497 2 2274 6,46
66* 3 12,5 3,62 6 12,5 3,56
89 - 3 1585 4,59
109 6 15 4,27
27 ] 54 1,98 11 5,95 1,70
38 30 5,45 1,58 16 593 1,68
D. UNID. 52 1 7,26 2,07
106 S0 4,25 1,56 30 5,16 1,64 30 5,78 1,64 30 59 1,68
122
E KG. 15 60 2,6 0,74 180 2,5 0,72
100 390 2,96 1,08 600 3,04 0,97
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 80 1,42 0,45 25 1,63 0,47
F. uniD. 57 80 1,68 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 0,35
27* 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 09 0.29

FUENTE: DATOS OBTENIDOS DE LA EMPRESA
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Cuadro 9. Compra y costo de los articulos mas cotizados del Herraje
1997 1898 1899 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 C P C
R O RO
T DU oD
t N VI
c F E F
ui/ o E /
L CA. D C
0O A D 0 A costo  costo costo  costo costo  costo costo  costo costo - costo costo  costo
s D R p Compra prom. prom. Compra prom. prom,  Compra prom. prom. Compra prom.  prom, Compra prom.  prom. Compra prom.  prom.
o] E O Unitario Unitario Uniterio  Unitario Unitario  Unitario Unitario  Unitario Unitario  Unitario Unitario  Unitarlo
S S 8 {n.s) (dolares) (n.s) (dolares) (n.s) (dolares) (n.s) (dolares) {n.s) (dolares) (n.s) (dolares}
28
H. UNID. 96*** 500 0,05 0,02
111 100 0,05 0,01
127 200 0,08 0,02 100 0,055 0,0156.
L. UNID. 111 50 0.16 0,05
127 100 0,18 0,05 250 0,188 0,047:
J. UNID. 34 100 0,14 -0,039886 ) '
80* 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 80,31 33,08
12 220 2,11 0,77
16 20 2,125 0615942
36* 40 2 0,56:
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 1,88 0,68
97 60 2,04 0591304 20 2,05 0582
104 60 1,82 0,527536
122 12 3 0,869565
1" g 167 0,47 '
27 100 1,71 0,63
M. UNID, 38 65 14 0,51 12 1,58 0,450142 20 1,47 0,42
57 ’ 12 1,79 0,51
66* 15 1.5 0434783

FUENTE: DATOS OBTENIDOS DE LA EMPRESA
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Articulos menos Cotizados:

Estan codificados seguidos. de los productos anterioreS, para cuadros
posteriores.

N.- Alambre Esmaltado Clase “H” # 18

- O.- Lampara Halégena de 500 w (de varias marcas)
P.- Bisagra de Fierro de 3"
Q.- Clavo para madera con Cabezade 2 %2’

R-  Tubode desagvﬂe de 4” (superduit)

S.- Brocha de 4” (Dekolor)

La eleccion de estos 19 productos es en base a una evaluacién muy
complicada del total de articulos comprados durante dicho periodo.
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Cuadro 10. Compra y costo de los articulos menos cotizados del Herraje

1897 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 C P C
R O RO
T DU 0D
' I N Vi
C F | E F
uts@ o E |/
L CA D C
O A D 0o A costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo costo  costo
s D R p 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) (dolares) - (n.s) (dolares) {n.s) (dolares)
N KG. 44 11,58 25,09 7272464
80 37 22 6,267806 13 23,14 6,573864 10,86 24,44 7084058
0. 27 3 11,67 3,324786 '
UNID, 38 10 9,2 2920635
122 4 65 20,63492 i
123 . 10 9,54 2765217
P. 38 48 12 0,43956 24 1,4 0739886 48 1,42 0,403409 :
PAR 77 8 2 0,568182
88 88 1,43 0,52381 .
92 24 0,69 0,196023
Q. 7 5 24 0681818 )
KG. 15 . 30 2 057971
' 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 2911111
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 Evaluacioén de los Proveedores:

Sélo se analizara y evaluara los proveedores de los articulos mas y
menos cotizados durante el periodo de estudio:

Evaluacion de los Proveedores de los productos seleccionados

de los articulos mas cotizados:

Los productos seleccionados de los articulos mas cotizados, se
compran a varios proveedores, por lo tanto se analizara que proveedor 6
proveedores son los mas convenientes para que la empresa lo compre; es decir la
empresa cuanto mas proveedores tiene en un producto 6 linea de producto, eso le
proporciona mas flexibilidad para comprar. ’

Para ello se va actualizar los costos; la manera que elegi, es en base
a la multiplicacion del costo del producto en ddlares de los afios de 1997 al 2002,
por el tipo de cambio del aiio a actualizar que es el 2002.

, Se va analizar y evaluar producto por preducto, en lo que respecta a
su costo actualizado y a su compra. .

A.- Bateria V-09Z 12VC PLA NG NOR ASA:

A través de los seis afos la ferreteria ha variado la compra de este
producto, debido a la enorme competencia que hay con el mismo —principalmente-
, asi como también a la desaceleracion de la economia, entre otros razones. La
empresa ETNA S.A. ha variado el costo de este producto durante el periodo de
andlisis, seguramente por razones de fluctuaciones en su costo de produccion.
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B.- Alambre Esmaltado Clase “H" # 28:

Para la ferreteria, este producto se vende muy seguido, a pesar de
ello ha variado su compra como se podra notar en el cuadro, y es que depende de
clientes que realicen traba'jos pequefios, por ello su fluctuacién. Los costoé de este
producto han variado muche, y su promedio esta }en 29.36 niuevos soles por kg..

C.- Llave Cuchilla “NEC” 3*30 AMP (ORIG. TAIWAN):

El cuadro de este producto indica que la ferreteria tiene una gama de
proveedores, el cual le permite comprar a los proveedores que venden mas
barato, y esos son: |

¢ Importaciones y Distribuidores CAM S.A.C. (66*)

e MIAMICAR S.A. (89)

e SEGECE TECNOLOGIA 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.



Cuadi'o 11. Baterias V-09Z 12VC pla. ng. nor asa.

125

Aflog __(COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)
1997 103,77 114 UNID.
1998 96,06 60 UNID.
1999 85,99 84 UNID.
2000 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

AROS " (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)
1997 30,1 17 KG.
1998 25,45 5 KG.
1999 30,31 6 KG.
2000 31,08 32 KG.
2000 31,68 9 KG.
2002 27,57 17 KG.

PROVEEDOR (ES)

CODIFICADO (S) 80

Fuehte- Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8)

Cuadro 13. Llave cuchilla."NEC" 3*30 AMP. (Orig. Taiwan)

AfioS (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.
2000 22,74 2 UNID.
2001 12,74 16,16 6 UNID.
2002 12,5 6 UNID.

PROVEEDOR (ES) : .

CODIFICADO (8) 25 44 57 66" 89 109

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8)
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D.- Tomacorriente Doble de Empotrar “Ticino”:

La ferreteria durante el periodo de estudio ha variado la compra de
este producto, porque tenia a su disposicion 4 proveedores; de las cuales sélo dos
de ellos se le recomienda a la empresa comprar dicho producto, y esos son:

o DISTRIBUIDORA INCORESA S.A. (38)

o REPRESENTACIONES FERRETERA S.R.L. (106)

E! costo promedio en que la empresa comercial detallista compré a
estos dos proveedores es de 5.74 nuevos soles por unidad.

E.- Clavo para madera con cabeza de 1 %4":

De este producto, la empresa comercial detallista, compraba ha dos
empresas, de las cuales se le recomienda comprar sélo ha una:
e CLOTILDE ORTIZ APONTE (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 compro
ha 9 proveedores este producto, de las cuales sélo 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 varié la compra de
este producto, por la enorme competencia que existe a nivel local.



Cuadro 14. Tomacorriente Doble de Empotrar "TICINO"
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Afios _(COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) _ COMPRAS (Q)
1987 6,97 5,49 99 UNID,
1998 v ’ 577 30 UNID.
1999 5,98 7,29 ) 12 UNID.
2000 577 30 UNID.
2001 5,56 30 UNID.
2002 5,93 5,9 45 UNID.

PROVEEDOR (ES)

CODIFICADO (S) 27 38 52 106

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8)

Cuadro 15. Clavo para Madera con Cabeza de 1 1/4"

Aflos _ (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)

' 1997 3,8 390 KG.

1998 3,41 600 KG.
1989
2000 2,6 60 KG.
2001 2,53 180 KG.
2002

PROVEEDOR (ES) )

CODIFICADO (S) - 15 100 _

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8)

Cuadro 16. Lija de Tela Esmeril "ASA" de grano # 40

ANOS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)
1997 2,22 2,08 1,72 1,97 275 UNID.
1998 1,97 1,58 1,76 1,23 200 UNID.
1998 1,44 1,58 2,01 81 UNID.-
2000 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 sélo ha dos de ellos, que son: |

* Industria Comercial Santa Adelaida (71)

o MARFESA (86)

El costo promedio unitario de estos dos proveedores es de 1.06

nuevos soles.
H.- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de %" * 1”:

De los 4 proveedores a los que la empresa comercial detallista
compré este producto durante el periodo de estudio, sélo se le recomienda
comprar a la empresa: SERVICIOS Y VENTAS INDUSTR!ALES (111), por su

costo bajo unitario.

La ferreteria varié la compra de este producto por la enorme demanda

que existe a nivel local.

l.-  Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 3/8” * 1 %”:

Se le recomienda ha la empresa comercial detallista que compre a los
dos unicos dos proveedores que tienen este producto y, que son:

o Servicios y Ventas Industriales (111)

o ZUNIGA S.A.C. (127)
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Cuadro 17. Lija de Tela Esmeril "ASA" de grano # 80

AROS _ __(COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) | ' . , COMPRAS (Q)
1997 1,69 _ ’ 50 UNID.
1898 2 1,02 ‘ 100 UNID.
1999 1,09 ' 25 UNID,
2000
2001 1,34 50 UNID.
2002 1,34 50 UNID.
PROVEEDOR (ES)
CODIFICADO (S) o7* 38 44 1 86
Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 8) - ' '
Cuadro 18. Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 1/4" * 1"
AROS ___ (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) ’ . COMPRAS (Q)
1997 0,07 500 UNID.
1998 .
1999 . e
2000 0,04 0,07 300 UNID.
2001 0,07 :
2002 0,07 350 UNID.
PROVEEDOR (ES) '
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" * 1 1/2"
AROS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)
. 1s97 o
1998
1999
2000 0,176 0,176 150 UNID.
2001 ’
2002 0,176 250 UNID.
PROVEEDOR (ES) ’
CODIFICADO (S) 111 127

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9)



J.- Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 5/16” * 1”:

Durante el pericdo de estudio, la empresa comercial detallista ha
variado la compra de este producto, pero ha comprado igual en los ditimos tres
anos. De los cuatro proveedores, s6lo se le recomienda ha la gerencia que
compre a tres, y son:

¢ MODEPSA S.A (90%)
¢ Servicios y Ventas Industriales (111)

e ZUNIGASA.C. (127)

El costo promedio unitario de estas tres empresas proveedoras es de
0.10 de nuevos sol.

K.- Pistola para pintar “SAGOLA?” baja presion 50 LBS # 472:

La empresa comercial detallista compré este producto sélo ha dos
proveedores, pero ha sélo uno se le recomienda comprar:

e F. GULDA & COMPANIA S.A. (48)

L.- Thiner Standar:

Once es el namero de proveedores que la empresa comercial
detallista compré durante el periodo de estudio, de las cuales s6lo ha cinco de
ellas se le recomienda que compre, y son:

¢ Derivados Quimicos SATELITE S.A. (36™)
e Fabrica de Pinturas J. CHANG E.L.R.L. (50)
e FORQUIMICA S.A. (55)

¢ Pinturas Montenegro S.A. (97)
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e Quimica MATELL SA.C. (104)

El costo promedio por litro de estas cinco empresas proveedoras es

- de 1.64 nuevos soles.



f‘uadro ?0 Perno con Cabeza Hexagonal n.c. de 5/16" * 1"
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r'ws (cosms ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)
L 1887 0,11 400 UNID.

1998
1999 0,14 4100 UNID.
2000 0,07 200 UNID.
2001 0,11 200 UNID.
2002 0,09 200 UNID.

PROVEEDOR (ES) ,

CODIFICADO (S) 34 90" 111 127 S

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9) -

Cuadro 21. Pistola para Pintar "SAGOLA" baja presion 50 LBS # 472

AROS . (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 {NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)

~ 1ee7 139,53 116,44 12 UNID.

1998 '
1999
2000
2001
2002

PROVEEDOR (ES)

CODIFICADO (S) 25 48

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9)

Cuadro 22 Thmer Estandar

AROS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES) ' COMPRAS (Q)
1997 2,71 660 LTS.
1998
1999 1,58 220 LTS.
2000 2,75 1,87 3 82 LTS.
2004 2,18 152 LTS.
2002 2,01 60 LTS.

PROVEEDOR (ES) ’

CODIFICADO () 12 16 36** 45 50 55 77

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9)



M.- Cinta “pegafan” Crepe de ¥2”:

Para este producto, la empresa comercial detallista durante el periodo
de estudio, compré a sélo cinco proveedores, de las cuales se le recomienda

comprar solo ha tres, y que son:

e Cesar W. Ledn Lino (11)
¢ Distribuidora INCORESA S.A (38)

* Importaciones y Distribuidores CAM S.A.C. (66*)

El costo promedio unitario de estos tres proveedores es de 1.60
nuevos soles. Y durante el periodo de estudio, la empresa varié enormente la
compra de este producto, por la demasiada competencia que existe ha nivel local.

Evaluacién de los Proveedores de los productos seleccionados

de los articulos menos cotizados:

N.- Alambre Esmaltado clase “H” # 18:

La empresa comercial detallista durante el periodo de estudio, vari6 la
compra de este producto, por la competencia y también porque depende de los
clientes que realizan trabajos pequefnos. Sélo a dos proveedores compré, pero
solo ha uno se le recomienda comprar, y es JORVEX Y COMPANIA S.CR.L, ya
que su costo promedio por kg. es de 23.50 nuevos soles y es el mas bajo que el

de la otra empresa.

O.- Lampara Halégena de 500 W:

~ La empresa comercial detallista durante el periodo de estudio comprd
a cuatro proveedores, de las cuales se le recomienda comprar sélo ha dos, pero

de marcas baratas, y son:
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e Distribuidora INCORESA S.A. (38)

o VELAXE.LR.L. (123)

El costo promedio unitario es de 10.02 nuevos soles para estos dos
proveedores. |



Cuadro 23. Cinta "PEGAFAN" crepe de 1/2"
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Afilos (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES))

| COMPRAS (Q)
1907 2,22 1.8 165 UNID.
1908 '
1999 1,58 12 LTS.
2000 1,65 1,48 - 1,8 41 LTS.
2001 1,51 15 LTS.
2002

PROVEEDOR (ES)

CODIFICADO (5) 11 27* 38 57 66*

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 9)

Cuadro 24, Alambre Esmaltado Clase "H" # 18

alos ______ (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) __COMPRAS (@) _
1997 i
1999
1999 22,07 37 KG.
2000 22,07 13 KG.
2000 25,59 24,92 22,44 KG.
2002

PROVEEDOR (ES)

CODIFICADO (S) 44 80

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 10)

Cuadro 25. Lampara Halbégena de 500 W (de marcas baratas)

Afios (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)
1997
1998 10,28 72,62 14 UNID.
1999 11,69 3 UNID.
2000
2001 9,75 10 UNID.
2002

PROVEEDOR (ES)

CODIFICADO (S) 27 38 122 123

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 10)
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P.- Bisagra de Fierro de 3”:

Durante el periodo de estudio, la empresa comercial detallista compré
a cuatro proveedores este producto, y sélo se le recomienda que compre ha dos

de ellos:

e Distribuidora INCORESA S.A. (38)

« MUNDO QUIMICO E.LR.L. (92)

El costo promedid 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 analisis, por la demasiada

competencia que existe a nivel local.

Q.- Clavo para madera con Cabeza de 2 %”:

Sdélo a cuatro proveedores, la empresa comercial detallista compro
este producto durante el periodo de anélisis, y se le recomienda que compre a
sélo dos de ellos ya que su costo promedio unitario de 1.87 nuevos soles es mas

bajo que los otros dos proveedores; siendo los siguientes:

« CLOTILDE ORTIZ APONTE (15)

o FEDISMACO S.R.L. (62*)

La empresa comercial detallista vario en la corapra de este producto

por la competencia que existe a nivel local.

R.- Tubo de desagiie de 4” (SUPERDUIT):

De 1997 al 2002 la empresa comercial detallista compré a tres
proveedores este producto, de las cuales s6lo se le recomienda comprar a dos de



ellos —ya que su costo promedio unitario de 10.56 nuevos soles es mas bajo que
el proveedor no seleccionado- y son:

- o HUARCAYA HILARIO GLORIA (64)

« PLASTICOS SANTA ROSA E.LR.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 afios del periodo de andlisis, la ferreteria compré ha un -
solo proveedor en un solo afno. Y ese proveedor la vendia a 4.576 nuevos soles
por unidad, y se llama:

¢ Industria Comercial Santa Adelaida (71)



Cuadro 726. Bisagra de Fierro de 3"
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AROS (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES))

COMPRAS (Q)
1897 1,55 1,83 136 PARES
1898
1999 1,41 24 PARES
2000 1,41 48 PARES
2001
2002 2,01 0,7 32 PARES

PROVEEDOR (ES)

CODIFICADO (S) 38 77 88 92

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 10)

Cuadro 27. Clavo para Madera con cabeza de 2 1/2"

A0S (COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)
1997 2,82 270 KG.
1998 ' '
1999
2000 2,39 5 KG.
2001 2,04 30 KG.
2002 1,69 30 KG.

PROVEEDOR (ES)

CODIFICADO (S) 7 15 52* 100

Fuente: Datos obtenidos de la empresa (Cuadro 10)

Cuadro 28. Tubo de Desague de 4" (SUPERDUIT)

Afios __{COSTOS ACTUALIZADOS AL 2002 (NUEVOS SOLES)) COMPRAS (Q)
1997 ' 11,44 50 UNID.
1998 10,24 40 UNID.
1898
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  Evaluacién de las Ventas Netas:

Durante el periodo de analisis, las ventas netas del establecimiento
comercial detallista disminuyeron enormemente como se puede apreciar en el
grafico, y debido a las siguientes razones:

La primera razén es la competencia, y es la mas importante, ya que el
nivel de competencia empezé ha incrementarse, hasta lograr ser —entre antiguos y
nuevos- un nimero de 22 establecimientos comerciales legaimente constituidos, y
que en su mayoria 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 linea de

ferreteria y lineas complementarias.

La segunda razon es la depresion social y crisis politica que se
manifestaba con huelgas, cierre de carreteras, movilizaciones durante el periodo
de analisis. Estos problemas impidieron a las empresas comerciales —como la que
esta en estudio- desarrollarse con normalidad, porque siempre se encontraba ante
la expectativa de cualquier desorden social,' y Tingo Maria no fue excepcién a

esos problemas.

»

La tercera razdn es la variabilidad del sector construccion, y es un
sector que dependen mucho las empresas comerciales detallistas que venden
articulos de ferreteria y lineas complementarias. Y cuando este sector disminuye,
afecta las ventés de las mismas, como en el caso de la empresa comercial

~ detallista.

Como se pudo haber leido, el primer y mas importante es la
competencia, la segunda razon es el desorden social y politico, y la tercera razén
es la variabilidad del sector construccion. Y estos son las razones que permitieron
y permiten la disminucién de las ventas. Asi 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 sdlo
disminuyeroh en 14.72 % con respecto a 1999, las ventas del 2001 disminuyeron
en 2.47 % con respecto al 2000, mientras que las ventas del 2002 disminuyeron
en 6.89 % con respecto al 2001.
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Figura 35. Ventas netas del HERRAJE expresados en nuevos soles, durante el periodo de 1997
al 2002.



Viil. PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA LA EMPRESA

COMERCIAL DETALLISTA

8.1 Establecimiento de Objetivos Estratégicos: |

1) Ventas:
Optimizar la gestién de ventas en cada linea de producto.
i) Mercadeo:

Priorizar a los proveedores en cada linea de producto, a través de una
cotizacion de sus costos, para asi mejorar la relacién comercial con nuestros
clientes actuales y potenciales.

1)  Finanzas:

Investigar otras oportunidades de negocios en donde la empresé
pueda invertir su dinero.
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IV) Gestion de Recursos:

Obtener los mayores resultados al utilizar el poco tiempo de atencién
al publico, el escaso dinero generado de las ventas, el limitado espacio fisico que
posee la empresa y la habilidad individual de los trabajadores.

V) Investiqacién y Desarrollo:

Investigar nuevas formas de gestion comercial para incrementar las -
ventas, disminuir los costos y elevar asi la utilidad de la empresa.

8.2 Analisis FODA mediante la matriz FORD (2004-2008):




MATRIZ FORD

Fortalozas:

1.- Presenta una variedad de productos.

2.- Informaclén del costo promedio de cada producto,

3.- Conace algunas oportunidades de negocios para poder
Invertir dinero.

4. Eficlencia emplrica en la utllizacién de sus recursos.

5.- La gerencia general iene un esplritu de reaiflzacion.

6.~ Conservacion adecuada de los productos comprados.

7.- Localizacién dentro de una zona ferretera (Jiron Cayumba
cuadro 2).

Debilidades:

1.- No realiza publicldad en ningin medio de comunicacién.

2.- Posee pocos proveedores para cada producto.

3.- Posee poco dinero para poderlo invertir en otra opertunidad de
negoclo,

4.- Falta de un espiritu nedfito.

§.- Revisar fa estructura fislca del local,

8.- Escaso conocimlento profesional de un excelente servicio sl
cliente.

7.~ Revisar la compra de sus productos, para poderlos clasificar en
incognitas, estrellas, vacas lecheras y parros.

Oportunidades

1.- Seleccionar y adaptar las opiniones de terceras personas
ias nusvas estrateglas de venta y otras formas de gestion
comerclal,

2.- Preparar y presentar proyectos de Inversion, en
oportunidades de negoclos, a instituciones bancarias, para
poder obtener préstamos.

3.- Estabilidad del tipo de camblo nominal,

4.- Disminuci6én de la tasa de interés en moneda nacional y
en mcneda extranjera,

§.- Inflacién estable.

FQ

1.- Para poder cambilar la variedad de productos, ia gerencla tlene que
seleccionar y adaptar las opiniones de terceras personas. F1, OP1

2.- Utilizar la eficiencia empirica en la utilizacién de recursos con fa opinién
seleccionada de terceras personas para poder tener una verdadera eficiencia.
F4, OP1

3.- Puesto que la gerencla general conoce algunas oportunidades de negoclo,
entonces tendrd que mandar a preparar proyectos de Inverslon para
presentarlos a instituciones financleras y obtener préstamos, porque la tasa de
interés es baja. F3, OP2, OP4,

4.- Conservar adecuadamente los productos comprados, a pesar de las
nuevas estrategias de venta que puedan aplicar, F8, OP1.

§.- Puesto que la empresa se encuentra en una zona netamente ferretera,
entonces puede aplicar con éxito sus nuevas estrategias de venta. F7, OP1.
6.- La empresa puede actualizar el costo promedio de cada producto -més
cotizado- que vende, cada 4 meses por la estabilidad del tipo de cambio y de
la Inflacion. F2, OP3, OPS

7.~ Aprovechar el esplritu de realizacion de la gerencia deneral, para tomar en
cuenta aquellas opiniones reales de tercera personas. F6, OP1{

Do

1.- Realizar publicidad no solamente con nuestra propia opinién, sino
también tomar las opinlones de terceras personas, en cualquier
medio de comunicacién. D1,0P1

2.- Provocar en la gerencla un esplritu neéfilo para que pueda
invertir en una oportunidad de negoclo, mediante el préstamo

a una entidad bancarla, por la disminucién de ia tasa de interés. D4,
D3, OP4

3.- La clasificacién de los productos en Incognitas, estrellas, vacas
lecheras y perros serd mediante la opinién de terceras personas. D7,
oPt

4,.- Capacitar al personal para que de un excelente servicio al

cliente, mediante un préstamo que se haga a una entidad bancaria,
por la disminuci6én de !a tasa de interés. D6, OP4

5.~ Terminar de revizar la estructura fisica de la empresa, pra poder
aplicar nuevas estrategias de venta. D5, OP1

8.~ Buscar mds proveedores para cada producto clasificado como
estrellas, vacas lecheras e incognitas, mediante la opnién de terceras
personas, D2, D7, OP4

Rlesgos 6 Amenazas

1.- Enorme competencia en las distintas lineas que vende.

2.- El clerre de nuestros mejores proveedores por cuestion
de crisis.

3.- inestabilidad Politica.

Fuente: Elaboracién Propia 144Pg.

ER

1.- Tener informacion del costo promedio de cada producto, de fa
varledad que pueda presentar, para poder competir mejor. F1, F2, R1
2.- Al comoger la gerencia general, emplricamente la eficlencia en la
utilizacién de sus recursos, y de poseer un esplritu de realizacién, va
competir mejor en las distintas lineas que vende. F4, F§, R1

3.- Al conocer la informacion del costo promedio de cada producto,

la empresa puede buscar otros proveedores, cuando sus proveedores
con qulenes trabaja, hallan quebrado. F2, R2

4.- La gerencia general al conocer algunas oportunidades de negocios,
puede cambiar a un giro mucho mejor, si la inestabllida politica
empeora. F3, R3 .

BR

1.~ Aprender el como dar un excelente servicio al cliente y
junto con la publicidad que realice en cualquier medio de
comunicacién, la empresa puede competir mejor con sus
“adversarios”. D8, D1, R1 -

2.- Incrementar el nimero de nuestros proveedores, para
tener con quien reemplazar cuando otros proveedores
desaparezcan. D2, R2




8.3 Anilisis del Entorno y del Interno:

8.3.1) Matriz de Evaluacidén del Factor Externo (EFE):
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Se tomara aquellas oportunidades y amenazas sefaladas en la matriz
FORD, 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
gestion comercial. (Oportunidad) 0,2 4 0,8
2.- Preparar y presentar proyectos de
inversion 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) v 0,05 3 0,15
4 - Disminucion de la tasa de interés en
moneda nacional y extranjera.
(Oportunidad) _ 0,05 3 0,15
5.- Inflacién estable. (Oportunidad) 0,05 3 0,15
6.- El cierre de nuestros mejores
proveedores, por cuestion de crisis. .
(Amenaza) ‘ 0,2 2 0.4
7.- Inestabilidad politica. (Amenaza) 0,1 2 0,2
8.- Enorme competencia en las distintas
lineas que vende. (Amenaza) 0,3 1 0,3
PESO PONDERADO TOTAL 1 2,3

Fuente: Elaboracidon Propia

Como el peso promedio es de 2.50, entonces noétese que el peso

promedid total de 2.30 indica que el establecimiento comercial detallista, se

encuentra en una posicion estratégica débil, que es una de las razones principales

por la que las ventas disminuyeron desde 1997 al 2002.



8.3.2) Matriz de Evaluacién del Factor interno (IFE):

Resume todas las fortalezas y debilidades
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intemas de una

organizacion en su administracion, mercadeo, finanzas, venta e investigacion y

desarrolio. Es la parte esencial para formular estrategias.

, __MATRIZIFE
FACTOR INTERNO CLAVE PESO RATING PESO PROMEDIC
1.- Informacion del costo promedio de cada
producto. (Fortaleza) 0,25 4 1
2.- Presenta una variedad de productos. v
(Fortaleza) , 0,1 4 0.4
3.- Conoce algunas oportunidades de
negocios, para poder invertir dinero.
(Fortaleza) 0,04 3 0,12
4.- Eficiencia empirica en la utilizacion de
sus recursos. {Fortaleza) 0,04 3 0,12
5.- La gerencia general tiene un espiritu de
realizacion. (Fortaleza) 0,04 3 0,12
6.- Conservacién adecuada de los
productos comprados. (Fortaleza) 0,04 3 0,12
7.- Localizacién dentro de una zona
ferretera. (Fortaleza) 0,04 3 0,12
8.- No realiza publicidad en ningin medio
de comunicacion. (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 espiritu nedfilo. v
(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 incdgnitas,
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 B 1 2,65

Fuente: Elaboracion Propia
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Como el peso promedio es de 2.50, entonces nétese que el peso
promedio total es de 2.65, esto indica que el establecimiento comercial detallista
tiene una buena posicién estratégica interna, lo cual puede mejorar mediante un

plan estratégico.

8.4 Unidn de los Objetivos Estratégicos con sus Estrategias:

I) Obijetivo Estratégico de Ventas:

Optimizar la gestion de ventas en cadavh’ne'a de producto.

Estrateqgia 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 opinién, sino
también tomar las opiniones de terceras personas, en cualquier medio de

comunicacion. (D1, 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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)] Objetivo Estratégico de Mercadeo:

Priorizar a los proveedores en cada linea de producto, a través
de una cotizacién de sus costos, para asi mejorar la relacion comercial con
nuestros clientes actuales y potenciales.

Estrategia 1:

Incrementar el numero de proveedores, para tener con quien
reemplazar cuando otros proveedores desaparezcan. (D2, R2)

Estrateqia 2:

Al conocer la informacién del costo promedio.de cada producto, la
empresa puede buscar otros proveedores, cuando sus proveedores con quienes
- trabaja, hallan quebrado. (F2, R2)

) 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 tendra que mandar a preparar proyectos de inversién para
presentarlos, porque la tasa de interés es baja. (F3, OP2, OP4)

Estrategia 2:

Provocar en la gerencia un espiritu neéfilo, para que pueda invertir en
una oportunidad de negocio, mediante el préstamo a una entidad bancaria, por la
disminucién de la tasa de interés. (D4, D3, 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 politica empeora. (F3, R3)

iV)  Obijetivo Estratégico de Gestién de Recursos:

Obtener los mayores resultados al utilizar el poco tiempo de atencion
al publico, el escaso dinero generado de las ventas, el limitado espacio fisico que
posee la empresa y la habilidad individual de los trabajadores.

Estrategia 1:

Utilizar la eficiencia empirica en la administracién de recursos, con la
opinion 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 disminucién de
la tasa de interés. (D6, OP4)

Estrategia 3:

La gerencia general al conocer empiricamente la eficiencia en la
utilizacion de sus recursos, y de poseer un espiritu de realizacion, va competir
mejor en las distintas lineas que vende. (F4, F5, R1)

Estrategia 4:

Aprender el como dar un excelente servicio al cliente y junto con la
publicidad que realice en cualquier medio de comunicacion, ia empresa puede

competir mejor con sus “adversarios”. (D6, D1, R1)
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V) Objetivo Estratégico de Investigacion y Desarroilo:

Investigar nuevas formas de gestién comercial para incrementar las
ventas, disminuir los costos y elevar asi la utilidad de la empresa.

Estrategia 1:

La empresa puede actualizar el costo promedio de cada producto -
mas cotizado- que vende, cada cuatro meses, por la estabilidad del tipo de cambio
y de la inflacién. (F2, OP3, OP5)

Estrateqgia 2:

Aprovechar el espiritu de realizacién de la gerencia, para tomar en
cuenta aquellas opiniones reales de terceras personas. (F5, OP1)

Estrategia 3:

La clasificacion de los productos en incognitas, estrellas, vacas
lecheras y perros, sera mediante la opinién de terceras personas. (D7, OP1)

Estrateqgia 4:
Terminar de revisar la estructura fisica de la empresa, para poder
aplicar nuevas estrategias de ventas. (D5, OP1)

Estrategia 5:

Buscar mas proveedores para cada producto clasificado como
estrella, vacas lecheras e incégnitas mediante la opinién de terceras personas.
(D2, D7, OP1)



8.5 Ldgica de Analisis:

En este punto se pondrd primero el objetivo estratégico, luego su
objetivo especifico u operativo, después los resultados que se quieren obtener y
finalmente las actividades que se van a realizar. Este plan estratégico va del 2004
al 2008.

La interpretécién en esta légica de analisis consiste en que las
actividades que se van a realizar, van a permitir conseguir los resultados, los
resultados van a permitir alcanzar un -objetivvo especifico u operativo, el alcance de
cada objetivo operativo me va permitir llegar al objetivo estratégico de cada area
establecida y el alcanzar cada obj‘etivo estratégico va permitir a la gefencia

general alcanzar su vision.

l.- Ventas:

Obijetivo Estratégico:

Optimizar la gestiéon de ventas en cada linea de producto.

a) Obietivb Operativo:

Administrar eficiente y eficazmente la venta de productos, mediante

nuestra opinién y la opinién de terceras personas. (Estrategia 1y 4)

Resultado:
1.1.- Eficacia en la venta de mercaderias.

2.1.- Eficiencia de la venta de me_rcaderias.
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Actividades:
1.1.- Conocer, comprar y vender las mercaderias mas demandadas.
2.1.- Investigar aquellos lugares y/o proveedores que venden a bajo

costo.

b) Objetivo Operativo:
Llegar a aplicar permanentemente nuevas estrategias de venta y
publicidad novedosa del negocio. (Estrategia 2 y 3)

Resultado:

1.- Mayores Ventés

Actividades:
1.- Aplicar nuevas estrategias de venta en cada aiio.

2.- Realizar publicidad novedosa cada seis meses.

II.- Mercadeo:

Obijetivo Estratégico:

Priorizar a los proveedores en cada linea de producto, a través de una
cotizacion de los costos de los productos mas demandados.

a) Objetivo Operativo:

Seleccionar a los proveedores principales, mediante la cotizacién de
los costos de los productos més demandados. (Estrategia 1y 2)
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Resuitado:

1.- Lista de proveedores principales

Actividades:

1.- Investigar los costos de nuestros productos méas demandados.

lil.- 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 espiritu nedfilo. (Estrategia 2)

Résultado:

Que ha la gerencia general le agrade los nuevos retos.

Actividades:

Investigar el nivel de espiritu nedfilo que tiene el encargado que esta
en gerencia.

b)  Obijetivo Operativo:

Investigar y seleccionar cual es la mejor oportunidad de negocio.
(Estrategia 1y 3)
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Resultado:

Que brinde rentabilidad aquella oportunidad de negocio.

Actividades:

Realizar varios estudios de oportunidades de negocios.

IV.- Gestion de Recursos:

Obijetivo Estratégico:

Obtener los mayores resultédos al utilizar el poco tiempo de atencion
al publico, el escaso dinero generado de las ventas, el limitado espacio fisico 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 2y 4) | |

Resultado:

Que demuestre lo que aprendi6 en esa capacitacion.

Actividades:
Primero.- Sacar un préstamo de una entidad bancaria.
Segundo.- Buscar el sitio adecuado para que le brindé la

capacitacion.
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b) Obijetivo Operativo:

Contar con nuestra propia opinién y la de otras personas, para la
utilizacion eficiente de los recursos. (Estrategia 1y 3)

Resuitado:
Lista de opiniones que sirvan para la utilizacion eficiente de los

recursos.

Actividades:

1.- Que los que participen dentro de la empresa tengan siempre a la
mano un cuademillo en donde puedan apuntar sus ideas para la utilizaciéon
eficiente de los recursos; y asi brindar esta informacién a la gerencia, para que se
pueda sentirse ese trabajador mas integrado a la empresa.

2.- La gerencia general tomara aquellas opiniones positivas de sus

clientes externos, para la utilizacién eficiente de sus recursos.

V.- lnvestigaciény Desarrollo:

Obijetivo Estratégico:

Investigar nuevas formas de gestién para incrementar las ventas,
disminuir los costos y elevar asi la utilidad de la empresa. '

a) Obijetivo Operativo:

La gerencia general tiene que actualizar cada cuatro meses el costo
promedio de sus productos. clasificados como estrellas, vacas lecheras e

incégnitas. (Estrategia 1, 3y 5)
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Resuitado:

Lista de costo promedio de sus productos clasificados como estrellas ,
vacas lecheras e incognitas. '

Actividades:

Primero: Poseer una lista de proveedores para cada producto

clasificado como estrellas, vacas lecheras e incognitas.

Segundo: Actualizar los costos de los productos clasificados.

b) Obijetivo Operativo:

Aplicar nuevas estrategias exitosas de venta cuando se termine de
revisar la estructura fisica de la empresa. (Estrategia 4)

Resulitado:

El éxito de la estrategia de venta aplicada.

Actividades:
Primero: Revisar la estructura fisica de la empresa.

Segundo: - Analizar c¢émo la estructura fisica de la empresa
- determinara el éxito de la estrategia de venta.

8.6 Responsabley Alcance del plan estratégico:

El responsable en aplicar este plan estratégico, es el gerente del
establecimiento comercial en estudio. Ademas el alcance del plan estratégico es
para cualquier comercio que desee aplicar este plan estratégico.
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8.7 \Vision:

Ser la empresa comercial detallista lider en la linea de ferreteria y
lineas complementarias de la ciudad de Tingo 'Maria, que' incrementa su
participacion en el mercado, mediante el buen trato que da a sus clientes intemos
y externos. '



7 — — 8.8 EL éRCQ DEL TRIUNF 9 PARA EL HERRAJE

VISION: Ser la tnica empresa  comercial detallista en la linea de ferreteria y lineas complementarias de la ciudad de ngo Maria que incrementa su
pamc1pac1(m en el mercado mediante ¢l buen trato que da a sus chentcs internos y externos.

'ENTORNO ACTUAL: Situacién macroecondmica en evolucién positiva luego de una recesuSn y una reduccién del riesgo pafs. A nivel local existe
una enorme competencia.
INTERNO ACTUAL: Una empresa comercial detallista que se encuentra localizado dentro de una zona ferretera, en donde la competencia es enorme
r lo tanto vende pocos roductos sin ninguna publicidad y con un escaso conocimiento de las nuevas estrateglas de venta.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

|GESTION COMERCIAL

Obtener los mayores resultados al utilizar el poco

VENTAS ' tiempo de atencidn al publico, el escaso dinero
Optimizar la gestién de ventas en cada linea de generado de las ventas, el limitado espacio fisico
fproducto. _ que posee la empresa y la habilidad individual de

los trabajadores.

MERCADEO INVESTIGACION Y DESARROLLO
JPriorizar a los proveedores de cada linea de Investigar nuevas formas de gestion, para
producto, a través de una cotizacién de los costos incrementar las ventas, disminuir los costos y
de nuestros productos mas demandados. elevar asf la utilidad de la empresa.
IFINANZAS

_JFinanciar otras oportunidades de negocios en
donde la empresa pueda invertir sus dinero.

Fuente: Elaboracion Propia
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8.9 Mision:

Somos una empresa comercial detallista de gestion privada que se
dedica a la venta de una variedad de productos, y a brindar alternativas de ‘
solucion a nuestros clientes del campo y citadinos.

8.10 Evaluacién y Control:

La evaluacién y control sélo le pertenece a la gerencia general, el cual
hara un seguimiento de las acciones que van a permitir llegar al objetivo propuesto
en cada area de la empresa, y de esta manera controlar hacia el camino que se

quiere dirigir.



IX. PROPUESTA DE PLANES OPERATIVOS



OBJETIVO ESTRATEGICO DE VENTAS: Optimizar |a gestién de ventas en cada linea de producto.

161

Objetivo Operative / Resultado/ actividad

IVOoS

METAS

_CRONOGRAMA

E_F M A M J 3 A S O N D

COSTOS

Objetivo Operativo 1: Administrar eficiente y
eficazmente la venta de productos, mediante
nuestra opinién y la opinlén de terceras personas.
Resuitado:
1.- Eficiencia de a venta de mercaderias,
2.- Eflcacia en la venta de mercaderfas.

Actividad:
1.- Investigar aquellos lugares y/o proveedores
que venden a bajo costo.
2.- Conocer, comprar y vender mercaderias mas
demandadas.

1.- Margende
ganancia.

2.-
Determinar
los productos
mds cotizados,

1.- Compra de
productos

de menor costo.
2.~ Compra de los
productos mads
cotlzados.

_TIEMPO _ Respons,
F.I. F.T.
Gerencia

2004 2008 _General.

X_X X X X X X X X X X X

Tiempo y
Dinero.

Objetivo Operativo 2; Llegar aplicar
permanentemente nuevas estrategias de venta y
publicidad novedosa del negoclo.

Resultado: Mayores ventas.

Actividades:
* Aplicar nuevas estrategias de venta en cada
aflo.
* Realizar publicidad novedosa cada sels meses.

ingresos
percibldos
mensualmente

El incremento de las
ventas (en términos
nominales) en 10%
cada 4 meses,

La gerencia y

2004 2008 el trabajador.

X X X X X X X X X X X X

Tlempo y
Dinero.




OBJETIVO ESTRATEGICO: Priorizar a los proveedores en cada {inea de producto, a travé

s de una cotizaclén de sus costos, para asi mejorar la relacién comerclal con nuestros cilentes actuales y

Objetivo Operativo / Resultado] actividad

Respons.

Objetivo Operativo 1: Selecclonar a los
proveadores principales, mediante la cotizaclén
de los costos de nuestros productos mas
demandados.

Resultado: Lista de proveedores principales.

Tener una lista de los
costos actualizados de
nuestros productos
Actividad: Investigar los costos de nuestros con los proveedores

productos mds demandados.

productos mas
demandados.

Gerencia
general y

principales, cada afflo. 2004 2008 Colaboradores.

. CRONOGRAMA
M A M J

A S O N D

x Dinero.
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OBJETIVO ESTRATEGICO: Financlar otras oportunidades de negocios en donde 1a empresa pueda Invertir su dinero,
Objetivo Operativo / Resuitado/ actividad  IVOS ~ METAS - __JIEMPO Respons, ___ _CRONOGRAMA o COSTOS
FI.  F.T. E F M A M J J A S O N D
Objetivo Operativo 1: Crear en la gerencla
general un espirity neéfllo,
Resultado: Que le agrade a la gerencia los
nuevos retos.
Primero: Conocer al
final de cada afio, el
nivel nedfilo de fa
persona que se
Tess slcolégico encuentra en gerencia
para medir el  general,
nivel neéfllo Segundo: Que la
de la persona  persona que se
que se encuentra en gerencla Tlempo y
Actividad: Investigar qué nivel tiene la gerencla encuentra e general se proponga Dinero.
general da espiritu nedfilo, e Incrementario poco gerencia ella misma ha Gerencla
a poco. general. incrementar ese nivel. 2004 2008 general. X X X X X X X X X X X X
Objetive Operativo 2: Investigar y seleccionar
cual es la mejor oportunidad de negocio,
Resultado: Que brinde alta rentabilidad aquelia
oportunidad de nagoclo escoglda.
Rentabllidad Seleccionar tres
de cada alternatlvas de
Actividad: Realizar varios estudios de oportunidad de oportunidad de Gerencla Tiempo y
oportunidades de negocios. negoclo. negoclo. 2006 2006 general. X » X__ Dinero.
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OBIETIVO ‘ESTR‘ATEGICO: Utilizar los mayores resuitados al utilizar el poco tiempo de atencién al pablico, el escaso dinero generado de las ventas, el limitado espacio fisico que posee la empresa

y la habllidad individual de los trabajadores,

Objetivo Operativo / Resultado/ actividad IVOoS METAS TIEMPO Respons. CRONOGRAM_A — ] _ COSTOS
F.X, F.T. E F M A M J J A 8§ O N D
Objetivo Operativo 1: Capacitar al persona!
para que de un excelente servicic al cliente,
Resultado: Que demuestre lo que aprendlé en
esa capacitacién,
El
comprobante
de venta de
ese serviclo de
capacitacién,
Actividades; para que
Primearoe: Sacar un préstamo de una entidad aprenda ha dar
bancaria, un excelente Que liege el
Segundo: Buscar el sitlo adecuado para que le  serviclo al trabajador con la r Tiempo y
brinde la capacitaclén, cllente. mentalidad camblada. 2004 2008 Gerencla general. X X___Dinero.
Objetivo Operativo 2: Contar con nuestra
propia opinién y 1a de otras personas para la
utilizacion eflclente de los recursos,
Resultado: Lista de las opinlones "certeras"
para la utilizacion eficiente de los recursos.
Actividades:
1.~ Que los que participen en la empresatengan
slempre a la mano un cuadernilio en donde
puedan apuntar sus ldeas para la utlizaclén Que la gerencla
eficlente de los recursos; y asf brindar esta Conjunto de general de la empresa
informaclén a la gerencia para que esa persona Opinlones, seleccione Gerencla
se pueda sentir mas Integrada ha la empresa, Sean certeras  subjetivamente las general,
2,- Que la gerencla general pueda tomar aquellas © no, parala  opiniones “certeras” cllentes
opinlones positivas de los clientes internos y  uttlizaclon para la uttlizaclon internos y
externos para fa utilizaclén eficlente de los eficlente de los eficiente de los clientes Tlempo y
recursos. Tecursos, recursos que posee, 2004 2008 externos. X X X X X X X X X X X x Dinero.
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OBYETIVO ESTRATEGICO' Investlgar nuevas formas de gestion para Incrementar las ventas disminulr los costos y elevar asi la utllldad de la empresa, . R
Objetivo Operativo / Resultudol actividad IVOS METAS TIEMPO_ Raspons, — CRONOGRAMA _ . COSTOS
— - L5 B o IR - RS I MM NSO T - MO M IS —
Objetivo Operativo 1: La gerencla general tiene
que actualizar cada cuatro meses el costo
promedio de sus productos clasificados como
estrellas, vacas lecheras e incognitas,
Resultado: Lista de costo promedio -cada
cuatro meses- de sus productos clasificados como
estrellas, vacas lecheras e Incognitas.
Conocer alos  Escoger al proveedor
proveedores -  de los productos
entre antiguos  c¢laslficados como
Y nuevos- estrellas, vacas
Actividades: mediante el lecheras e incognitas,
1.~ Poseer una lista de provedores -entre costo de venta medIante el costo
antiguos y nuevos- para cada producto clasificado de aquellos promedio mds bajo
como estrellas, vacas lecheras e Incognitas, 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, Gerencla Tlempo y
clasificados cada 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
revizar la estructura fisica de ia empresa.
Resultado: El éxito de la estrategia de venta
aplicada.
La
determinacién,
el estudio y el
Actividades: andlisis de la  Determinar la mayor
Primero: Revizar la esructura fisica de la estructura cantidad de efectos
empresa., fisica de la negativos, que
Segundo: Anallzar cémo la estructura fisica de empresa, para impidan el éxito de la
la empresa determinard el éxito de la estrategla ©l éxito de la  estrategia de venta.
de venta. estratégla de Gerencla Tiempo y
venta. 2005 2008 general. dinero.

X X X X X X X X X X X X




CONCLUSIONES

1.- Las causas externas mas importantes que limitaron la

productividad de la empresa fueron:

a) La razén politico — social. Mediante la depresion social
y el alboroto politico que se manifestd con huelgas, cierre de carreteras, marchas
pacificas y no pacificas, obligando a las empresas comerciales, particularmente de
la ciudad de Tingo Maria, a cerrar sus puertas por temor al saqueo.

b) Toda empresa comercial generalmente ve en el
aspecto econdmico a tres variables importantes, que son la inflacién, el tipo de
cambio nominal y la tasa de interés. Durante el periodo de analisis la inflacién
disminuyo, ya que era el objetivo del ente emisor. Mientras que el tipo de cambio
nominal ﬂuctué,' porque sucedieron una serie de efectos negativos por las
llamadas crisis financieras que hubieron en Asia, 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 ddlares; en el 2002 nuestro tipo de cambio se
normalizo, porque la estabilidad politica permitid que el pais, macro
econémicamente saliera de la recesién que hubo a partir de 1998, pero micro
econémicamente la situacién no ha cam““biado e incluso empeoraba, ya que las
empresas comerciales disminuian cada vez mas sus ventas, y no estaba ajena la
empresa comercial detallista en estudio. Mientras que Ia tasa de interés fue
disminuyendo tanto en moneda nacional como extranjera.

c) Si bien es cierto la competencia hace que una empresa
se esfuerce mas 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 jirén donde
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esta ubicado llega al 50 % del total, mientras que el 40 % estéa cerca del jirdn y el
10 % se encuentra en las (ltimas calles de la ciudad.

2.- Ei andlisis econdémico y financiero de la ferreteria El Herraje

determiné lo siguiente:

a) Financieramente la empresa comercial en estudio esta
en una situacién practicamente de quiebra, porque al analizar el comportamiento
de los estados financieros de 1997, 1998 y 1999 se encontré que su situacion esta
cada vez peor. Ademas al analizar a la empresa El Herraje mediante algunos
ratios simples, se pudo comprobar la hipétesis; 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 analisis econémico se pudo encontrar que
la situacion de la empresa comercial detallista es cada vez peor, porque
disminuyen tanto sus compras como sus ventas durante el periodo de analisis.

3.- Para que la gerencia actual de la empresa comercial El
Herraje pueda mejorar su gestion del negocio, tiene la opcion de aplicar un plan
estratégico que ha propuesto el tesista, con estrategias divididas en cinco areas
gue son: de ventas, mercadeo, finanzas, gestion de recursos e investigacion y

desarrolio.



RECOMENDACIONES

1.-  Para que la gerencia pueda ser eficiente en sus compras de
mercaderias, tiene la opcion de realizar una tabla de frecuencia, segtn el nimero
de ventas de cada mes, tanto de los articulos mas cotizados como de los menos

cotizados.

2.- Para que la gerencia pueda incrementar las ventas de la

ferreteria, tiene fa opcién 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.

¢) Realizar publicidad, con nuestra propia opinion y también con
opinién de terceras personas, en el medio de comunicacién mas

eficiente.

d) Tener su propia cartera de clientes, a los cuales los nuevos
productos que puedan llegar, y dar informacion 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, cuales son los productos, de
ferreteria y lineas complementarias, que mayor posicionamiento

tienen en el mercado.
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3.-  Ala gerencia general se le pide investigar diversas gestiones
comerciales que estén acorde con cada situacién econdmica, politica y social que
enfrenta el pais, y competitiva al que se enfrenta a nivel local.:



GLOSARIO DE TERMINOS

Andlisis Horizontal:

Es un herramienta de analisis financiero que consiste en determinar
para dos 6 mas 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.

Analisis Vertical:

Consiste en asignar un valor del 100 % 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 econdémica Social en la que el Capital, el trabajo y la direccién
'se coordinan para lograr los objetivos propuestos. Pero es de fargo plazo.

Empresa Unipersonal:

La empresa unipersonal es también conocida como propiedad
individual, es una empresa de propiedad de una persona. Es la forma mas antigua
de una organizaciéon empresarial y la mas comun.

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 racionalizacién de una gama de productos:

Consiste en modificar una gama de productos para reducir los costes

6 recuperar la inversién.
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Negocio:

Es un establecimiento comercial de corto plazo, es decir que vive

momentaneamente.
Organigrama:

Es la representacidn grafica simplificada de la estructura formal que

ha adoptado una organizacion.

Plan Estratégico:

Es una manera de anticiparse al futuro de una forma mas intuitiva; y
se enfoca principalmente en el ambiente y los factores extemnos que podrian
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 afio), es mas analitico, ya
que procede descomponiendo 6 que pasa del todo a las partes. Tiene un enfoque
mas intermno, y es mucho mas especifico y detallado.

Rentabilidad:

Capacidad que tiene una inversion para generar & no un beneficio
neto. Relacion existente generalmente expresada en términos porcentuales, entre
un capital invertido y los rendimientos netos que de él se obtiene.



Marketing Directo:

El reto del marketing de precision, es hacer el uso mas inteligente de
la informaciones de que ya dispone la empresa, pero que, por asi decirlo, dormitan
en sus bases de datos sin suficiente utilizacion practica.
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26. www.vencedor.com.pe




ANEXOS

ANEXO 01
ENCUESTAS
I. Politica de Productos:
1) ¢, Cual es la filosofia general de la empresa con reSpecto asus

productos, consiste sobre todo, en :

e Imitar los productos de la competencia (seguidor)
o Estimular a los clientes a la compra de productos (véndedor)

o Crear necesidades con nuevos productos ( innovador)

2) ¢ Cémo se conservan los productos existentes?

3) En funcién de {Qué sé modifican y perfeccionan los productos

existentes?

¢ De las demandas de los consumidores
¢ De la opinion de los clientes.
» Del ciclo de vida de estos productos.

¢ De la actuacién de la competencia.
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4) ¢ Qué provoca cuando un producto llega a una etapa de

declive?

e la prolongacién de su ciclo de vida, mediante acciones de
Marketing.
e Su decadencia.

e Su retirada del mercado.

e Su sustitucion.

5) En la compra de nuevos productos ¢ Qué procesos, etapas y
personas 6 servicios implicados (colaboradores internos y externos) participan y

cuales son sus responsabilidades?

¢ Busqueda de ideas

» Test de productos (conservacion de cliéntes)
o Estudio de Comeréializacién

e Calculo de Costo de Ventas

¢ Decision final de Lanzamiento.

6) ¢A tenido éxito en el lanzamiento de nuevos productos en los

tltimos anos?

7) ;Cudl a sido el resultado del lanzamiento de nuevos

productos dentro del sector; porqué motivos 6 causas?

¢ Nommal
e Satisfactorio

o Débil
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8) ¢Cuantas ideas de lanzamiento de nuevos productos, tiene la

empresa?

9) ¢ Cual es el plazo de gestacion de un nuevo producto?

10) ¢ Como estructura la gama de productos en relacién a su
extension 6 profundidad?

o Por su extension, es cuando las diferentes lineas de productos se
corresponden con los distintos canales de distribucidon o6

mercados.

ePor la profundidad, de cada ‘Ir’hea, es cuando el nimero de
productos. corresponden a categoria de clientes 6 a las
necesidades (rendimientos y precios).

11) :Como 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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ll. - Politica de Precios:

1). JQuién es el responsable de fijar los precios de los

productos?

2) ¢Cémo se fijan los precios de venta de los productos
existentes? |
e A partir del costo de venta.
¢ A partir de los precios de mercado.

¢ En funcién de los objetivos financieros de rentabilidad.

3) | ¢, Como se ﬂjan los precios de los productos perfeccionados?
o A partir del costo de venta.:
¢ A partir de los precios de mercado.

e En funcién de los objetivos financieros de rentabilidad.

4) | ¢Como se fijan los precios de los nuevos productos?
e A partir del costo de venta.
o A partir de los precios de mercado.

o En funcion de los objetivos financieros de rentabilidad.

5) Cree ¢ Qué sus precios son competitivos?



6) ¢ Porqué sus precios son competitivos?
e Por el nivel de calidad y/o bajos precios

¢ Por la relacion calidad/precio de la competencia

7) £ Como se utiliza la Variable precio?
» Como ofensivo (precios mas bajos que la competencia)

¢ Como Defensivo (al mismo nivel que los precios de la competencia)

8) gﬁuede evaluar la incidencia de una subida 6 bajada de
precios sobre el volumen de ventas de un determinado producto, el que mas se

venda?

9) ¢ Cree ud. Que repercute en forma integra 6 parcial sobre el

precio de venta, los diferentes impuestos que cobra y crea el Estado?

10) ¢Cree ud. Que repercute en forma integra 6 parcial sobre el
precio de venta, la subida 6 bajada del costo de ventas?

| 11) ¢, Qué es la variable precio para ud.?
» Determinante y primordial.
¢ Importante y unido al producto (relacion calidad/precio)

¢ Secundario.
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12) ¢Cree disponer de autonomia a {a hora de fijar precios de
ventas?
e Autonomia total de decisién sobre los precios.

e Cran libertad asociada a la poln’ticé del producto.
¢ Margen de maniobra reducida (acehtac‘ién de clientes)
o Coacciones de precio (competencia).

¢ Congelacion total (legislacion).
Hl. Politica de Distribucion:

1) ¢ Qué caracteristica tiene la empresa y porqué es que eligid
esa caracteristica?

¢ Agencia

e Almacén

» Mayorista
e Detallista
o Franquicia

¢ Venta por correspondencia

2) ¢ Puede precisar las grandes lineas de productos que ofrece
en su politica de distribucién? ’
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3) ¢ Cudles son las caracteristicas esenciales de su politica de

distribucion, en cuanto a :

 Tipo de clientes
¢ Tipo de productos
o Habitos y obligaciones

e Capacidad y posibilidades de la empresa.

4) Si llega al consumidor final. gQué ventajas le ofrece esto?
¢ Rentabilidad (recuperacién de mérgenes intermediarios)
» De seguridad.

oY otros.

IV. Politica de Venta ( Capacidad ):

1) ¢Qué tipo y cuanto de vendedores utiliza la empresa y
pordué? |

» Agentes con vaﬁas representaciones.

* Representantes exclusivos. |

e Vendedores Asalariados.

2) ¢ Cémo esta organizada la venta?
¢ Por sectores geograficos. |
» Por linea de productos 6 actividad.

¢ Por canales de distribucién.
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o Por categorias de clientes.

3) ¢ COmo se remunera a los vendedores?
¢ Sueldo fijo
« Comisiones sobre volumen de negocio exclusivamente.

e Fijo + comisiones sobre volumen de negocio.

4) ¢ En qué se ha estimulado la venta?
~ ¢ Fijacion de Objetivos.

» Decisiones de la direccion.

5) ¢, Cual es la politica de pago a los vendedores? .
e Pago mensual fijo

e Pago variable.
6) ¢ Puede precisar el suéldo medio de un vendedor?

7) ¢, Como controla a un vendedor?
» Unicamente por sus resultados (atencion al cliente).

¢ Por su actividad y resultados (relaciones mas atencién)

8) ,Como son considerados los vendedores en la direccion de
la empresa y Porque? ’
o Como colaboradores.

¢ Como expedicionarios.
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o Como embajadores.

9) ¢, Qué linea de productos se venden mas y porqué?

V. Politica de Relaciones con el Cliente:

1) ,Qué actitud adoptan el 6 los vendedores frente a sus
clientes, para qué y porqué? |

e Actitud clasica

o Actitud de Cooperacién dinamica.

2) ¢ Cémo considera ud. A un buen cliente?
¢ Por la cantidad (unidades) que nos compra.

e Por la cantidad de dinero que le paga.
3) ¢ Qué prefieren sus clientes?
¢ Productos con buena calidad.

e Productos con bajo preciog

VI. Politica de Promocién y Comunicacién:

1) ¢ha hecho alguna‘ vez publicidad?
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(Para qué ha hecho publicidad  ylo Jhace'

publicidad/promocién/comunicaciéon?

3)

Para informar a los clientes.
Para suscitar el interés.o el deseo por ei producto.

Para provocar la compra.

{Por  qué ha hecho publicidad  y/o hace

publicidad/promocién/comunicacion?

4)

5)

Porque existe mucha competencia.

Porque quiere incrementar el volumen de sus ventas de nuevos y
antiguos productos.

¢ Qué tipo de publicidad realiza la empresa?
Publicidad géneral (de irhagen)
Publicidad de productos.
Publicidad en el Iugér de venta.

Exposiciones, ferias 6 saiones.

¢ En donde realiza la publicidad?
En radio
En periédicos
En revista#
En pasquines

En la television.
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o En Intemnet.

6) = ¢Como fue el argumento de la publicidad de productos,
respecto de la competencia? ‘

e De innovador
¢ - De buena calidad
e De buen servicio.

¢ De bajos Precios.

7) ¢, Qué se tuvo en cuenta al momento de realizér la publicidad
de cada producto 6 serie de productos?

e Actuacion de la competencia.
e Ventas anteriores.
o Ciclo de vida del producto.

e Objetivos prioritarios de ventas.

8) cQuiénideay reaiiza? las campafias publicitarias?
e Servicio intemo.
o Agencia Externa de Publicidad.

o Varias agencias junto con el servicio interno.

9) ¢, Qué porcentaje de las ventas ha representado la promocion

y publicidad?
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10) ¢, En 1997, 1998 y 1999 ha realizado la empresa publicidad?

11)  ¢(Puede evaluar la politica de promocién / comunicacién /
Publicidad que ha hecho y/o esta haciendo?
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ANEXO 02
LISTA DE PROVEEDORES

Los proveedores estan codificados:

Codificacion
7

11

12

15

16

25

27

27

28

36*

38

&

49
50
52

52*

Razdn Social Lugar
Campos Gonzales, José Luis ( Tingo Maria )
Cesarw. Ledn Lino (Tingo Maria )
Chepesa Industrial S.A. (Lima)
Clotilde Ortiz Aponte (Lima)
Comercial distribuidora Alanya Hnos (Lima)

Comercial importadora ERMOBEM (Lima)

Comercial Picon S.A. (Tingo Maria)
Comercial Maranga S.A. (Lima)
Comercializadora Derivados del Fierro (Lima)
Davy Obregon Villegas (Lima)

Derivados Quimicos Saté‘lite S.A. (Lima)
Distribuidora Incoresa S.A. (Lima)
Electromec S.R.L. (Lima)
Emperatriz Andrade Villalobos (Tingo Maria)

F. Gulda & Compaiiia S.A (Lima y Pucallpa)

Fabrica nacional de Acumuladores (L.ima)
Fabrica de Pinturas j. Chang E.LLR.L. (Lima)
Ferreteria “la sirena” (Lima)

Fedismaco S.R.L. (Lima)



55 Forquimica S.A. (Lima)

57 General Trading Corporation S.A.  (Lima)
63 Heuma S.A. | (Lima)
64 Huarcaya Hiiario, Gloria (Tingo Maria)
66* Importaciones y Distribuidores CAM S.A.C (LIMA)
71 Industria Comercial Santa Adelaida (Lima)
77 . Javier Diaz Vargas (Tingo Maria)
80 Jorvex y Compaiiia S.C.R.L. (Lima)
86 Marfesa | (Lima)
88 Materiales Sanitarios S.A. (Lima)
89 MIAMICAR S.A. (Lima)
90 Modepsa S.A. (Lima)
92 Mundo Quimico E.LR.L. (Lima)
96*** Persamsa (Pernos San Martin S.A.) (Lima)
97 Pinturas Montenegro S.A. (Lima)
99 Plasticos Santa Rosa E.LRLL. (Lima)
100 Productos de Acero Cassaﬁo S.A. (Lima)
104 Quimica Matell S.A.C. (Lima)
106 Represenmciones Ferretera S.R.L. (Lima)
109 Segece Tecnoldgia Industrial (Lima)
111 Servicios y ventas Industriales (Lima)
119 Tuberias Peruanas S.A.C. (Lima)
122 . Vasquez Vda de Abad, Angélica (Tingo Maria)
123 Velax E.LR.L. (Lima)

127 Zuiiiga S.A.C. v (Lima)
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, ,
FABRICA NACIONAL DE ACUMULADORES ETNA S.A.

EN MILES DE NUEVO SOLES

2002

) Cuenta 1998 1999 2000 2001
Ventas Netas (ingresos operacionaies) 27040 28911 29997 27128 29285
Otros Ingresos Operacicnales
TOTAL DE INGRESQOS BRUTOS 27040 28911 29997 27128 29285
Costo de Ventas -16055 -17220 -17655 -16261 - -16744
UTILIDAD BRUTA 10985 11691 12342 10867 12541
Gastos de Administracion -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
Resuitado por Exposicion a la Inflacién -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 {a 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 3338
Interés Minoritario v
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL EJERCICIO 2382 2532 3055 2389 3339
Dividendos de acdones Preferentes
UTILIDAD (PERDIDA) NETA ATRIBUIBLE A :
£ OS ACCIONISTAS 2382 2532 3055 2389 3339

Utilidad (pérdida) bdsica por accién comin
Utilidad (pérdida) bdsica por accién de inversion
Utilidad (pérdida) diluida por accién comin
Utilidad (pérdida) diluida por accidn de inversion

Fuente: Pégina web de la Conasev
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FABRICA NACIONAL DE ACUMULADORES ETNA S.A.

BALANCE GENERAL AL 31 DE Diciembre
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EN MILES DE NUEVOS SOLES

Cuenta 1998 1999 2000 2001 2002
ACTIVO ,
Caja y Bancos 1288 1503 2063 1207 1894
Valores Negociables 0 0 -0 0 0
Cuentas por Cobrar Comerciales 5272 4858 4527 5420 5861
Cuentas por Cobrar a Vinculadas 0 0 0 0 0
Otras Cuentas por Cobrar 52 61 39 42 36
Existencias 5516 7249 7887 8045 9367
Gastos Pagados por Anticipado 93 38 100 89 63
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 12221 13709 14616 14803 17221
Cuentas por Cobrar a Largo Plazo 0 0 0 0 o
Cuentas por Cobrar a Vinculadas a Largo
Plazo T 0 0 0 0 0
Otras Cuentas por Cobrar a Largo Plazo 0 0 0 0 0
Inversiones Permanentes 37 39 85 73 53
Inmuebles, Maquinaria y Equipo (Neto de
Depreciacion acumulada) 5988 6363 6796 6742 6803
Activo Intangible (Neto de depreciacién
acumulada) 67 69 68 69 69
Impuesto a la Renta y Participaciones
Diferidos Activo 0 0 0 0 0
Otros Activos ‘ 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE ' 6092 6471 6949 6884 6925
TOTAL ACTIVO 18313 20180 21565 21687 24146
PASIVO Y PATRIMONIO : :
Sobregiros y Pagarés Bancarios 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar Comerciales 1505 1590 1276 1404 1370
Cuentas por Pagar a Vinculadas 0 0 o 0 0
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 (4] 0 0] 0 0
Ingresos Diferidos 0 0 0 4] 0
Impuesto a la Renta y Participaciones ‘
Diferidos Pasivo 0 0 0 354 387
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 171 190 130 406 559
TOTAL PASIVO 3846 4100 4301 3683 4353
Contingencias 0 0 4] 0 0
Interés Minoritario 0 0 0 0 0
PATRIMONIO NETO
Capital 4560 4733 4629 9006 9725
Capital Adicional 0 0 0 0 0
Acciones de Inversion 2280 2367 2315 4503 4863
Excedente de Revaluacién 0 0 0 0 0
Reservas Legales 912 947 926 942 1180
Otras Reservas 0 0] 0 0 0
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: Pagina web de la Conasev



