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RESUMEN

La imagen que tenia el almacén Juan José Aguirre en afios anteriores desaparecié de la mente del
consumidor y las personas en la ciudad de Guayaquil piensan que ya no existe. Actualmente no se
realiza ningun tipo de esfuerzo para recuperar la imagen que un dia tuvo el almacén, motivo por el
cual decidimos tomar como nuestro tema de tesis la Reingenieria total en el manejo del negocio de
dicha institucién. Con la reingenieria administrativa buscamos mejorar y cambiar los aspectos que
tienen que ver con el manejo del negocio, como los diferentes procesos que se realizan entre estos
las ventas al por mayor, ventas a crédito y actividades de diferentes areas de la empresa como
contabilidad, caja, facturacion, bodega. La reingenieria comercial radica en diferentes estudios
realizados para analizar la situacion actual del mercado de electrodomésticos y desarrollar
diferentes estrategias comerciales con el firme propoésito de lograr incrementar las ventas del
almacén consiguiendo con esto un incremento de los ingresos. En la reingenieria financiera se
plantean diferentes estrategias, estructuras y formas de administrar los ingresos y egresos que se
generaran con la aplicacién de las demas reingenierias, asi también el financiamiento necesario para
poder cumplir este proyecto.

INTRODUCCION

En décadas pasadas el Almacén de Electrodomésticos “Juan José Aguirre” era muy reconocido en
la ciudad de Guayaquil, habiendo estado posesionado como uno de los mejores del mercado. Con el
fallecimiento de su fundador se presentaron diferentes problemas entre los herederos del mismo,
eran 4 hijos los que se disputaron la herencia, originando debilidad en los almacenes y después de
cierto tiempo estos almacenes cerraron sus puertas al publico. Afios después con la iniciativa de uno
de sus herederos uno de los 3 almacenes anteriormente existentes reinicio sus funcionamiento, el
cual es el que est& ubicado actualmente en Rumichaca y 9 de Octubre. En el lapso de tiempo en que
los almacenes desaparecieron del mercado, la competencia se incrementd, apareciendo una gran
cantidad de nuevos almacenes e importadoras ubicadas en la bahia de la ciudad que se fueron
posicionando en el mercado durante dicho periodo. La imagen que Juan José Aguirre habia ganado
en afos anteriores desaparecio de la mente del consumidor tanto asi que actualmente las personas
en la ciudad de Guayaquil piensan que ya no existe, pero recuerdan que en tiempos pasados existio.

CONTENIDO

COSTOS DE LA EMPRESA.
COSTO DE LOS PRODUCTOS
Este se encuentra en un promedio del 72% con respecto a las ventas dejando al almacén con un
margen bruto pequefio y con el cual no le alcanza a cubrir los gastos administrativos, de ventas y
financieros. Por ser este costo elevado también ocasiona que los precios que el almacén ofrece a sus
clientes no sean competitivos.




GASTOS ADMINISTRATIVOS

Estos gastos representan mas de un 30% de las ventas, son los gastos mas significativos en los que
incurre el almacén, de los que observamos que son exagerados son los incurridos en teléfono, lunch
para la gerencia, Utiles de oficina.

GASTOS DE VENTAS.

El almacén no utilizan ningun tipo de estrategias de marketing, por lo que no incurre en ningln
gasto en publicidad, promociones, descuentos para incentivar el aumento de las ventas, es por esto
que estos gastos son minimos y apenas representan un 5 % con respecto a las ventas.

GASTOS FINANCIERQOS

Estos gastos en el 2000 fueron bastantes significativos , esto se debe a que por su falta de capital
incurrian en mas prestamos y actividades de Factoring, pero poco a poco fueron pagando deudas y
con esto lograron disminuir su falta de capital por lo que incurrian en menos prestamos y sus gastos
financieros en los siguientes afios fueron menores. Se redujeron de un 15% a un 5y 8%.

ANALISIS DE PRECIOS DE LOS PROVEEDORES

J. J. Aguirre por la falta de capital no puede realizar grandes pedidos a sus diversos proveedores y
solo compra para cubrir la demanda existente en un corto periodo de tiempo, venderlos y esperar a
recuperar capital suficiente para poder realizar otro pedido igual.

J. J. Aguirre es un cliente poco atractivo por su volumen de compra para los proveedores, por esto
no le ofrecen precios que le permitan tener una mayor ganancia y ofrecer precios competitivos.

PROBLEMAS EN LA SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

® Infraestructura en mal estado ® Falta de capacitacion al personal

® Resistencia al cambio ® Imagen corporativa desmejorada

® |entarotacibn decxc ® Costo de los productos elevados

® Alto apalancamiento ® Altos gastos administrativos y financieros
® | enta rotacion de cuentas por cobrar. ® (Gastos administrativos altos

® lliquidez ® Perchas y vitrinas antiguas y empolvadas
® Almacén desabastecido de articulos ® Paredes un poco sucias

® Falta de publicidad y decoracion atractiva hacia el cliente.

® Vendedores sin capacitacion efectiva para mejorar su productividad.

® Falta de un paquete de incentivos para la motivacion de los vendedores

® Baja utilidad bruta: costo de los productos elevados

® | os gastos del almacén representan una mayor cantidad que los ingresos del almacén por ventas
® No utilizan un plan de marketing ni estrategias de marketing para incentivar las ventas

® Perdidas considerables en los tltimos afios

® Ventas al contado son insignificantes con respecto a las ventas totales.

® El almacén se encuentra altamente apalancado.

® Falta de un plan de Visual Merchandising y Benchmarking para mejorar las funciones del
departamento de ventas.

® No existe un software eficiente que contabilice en el mismo momento en que se realiza la venta
de un articulo, la disminucién en el inventario

®No tienen departamento legal
® |_a aprobacion del crédito se da en un tiempo de 5 dias laborables, el cual es poco competitivo.



® Los cobros de los pagos de los clientes son a domicilio, esto aumenta los gastos de cobranza.

HERRAMIENTAS PARA LA REINGENIERIA

® Plan de benchmarking ® |nvestigacion de ® Sistema de informacién
mercado

REINGENIERIA ADMINISTRATIVA
Mision
Ofrecer electrodomésticos de calidad para mejorar el nivel de vida de los consumidores, brindando
un excelente servicio y asi incrementar y garantizar los niveles de satisfaccion de los clientes.
Vision
Acaparar una mayor parte del mercado de electrodomésticos en la ciudad de Guayaquil y
posteriormente en otras ciudades del Ecuador, ofreciendo a nuestros clientes productos de calidad
acompafiados de la excelencia en el servicio, y asi llegar a ser lider del mercado.
Objetivos

= Optimizar el proceso de compra al contado y a crédito.

= Mejorar el proceso de facturacion y entrega de mercaderia.

= Reducir Gastos Administrativos

= Ofrecer excelencia en el servicio al cliente

= Eliminar imagen negativa del almacén en la mente de los consumidores
Principios y Valores

= Reingenieria requiere un cambio en toda la cultura de la compafiia.

= Entorno cultural es ingrediente principal para brindar valor al cliente.

= Establecer entorno cultural en el almacén basado en un conjunto de principios, valores y

objetivos corporativos.
= Valores definidos en documento llamado “Camino a la Excelencia” (confianza, respeto,
trabajo en equipo, innovacién, resultados, crecimiento).

Delegacion de funciones

= Cambiar Unidades de Trabajo de departamentos funcionales a equipos de proceso.

= Cambiar el papel del trabajador de controlado a facultado.

= Enfoque de medidas de desempefio se desplaza de actividad a resultados.

= Cambiar la preparacion de entrenamiento a educacion.

= Cambiar la estructura jerarquica lo mas plana posible.

Fases en la Aplicacién de la Reingenieria de Procesos

Fase I: Identificacion de Procesos y Problemas en el area administrativa:
= Demora en el Proceso de compra al Contado
= Demora en el Proceso de Compra a Crédito
= Demora en proceso de cobros al mayoreo
= Excesivos Gastos Administrativos
= Imagen Negativa del Punto de Venta
Fase Il: Definicién de los Procesos y Problemas utilizando Herramientas Estadisticas
Mapeo de los Procesos
= Factor de = Diagramas de = Diagramas de
Productividad Pareto Causa Efecto.
Fase I1I: Formacidon de Equipos de Trabajo
= Obtener ideas para el cambio y mejora en los procesos para llevar a cabo la reingenieria.
= Cada persona tiene su perspectiva, extraer las mejores ideas, agrupandolas se consiga
mejora en el almacén.



= Miembros participantes:

* Gerente Administrativo Financiero * Cajera
* Jefe de Crédito y Cobranzas * Facturadora
* Contadora * Bodeguero

* Recaudador
Fase 1V: Reingenieria de Procesos: combinacion redisefio sistematico y hoja en blanco

® Proceso de Compra al Contado

® Proceso de compra a Crédito de Clientes particulares
Proceso de compra a Crédito de Clientes Institucionales

® Proceso de cobro de las ventas al mayoreo
Excesivos Gastos Administrativos
Imagen Negativa en el punto de venta

REINGENIERIA COMERCIAL

Estudio de la Competencia

e Analisis por factores de los almacenes

Mejores Precios: La Ganga y Créditos Econémicos
Mejores Plazos: Créditos Econémicos

Mejores monto de cuotas: Créditos Econdmicos
Mejores tiempo de entrega: Créditos Econémicos
Mejores requisitos de Crédito: Créditos Econdmicos y
Almacenes Japon.

e Andlisis por almacén de los factores importantes
La Ganga: precios

Comandato: precios, plazos y tiempos de entrega
Jaher: tiempo de entrega

Orve Hogar: plazos y tiempo de entrega

Almacenes Japon: requisitos de crédito

Estrategias Comerciales
Actividades orientadas al cliente: concepto 40/40/20
1) Merchandising Visual: area de ventas y no ventas
2) Herramientas de Comercializacion
Herramienta 1: Comisiones de vendedores
Herramienta 2: Bonificaciones a vendedores
Herramienta 3: Capacitacion del personal
Herramienta 4: Politica de Proveedores
3. Estrategias para mejorar el servicio al cliente
Estrategia 1: Mejorar la atencion brindada por los vendedores
Estrategia 2: Brindar informacion adecuada de los articulos comercializados
Estrategia 3: Optimiza el tiempo de entrega de los productos
4. Politicas de Venta
Servicio Post Venta: Mantenimiento a través de los talleres autorizados

Politica de Crédito: Plazos: hasta 12 meses, cuota Inicial: 30% del valor de Contado del articulo,

tasa de Interés para el crédito: nos ubicaremos igual al promedio del mercado.

Las 4 Variantes del Mercado
Producto: variedad de marcas y de articulos que seran comercializados por el almacén.

Precio: diferentes precios de cada articulo que se venderan tanto de las marcas de las marcas que se

han comercializado como las nuevas que seran comercializadas.



Distribucion: Punto de Venta.- en el centro de la ciudad de Guayaquil; Ventas al por mayor.-
vendedores a provincia (UEN: vaca de efectivo).

Comunicacion: Publicidad.- recordativa e informativa; Promocion.- Descuento en los precios,
Obsequios, Combos de productos.

Estrategias de Compromiso del Area Comercial.- son dos principales:

Estrategias de Compromiso del Area Comercial con los Clientes: se basa principalmente en
satisfacer por completo al cliente al realizar su compra y este retribuye el valor recibido y agregar
valor a los productos ofrecidos.

Estrategias de Compromiso del Area Comercial con los Proveedores: se basan en Concretar
relaciones cercanas y perdurables con los proveedores de modo que se puedan brindar mejores
productos a los clientes y con un mayor valor, se han logrado dos estrategias de compromiso con
respecto a los proveedores: con respecto a precios con lo que se disminuye el costo de ventas y con
respecto a la publicidad y merchandising visual mediante un contrato de cooperacion con los
proveedores que se trabajara, de modo que aumenten las ventas.

REINGENIERIA FINANCIERA

En esta se han realizado diferentes proyecciones de estados financieros asi como de diferentes
cuentas para poder realizar estos, asi como es la recuperacién de cartera que se tendra de acuerdo a
las ventas realzadas.

De acuerdo a la aplicacion de la reingenieria se espera que anualmente las ventas aumenten en un
6%

Proyeccidn de Ventas

VENTAS

ANO 2003
RUBROS | EME | FEB | MaR [ 4BR | MaY | JoN [ gL [ aco [ sEpT | ocT | mov | pic | TOTAL
I I T s ) T ) ) R R s R T

Devol, 1,18 1,57 216 1,09 306 1,04 1,20 1,39 2,38 1,93 137 34 21,78
Vias Crédite] 2606381 2745536 24380088 3754067| 11830874( 3057L77| 4941982) 4307663 6368700) TITERO7| TOA36,05| 16484737 75194139
Devol, 1579.47) 166381 147142 227496  TIeV0B[ 230R05[ 200484] 261045] 383043  4T1244] 48504 99E07I)  45ETAS

Total Vias. 230815) 26760.86) 415539 3I0473U| 133355 IR0 4TITISN M3TLND) 6131339 T42I358[ VITET 0| 168TE2Z| T1996Z44)

VENTAS

ANO 2006
RUBROS | INE FEB | MAR | ABR | MAY | JIN | JuL | AGO | SEPT | ocT [ Nov | DIC | TOTAL
Vios Contadef 7247|0345 tawgo|  7aés]  aomwas| eris| et ez o[ wmen| wwmm|  nasy| e

Devol. 1 166 2 116 vt R Y BT BE w4 166 | mog
Vias Crédtito| 2762760 mnzon| mrwm| wwan| wsmasr| stsdsne| smesgo| dsesrzs| emosz| saampe| seaazt| 1ramsma| memsiam
Devil, wiezl sl sl mue]  vesm| zaw| ams| e aenoo|  awsis] sussm| s amoin

Total Vias. 72064] 28305 2360493| 3RI0413] 13012297| 4009023 S0003.71) 4331405| 6499120 TEIOVII| 8033463) 16620091 763160,19

VENTAS

ANO 2007
RUBROS | ENE FEB MAR | ABR MAY | JUN | JUL | 460 | SEPT | OCT | Nov | DIC | TOTAL
Vios Comtadd] 81438 110078 tstaval  vevpe]  2tsies] tmatl  samis|  was| wevaus]  tszer| towega]  mmiss] 173

Devol. 130 1,76 24 1,13 il L 135 1,% 268 216 176 364 447
Vias Credite|  2028530| s0sa007| 2vzmies| amtsoes| 13s2573s| amssnss| sssasio| spamogs| missem| smvase| swarenr| tesizzn| sadesiss
Devol, 1774,688955| 19694538 163328376| 2560501 su7sanra| 2e04.448| 3650031 29330961 | 4336.4579] smeqmnona| saznasis| 11224.4836] 119

Total Yias. 2834338| 30078.61)  27141.23|  40300,40] 13733035 4240564] 5300393 46440,77| 63801,73) 83430200 E515471( 17626836) 80804380




VENTAS

ANO 2008
RUBROS ENE FEB MAR ABR MAY JUY JUL AGO SEPT OCT NOV DIC TOTAL
Vias Contado 26345 116620 1605,34 213,11 228073 7411 0TI 103297 177248 143383 116582 241042 16210,30
Devol. 1,38) 187 .57 1,30 363 1,24 143 165 2,24 2,9 1,27 326 2504
Vias Creédite 3104241 3270002 28018011  A4TIL54]  14125300| 4T130,62) 58RS070| 5130408 THR5223| 0261706 O4R4T.R1] 10633525| BR55T4L3
Devol. 1881,17] 192162 1752,40 2700,52 255003]  2856,12|  356600) 310008] 450665 5612,59]  STAT7E] 1189705 542717081
Total Vias. 3002331 31883733 28760.70]  42R13.22] 134070,17] 4504538 5618417| 40237723 TI02523] 2243601 O0263.00] 1R634447) B57426,70
Flujos de Caja Anuales Proyectados
ANOS
REUBROS 2004 200S 200G 2007 2003
INGRESOS
Saldo Imicial 51424 49 15535535,28 201185,91 321268.31 421385 a3
Cartera Contado 125840,038 1361043 1442711 1529275 16210,30
Cartera Bl19052, 88 B2025E. 57 FrS253.10 B22510.29 B7F1E60,20
Cartera otras CHEC 2772.01 1442 677 l100o0,00 lo00o0,00 0.o0
Citros Ing 168835, 88 2109575 2a3a7.19 S32958,.95 4119573
TOTAL INGRESOS TOZOS80.13 1010445.75 1018933.30 119303032 13S0655.56
ECRESOS
NOMNINA
Sueldos, Cormp, otros 5565450 55102,95 5915751 GO0320,2A Bl526. 660
Eeneficios Sociales a594q4 27 6450,71 FO47. 29 F141.91 FREE.42
Cotis. ¥ bonf 1503700 1593922 1770706 1876949 19895, a6
Sporte al IESS B301.18 G6301.18 BaEa s 80 FO35.7a F17FaAF
Fondo de Reserva 4521,.80 4321.80 47F31.00 4825, 62 492213
IECE-SECAP S18.82 525,99 Sa7F, T2 579,07 S90,aa8
Sobretiempos 544,00 S44,00 BaEE,00 BEE,00 BaEE,00
CASTOS CGENERALES
Lu= 524370 S243,70 524370 524370 524370
Telefono 35345.02 35458,02 279518 279518 3534502
Soouaa 299, 22 299,22 299, 22 299,22 299, 22
Arriendo 1zo000,00 1s000,00 1&750,00 23437.50 29295, 88
MManten Warios 475,49 279549 279549 270549 279549
Mowilizacion az0s,10 a205,10 325597 az0s,10 az0s, 10
Fletes (mercaderia) 28=80,00 052,80 S2535,97 S343530,13 S36355.93
Internet 516,00 S1a,00 516,00 516,00 516,00
Hospedaje (WVtas) 2400,00 2544, 00 Za9a, 64 2E558.44 029,94
Trastos wiaticos coh S Ba 4 838 S T2 S T2 S T2
Cuardiania 243,24 245,24 243,24 243518 243,24
Uniformes &G10,00 alo.oo &G10,00 alo.00 &a10,00
Servicios Prestados 3600,00 3316,00 4044, 96 425T.66 4544 02
Utilies de Oficina 1440,70 140,70 1440,72 1440,72 1440,72
TTtilez de limpie=a z14 46 Z14 44 214 44 Z14 44 214 44
FPRESTAMNMOS BANCARIOS
Banco Bolivariano 21477 TFE 0,00 o,.o00 o,00 o,.o00
Feestructuracion Prest. Banc 0,00 SB023,75 SOE43,75 455935, 75 403435775
IMIPUESTOS POR PAGAR
Ret en la fuente 425a,27F 4319.77 4868521 5161,04 5470771
Iva Pagado -AZEE5.537 -60117.2a -AET24,29 -Fla00,6a2 -Flaon, a2
Iwra por pagar 23T25.87T 31748.97 33653,921 35673514 3IFEL13.53
INTERESES POR PAGAR
Int. Pres L. Plazo 21000,00
PAGOS A PROVEEDORES
La Ganga 12a08a,97 20828747 164621,32 17457280 2052035,777
CHP Ganga 3 m 0,00 o,.o00 .00 0,00
Int. Wlora 3 . 0,00 282874 0.oo0 o.o0 0.oo0
MMarcimesx 133978, 72 1541355.90 155751.55 16197522 189957, 88
CHP IMarcitmesx lim 0,00 o.oo0 0,00 o.o0 0,00
Int. Mora 1 mes. 0,00 129,19 o,.o00 .00 o,.o00
FRossy Fashion TE424.43 55035,45 120520,494 10730767 113746,13
CHP FRossy Zm 0,00 0,00 o,.o00 o,00 o,.00
It IWlora 2 1. [u]} 104,95 0.oo0 o.o0 0.oo0
MMabe Ecuador 8627188 s0704.568 1104a61.584 Q0a7Te. 42 9612018
CHP IvMlabe Z2m 0,00 o.oo0 0,00 o.00 0,00
In por mora 2 1m 127,74 424 856 0,00 a,00 0,00
OTROS EGCRESOS
Sist de mform 100o0,00 0,00 o,.00 o,00 o,.00
Cent. telefonica 100000 o.oo0 0,00 o.00 0,00
Pubhcidad S00z22.91 4FFE0,20 4a9a1,99 4651571 a7, 04
Merchandising 1a80,00 178080 188765 2000,21 2120,23
A sesorarmiento Remg 750,00 0,00 0,00 o.00 0,00
Monitoreo Feing. <4500,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL EGRESOS GO7S45.17 TEB320 .30 TGO .68 TE1G 7962 S2I0152 .62
TOTAL ING - EGRE OS434 .06 252116.36 252010.63 441350, 70 S21502 .04




Puntos de equilibrio Proyectados
PUNTOS DE EQUILIBRIO PROYECTADOS

ARO COFIJOS R CONT | P ECQUIL.
2004 206318, 87 0,34 %8 596987 46
2005 19&aa377, 54 0,34 %8 569147 97
2006 1977292 44 0,34 %8 5T0E69, 534
2007 19E3a68,88 0,34 %8 S5TEQTE 25
2008 201 240,949 0,34 %8 582294, 38
Estados de Resultado Proyectados
RUBROS ANOS
2004 2005 2006 2007 2008
Ventas a Crédito (prind TOAZTE, 6T T51941,30 0 B448E1 35 BRSSTAIE QURG0E6E
Dievolucion de wtas cred. L2082 35 45567 65 5119981 5427180 AT52811
Coszta de venta crédita AEA202 58 A02062, 16 S528E1 040 SE&053,900  SEESTL ZE
Utilidad en ventas a crédito 202120,74 214311,58  240800,50 | 25524853 303209,19
Ventas al Contado 1284007 13610,48 1520273 16210,20 1718292
Devolucion Vias Cont. 20,54 21,78 2447 25,94 27,49
Cozta de Venta Contado 240240 2006, 55 10007 40 10807 24 1124431
Utilidad en Ventaz Contado 441713 468215 5260,27 5576,52 911,11
Gastos de Ventas -126958,12 -119261,28 0 -12BaA32,32 0 -132081,14) -13a157.77
Gastos Administratives -101621,77 -102908,85 0 -108543.,61 -11461286 | 12204555
Gastos Financieros
Intereses
Batico Bolivariano 1477 428 0,00 0,00 0,00 0,00
Intereses por mora 121,93 S4ES TS 0,00 0,00 0,00
Banco Machala (Reest) 21000,00 1250375 1334375 209375 284375
-225982. 41 -22079,42 -13343,75 -20093,75 -2B43.75
Resultado Mo Operacional -44581 43 -25255 85 -4A58 32 037,30 A2073,24
Ingresos no operacionales
Otros Ingresos
Arriendo Bodega 146875,00 2109375 2636719 32058 02 A1198 73
146875,00 2109375 26367,19 32058 02 A1198.73
Egresos no operacionales
-315,12 -315,12 -315,12 -315,12 -315,12
Utilidad no operacional
Utilidad antes de Impuesios -28021 55 -447722 2159375 3868116 8BIS685
Deducciones
15%, part trabajadores -3239,06 -5802,17 -13343,53
Irmpmesto a la rental21.25%%) -A5EE 67T -B219.75 -18003,33
Uiilidad del ejercicio -28021,55 -4477,22 13766,01 24659,24 S6709,00
Valor Actual Neto
INVERSION INICIAL: -128036 84
FLUJOS ANUALES
ANOS
2004 2005 2006 2007 2008
=1 =2 =3 =4 =5
INGRESOS 651555,65] 85711247 31774740 §71762,00, 929269,93]
EGRESOS 607545,17 75832939 TAENEZ,H8 5167962 52915262
FLUJOS NETOS 4401047 Q575308 50824,72 120082,35 10011731
VAN(18%) = $ 116.837.49




Tasa Interna de Retorno i}

T AOS FLUJOS

=0 -128058,84
=1 2004 44010,47
t=2 2005 QEFES.08
=3 2006 H0824.72
=4 2007 120082,38
=5 2008 100117 51

TIR — 48,7 1%0

Analisis de Sensibilidad
Se realiza este analisis con 3 escenarios diferentes, viendo su efecto en los flujos de efectivo, VAN
y TIR, estos escenarios son:

e Los ingresos disminuyen 5% y los egresos aumentan 5%

e Los ingresos disminuyen 10% y los egresos aumentan 10%

e Los ingresos disminuyen 20% y los egresos aumentan 20%

De acuerdo a estos escenarios se puede decir que con el paso de los afios y si la aplicacién de la
reingenieria se maneja de la forma en que se la plantea en el presente proyecto ademas de manejar
un mejoramiento continuo en el area comercial y en las demés relacionadas con la actividad del
almacén logrando siempre que por lo menos se cumpla el criterio conservador de las proyecciones
realizadas en esta reingenieria se podra soportar significantes aumentos en los egresos e incluso
disminuciones en los egresos manteniendo por lo menos un nivel tabla de flujos de efectivo.

Razones Financieras

Se obtuvieron las razones tanto de liquidez, apalancamiento, cobertura y rotacién de activos
demostrando con estas que gracias a la reingenieria la situacion de la empresa mejorara en los
siguientes afios de funcionamiento.

FINANCIAMIENTO DE LA REINGENIERIA

Costos e Inversién
Costos del Merchandising visual = $ 4488
Area de no ventas = $ 1572
Areade Ventas =$2736
Otros Gastos (sistema, central, etc.) = $ 5782 .41
TOTAL COSTOS = $10270.41
Inversion en Marcas Conocidas = $ 41279.66
Inversion en Marcas Nuevas = $5978.49
TOTAL INVERSION = $ 47258.15

TOTAL COSTOS E INVERSION = $ 56528.56
Formas y Estructura de Financiamiento

* Sistema de Informacion: entrada = $500 (flujo Dic/03) y 2 meses de $500 c/u)

* Computadoras: la primera en el 2004 y la segunda en el 2006.

* Pintura del almacén: con el flujo de efectivo del 2003

* Central telefdnica: entrada $1000 (flujo de Dic/03), y 2 pagos iguales de $ 500

* Merchandising Visual: area de venta $1572(flujo Dic/03), $2736 (50% proveedores y 50% por el
almacén)

Saldo del Flujo de Efectivo a Diciembre del 2003 = $40011.31



Sistema = $ 500

Pintura (no ventas) = $ 1000
Central Telefénica = $ 1000
Merchandising visual (no ventas y 50% ventas) = $ 2940

Total de Gastos a se cubiertos con el flujo / efectivo = $ 45440
Saldo de Flujo de efectivo después de los gastos = $ 34571.31

Total Préstamo = $ 47258.15 - $ 27258.15 = $ 20000

Tabla de Amortizacion del Préstamo = Banco Bolivariano con una tasa de interés anual del 14%
gue corresponde a un préstamo corporativo y a un plazo de un afio.

CONCLUSIONES

Todo el personal del almacén estard mas motivado en sus labores debido a su participacion en
las actividades y asi también realizaran un mejor trabajo en equipo orientados al cliente mas no
a la empresa.

En la aplicacién de la reingenieria comercial es muy importante el compromiso que se ha
logrado obtener por parte de los proveedores con los contratos de cooperacion, de esta manera
el almacén disminuye gastos para publicidad y merchandising y los costos de ventas del
almacén disminuyen por lo que se pueden obtener mayores ganancias.

La utilizacién del sistema de informacion multiusuario en los diferentes procesos de compra
permite brindar un excelente servicio al cliente por la rapidez y agilidad que este representa
disminuyendo el tiempo de los procesos, generando de esta manera un mayor valor a la
actividad comercial del almacén y mayor satisfaccién en el cliente

Con la aplicacién de la reingenieria financiera se lograra obtener un mayor monto de cuentas
por cobrar con el incremento de las ventas y la agilidad que se manejara ahora para realizar los
cobros.

El anélisis de los créditos a otorgarse se realizara de una manera mas agil y eficiente con una
menor cantidad de requisitos necesarios de los clientes, de esta manera esta actividad requerira
menos tiempo, el cliente se sentira mas satisfecho al realizar su compra en el almacén.

Como resultado de las actividades de merchandising visual se mejoraré la presentacién del area
de ventas y no ventas de modo que se genera una atmosfera agradable al realizar las compras
fomentando de esta manera las compras por impulso y las complementarias.

RECOMENDACIONES
Generar mayor énfasis en el mejoramiento continuo mucho méas con un enfoque de
participacion total aunque la reingenieria cree atmosfera de desafio hacia los paradigmas
establecidos.
Luego de algunos afios de funcionamiento se podria abrir nuevas sucursales del almacén en
otras zonas de la ciudad, ya sea en sectores o centros comerciales, de esta forma poder captar
mas mercado, una sugerencia podria ser en los nuevos centros comerciales al Sur de la ciudad.
Incluso se podria pensar en largo plazo abrir sucursales en otras zonas del pais luego de realizar
los correspondientes estudios de mercado.
Mantener la relacién cliente-almacén a través del tiempo, ya que sera necesario constantemente
identificar el comportamiento de los clientes para poder brindarles un mejor servicio de modo
que se satisfagan sus necesidades. Teniendo relaciones a largo plazo con el cliente este
regresara a realizar una nueva compra e incluso nos recomendara a otra persona.
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