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INTRODUCCION

Este proyecto presenta un tema muy conocido en nuestro medio para lograr
gue las empresas puedan desarrollarse, expandirse y hacer frente a su
competencia aplicando el concepto de reingenieria, que es un redisefio de
los procesos que ayuda a mejorar su rendimiento.

Muchas empresas del mundo que se han encontrado en dificultades han
tratado de superarlas formulando estrategias que las ayuden hacer mas
competitivas y asi poder adaptarse a los cambios con éxito y avanzar en los
diferentes entornos que se presentan en el negocio.

El propdsito de este proyecto es que mediante la revision de los procesos,
realizar un plan estratégico que guie el destino de la empresa, cambiando el
estilo de la misma para poder ser una empresa familiar mas formal,
buscando optimizar los recursos y creando un panorama mas claro del
crecimiento a futuro de la compafia y asi poder lograr los resultados que se

espera.
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CAPITULO |

1. ANTECEDENTES

1.1.Situacion Actual de la Empresa

El Sr. Luis Herndndez y la Sra. Gladys de Hernandez iniciaron sus
actividades comerciales en el afio 1986 con la confeccion de uniformes
escolares y empresariales. El taller de confecciones estaba ubicado en el
centro de la ciudad de Guayaquil ya que era un lugar estratégico para la
distribucion hacia distintos sectores de la urbe. Después de un tiempo el
negocio cambid sus instalaciones al sector de la Bahia siguiendo sus
actividades de confeccién y desempefiando una nueva actividad como

Distribuidores de ropa adicionalmente.

Abrieron su primer local de ventas al por mayor y al detalle en el afio de
1998 con el nombre de “Distribuidora de Pantalones Silvia y Adriana”.

Actualmente cuenta con 2 almacenes en la Bahia.

1.2.Ubicacion

Distribuidora Silvia y Adriana tiene dos puntos de venta. Las direcciones
de estos locales son: Av. Olmedo entre Chimborazo y Cacique Alvarez y el
segundo es en Chimborazo entre Ayacucho y Manabi. La ubicacion del
primer local es excelente ya que se encuentra en la zona céntrica de este
sector y adicionalmente esta frente a la parada de la Metro-via motivo por el
cual tenemos un transito de personas muy dinamico. El segundo local esta
ubicado en la “zona de remate” que se caracteriza por tiendas que venden a
muy bajo precio y al detalle. Esta ubicado a dos calles donde se desvian los

buses urbanos como resultado los clientes tienden a transitar por la zona.
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1.3.Compras

La Distribuidora tiene dos formas de realizar sus compras:

Pedidos Normales.- Esta alternativa de compra se la realiza con
los productos clasicos que no dependen de la moda del momento.
Son productos como los jeans clasico, pantalones de gabardina,
bermudas, etc.

Pedidos Exclusivos o Por Catalogos.- Esta opcion de compra se
realiza con mayor frecuencia en los proveedores extranjero que
traen las muestras de las prendas de vestir en catalogos que
presentan: modelos, colores y tallas. El administrador de la
Distribuidora escoge las prendas que cree conveniente seguin su
experiencia. El criterio que utilizan para realizar las compras de
mercaderia es la calidad del producto, la tendencia de moda y el

precio.

1.4.Proveedores

Distribuidora Silvia y Adriana tiene dos tipos de proveedores:

Proveedores Nacionales.- Suministran una gran variedad de ropa en

jean y gabardina. Adicionalmente proveen Marcas importadas por

medio de sus representaciones comerciales como las famosas Bacci

e Ilvanna Jeans.

Proveedores extranjeros.- Tenemos proveedores de Panama,

Colombia y Peru. Se compra mercaderia proveniente de este pais

debido a que ellos producen ropa que va con las tendencias del

mercado en cuanto a moda se refiere y estdn siempre a la vanguardia
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de la misma. Otra razén por la que compramos a proveedores de

estos paises es por su variedad en productos de algodon y tela jean.

1.5.Logistica

Los proveedores nacionales que tienen sus fabricas fuera de la ciudad de
Guayaquil envian los pedidos a domicilio y el cargamento se lo cancela al
momento de recibir la encomienda. Posteriormente, esta mercaderia es
entregada en el local principal. En el caso de la mercaderia de los
proveedores extranjeros, se procede a entregar la mercaderia directamente

en el local principal.

Después de llegar los bultos, se procede a verificar el estado y las

cantidades de las prendas para confirmar con la descripcion de la factura.

Una vez verificada la mercaderia se procede a surtir por tallas y modelos
para ambos locales, en los cuales se procede a distribuirlos en el area de

exhibicién, perchas y bodegas.

1.6.Control de Inventario

Actualmente el control de inventario que tiene Distribuidora Silvia y
Adriana es ineficiente ya que no posee un sistema de informacion en el cual
podamos ingresar las unidades que adquirimos. Solo se realiza una toma de

inventarios anualmente en Febrero, ya que es el mes con ventas mas bajas.

1.7.Ubicacion de la mercaderia

La ubicacién de la mercaderia se la realiza dentro del local y no se tiene
asignada una ubicacion especifica en perchas y vitrinas. Los productos que
no se pueden ingresar en nuestros mostradores se los ingresan en bodegas

y se los va renovando mientras se vaya terminando el stock de dichas
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prendas. Las muestras se las exhibe en maniquis, mallas y armadores;

segun las temporadas se va exhibiendo la mercaderia en los mostradores.

1.8.Cartera de Productos

A continuacibn mencionamos nuestra cartera de productos que tenemos

para nuestros clientes:

Mujeres (Adultos, Adolescentes y Nifios)

e Blusas e \Vestidos

e Pantalones e Jeans

e Faldas e Chaquetas

e Shorts e Trajes de Bafio

e Capris e Uniformes Escolares
e Toreros

Hombres (Adultos, Adolescentes y nifios)

e Camisetas e Bermudas

e Camisas e Pantalonetas

e Camisetas manga larga ¢ Chaquetas

e Pantalones e Uniformes Escolares
e Jeans e Corbatas

1.9.Tipo de Clientes

El mercado de Pantalones y Jeans en el sector de la bahia esta muy
cargado. Tenemos varios locales que tienen este tipo de productos o
similares que entran a competir con Distribuidora Silvia y Adriana en la que

la estrategia mas fuerte del mercado se ha hecho el precio.
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Distribuidora Silvia y Adriana tiene dos tipos de Clientes:

e Clientes Mayoristas.- La Distribuidora cuenta con varios clientes en
ciudades como Cuenca, Manta, Portoviejo, Babahoyo, entre otros,
que tienen tiendas y distribuyen la mercaderia para cubrir la demanda
en estos sectores.

e Clientes al Detalle.- Se dispone de dos puntos de venta para el
mercado detallista que va dirigido para hombres y mujeres hasta los

50 arios de edad.

1.10. Marketing

El mercadeo que maneja la Distribuidora tiene que ver mucho con el
precio. Realizamos liquidaciones de productos o ponemos en ofertas la
mercaderia. Incluso realizamos bonificaciones por productos en la que

puede comprar 2 y la tercera prenda es Gratis.

Los meses de Marzo y Noviembre se realizan este tipo de ofertas de una
forma mas agresiva para poder vender la mercaderia y poder renovar el
inventario para los periodos de mayor demanda como son los de clases y

Navidad respectivamente.

También se realiza publicidad a través de hojas volantes/tarjetas de
presentacion de nuestro local, calendarios, plumas, agendas camisetas que
se les obsequia a los clientes segun sus montos e historial de compras de

clientes conocidos.
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1.11. Comercializaciéon

La Distribuidora tiene algunos inconvenientes al momento de

comercializacién de los productos que detallaremos a continuacion:

Carencia de informacién de stock de mercaderia.- En ocasiones
los clientes piden determinado producto que no esta en exhibicién
pero que si existe en bodega. Debido a la falta de informacion se

pierde la venta.

Incorrecto ordenamiento de la mercaderia en las bodegas.- Al
momento de despachar las prendas de vestir, si no se tiene ordenada
la mercaderia de forma adecuada se pierde tiempo en buscarlas por

consiguiente la venta.

La falta de suficientes Vestidores hace que al momento de que el
cliente necesite probarse la prenda se dificulte por el colapso del
proceso. Esto se debe mucho a la incomodidad de los vestidores que
retrasa el tiempo de prueba por tal motivo los clientes tienden a
esperar varios minutos para completar el proceso para realizar sus

compras.
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1.12. Estatus Financiero

Segn los estados financieros del 2007 y 2008* en el Balance General y
el Estado de Pérdidas y Ganancias se pudo analizar la situacion financiera

con los siguientes indices:

1.12.1 indice de Liquidez.- Actualmente la empresa cuenta con una
liquidez muy buena. La capacidad de cubrir los pasivos por medio de
los activos mas liquidos de la empresa es de un 3.86.

. . Activo Corrien 537.312
Liquidez General = =—————""= = = 3.86 veces.

Famivo Lorriente 322.605

1.12.2 Prueba Acida.- Siguiendo el mismo analisis anterior
excluyendo los inventarios tenemos una medida exigente de la

capacidad de pago de la empresa en el corto plazo.

Activo Corriente —Invetarios _ 387312545872

Prueba Acida = = 1.83 veces

Pazive Corriente 322.605

1.12.3 Capital de Trabajo.- La relacion de los Activos Corrientes y los
Pasivos corrientes es aceptable. Con este indice podemos definir
nuestro dinero para poder operar en nuestras funciones basicas de

operaciones y es el siguiente:

Activos Corrientes — Pasivos Corrientes = $87.312 - $22.605 =
$64.707

YAnex01.1-12-13-14
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1.12.4 Rotacion de Activos Totales.- Evaluando la productividad de
las ventas con relacién a sus activos se pudo analizar que tenemos
una muy buena relacién por cada dolar destinado en la inversion total

como se lo detalla a continuacion:

., . Far S5234.5a0
Rotaciéon de Activos = = = = 1.93 veces

Activos Totales 5132.812

1.12.5 Endeudamiento.- El apalancamiento de la empresa en el afio
2007 no es muy alto y es debido a que maneja una muy buena
liquidez. Todas sus aportaciones de utilidad sirven con reinversion
para el proximo afio que ha hecho que todas sus compras las puedan
hacer sin algan préstamo al banco y solo se generan por la rotacién
del dinero de sus inventarios. Tenemos que la empresa en este afo

tiene un 15% de endeudamiento.

Pesivor Totales _ 5226053

Asrives Tomalas | §152.812

Endeudamiento = = 15% de deuda

1.12.6 Rendimiento Sobre la Inversion.- Este ratio nos indica la
efectividad total de la administracion y producir utilidades sobre los

activos disponibles. Nuestro indice para esta relacidon es el siguiente:

Utilidad Wew _ 5855.714

RSI = = 36%

Activos Totales 5.52.812

22



1.13. Competencia

Las diferentes tiendas que estan ubicadas alrededor de nuestros locales
son varias. Tenemos un mercado tan competitivo como es la Bahia en el que
tratamos de dar valores agregados como son: el servicio y la atencion el

Cliente.

Uno de nuestros factores de marketing mas preponderantes es el precio.
La calidad de las prendas que nuestros clientes reciben en los locales ha
hecho que Distribuidora de Pantalones Silvia y Adriana tenga una aceptacion
muy buena por parte de sus consumidores y que se mantenga la compra por
medio de un marketing de boca a boca por clientes mayoristas y clientes al

menudeo.

No obstante, tenemos Competencia Directa cerca de nuestros locales
gue poseen una muy buena aceptacion dentro del sector y los detallamos a
continuacion: Almaceén Vicky, Distribuidora Balcazar, Distribuidora Villafuerte
y Distribuidora Adrianita.
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2.1

CAPITULO Il
2. ANALISIS DE ENTORNO

Investigacion de Mercado

Antes de determinar el tipo de estrategia que Distribuidora de pantalones

Silvia y Adriana va a poner en marcha para lograr sus objetivos debemos

establecer cudl es el perfil de los clientes potenciales y a que segmento del

mercado se va a dedicar mayor esfuerzo.

2.1.1 Objetivo General de la Investigacion

El principal objetivo que busca esta investigacion es determinar las
caracteristicas del cliente potencial de la Distribuidora y establecer

sus habitos de consumo.

2.1.2 Objetivos Especificos de la Investigacion

Definir el Perfil del Cliente de Distribuidora de pantalones Silvia y
Adriana.

Determinar los factores de decisién al momento de escoger el lugar
de compra.

Establecer con qué frecuencia las personas compra ropa en
Guayaquil.

Determinar en qué sitios dentro de la Bahia las personas usualmente

realiza sus compras.

2.1.3 Método de recoleccién de Datos

La recoleccion de datos se realizo por medio de encuestas
personales. El método que se aplicod fue aleatorio y se las efectud a
las personas que se encontraban en el sector de la Bahia que es

considerado nuestro mercado meta.
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e A continuacion presentamos el cuestionario utilizado para realizar la

encuesta y los resultados del estudio.

DISTRIBUIDORA SILVIAY ADRIANA

ENCUESTA

PERFIL DEL CONSUMIDOR
1. POR FAVOR INDIQUE SU GENERO

FEMENINO MASCULINO

2. ¢NOS PODRIA DECIR EN QUE GRUPO DE EDAD SE ENCUENTRA?
MENOS DE 15 15 A 20 ANOS 21 A 30 ANOS
31 A 40 ANOS 41 A 50 ANOS MAS DE 50

3. ¢EN QUE CIUDAD VIVE?
( )

4. (SIES EN GUAYAQUIL) ¢éEN QUE SECTOR DE GUAYAQUIL VIVEN?
NORTE CENTRO SUR

INDIQUE EL SECTOR

5. ¢TIENE HIJOS?
Sl NO

6. ¢EN QUE CATEGORIA CALIFICA SU INGRESO TOTAL MENSUAL? (DOLARES)
MENOS DE 200 200-400 400-600
600-800 MAS DE 800

7. ¢EN CUAL DE LOS SIGUIENTES LUGARES COMPRA CON MAYOR FRECUENCIA
PRENDAS DE VESTIR?

PISOS MAYORISTAS CENTROS COMERCIALES
ALMACENES GRANDES LOCALES PEQUENOS
KIOSCOS O MODULOS VENDEDORES AMBULANTES

8. ¢CON QUE FRECUENCIA COMPRA PRENDAS PARA VESTIR?
UNA VEZ SEMANAL UNA VEZ QUINCENAL UNA VEZ
MENSUAL UNA VEZ CADA 2 MESES ANUALMENTE
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10.

11.

12,

13.

¢ANTES DE REALIZAR SU COMPRA USTED RECORRE ALGUNOS LUGARES DENTRO
DE LA BAHIA? (SI LA RESPUESTA ES NO PASE A LA 11)
SI NO

EN CASO DE QUE SU RESPUESTA EN LA PREGUNTA ANTERIOR FUE SI, ¢POR QUE
USTED REALIZA ESE RECORRIDO ANTES DE HACER SU COMPRA?
PRECIO CALIDAD NO HAY LO QUE BUSCA

ORDENE SIENDO 1 EL MAS ALTO Y 4 EL MAS BAJO ¢ QUE ATRIBUTOS CONSIDERA
MAS IMPORTANTES AL MOMENTO DE COMPRAR EN UNA TIENDA DE ROPA?
PRECIO

CALIDAD DE LAS PRENDAS

SERVICIO AL CLIENTE

COMODIDAD DEL LUGAR

¢USTED TIENE ALGUN TIPO DE TARJETA DE CREDITO?
Sl NO

¢CUALES?

¢QUE CLASES DE NECESIDADES NO SATISFECHAS LE GUSTARIA ENCONTRAR EN
ALGUN ALMACEN DE ROPA EN LA BAHIA?

26



2.2 Andlisis de Datos

2.2.1 Criterios antes de la Compra

El analisis de las 420 encuestas realizadas dieron los siguientes

resultados:
Gréfico 2.1
Criterios antes de la compra

Criterios antes de la Compra
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00% . o .
0.00%

Precio Calidad Servicio Comodidad

Elaborado por los Autores

Este cuadro nos indica que en el sector de la Bahia las personas tienen el

precio como una de las variables mas significativas y fuertes para decidir la
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compra. Después tenemos que la calidad de los productos es la segunda

variable relevante de ese andlisis con un peso del 29%.

El servicio y la comodidad son las dos ultimas variables de peso con un 23%

y 16% respetivamente.

Con este analisis se pudo entender el criterio de compra que tienen los

consumidores cuando estan en un mercado en el que sélo se recorre para

adquirir el producto al mejor precio y con la mejor calidad, mas no se motiva

factores de servicios como la atencidn o las adecuaciones del local.

2.2.2

Preferencia de Establecimientos

Grafico 2.2
Preferencia de Establecimientos

40.00%
35.00%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Preferencias de Establecimientos

= Mujeres

® Hombres

Elaborado por los Autores

Nuestra muestra prefiere locales pequefios para ir a comprar ropa, pero

en el caso especifico de las mujeres, tienen una alta tendencia a ir a

28




comerciales que venden al detalle y los hombres también tienen una

inclinacion por dichos locales.

Para el caso de almacenes grandes, son los almacenes que venden también
al detalle pero que tienen una grande infraestructura (Por Ej. De Prati), en el

gue la tendencia mas fuerte la imponen las mujeres en estos almacenes.

Después le siguen los Kioscos de la bahia, Centros Comerciales y por ultimo
tenemos los vendedores ambulantes. En el dltimo caso de los vendedores
ambulantes tenemos que los clientes no compran mucho a estos entes
comerciales debido a su falta de comodidad para probar lo que se esta

comprando.
Por lo que podemos deducir que para vender vestimenta es necesario tener

vestidores y es uno de los agregados que mas diferencia el consumidor.

2.2.3 Establecimientos de Compra - Sueldos

Las personas que compran en locales pequefios tienen un promedio de

ingreso de $200 a $400 ddlares de acuerdo a nuestras encuestas.

Este resultado es muy apegado a la realidad ya que la mayoria de

transeulntes en la bahia tienen este sueldo.
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Grafico 2.3
Tipo de Personas que Compran al Detalle

Tipo de Personas que Compran al Detalle
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Elaborado por los Autores

Como podemos ver en este cuadro la mayoria de personas que poseen
el sueldo minimo o que ganan un poco mas (hasta $400 délares) destinan su

dinero en tiendas de ropa que venden al detalle.

Esto se da ya que buscan factores como comodidad al probarse, atencion

personalizada y mas que toda variedad en sus prendas.

Las preferencias se dividen levemente con los Almacenes Grandes y los

Kioscos.
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2.2.4 Rango de Edad — Frecuencia de Compra

Grafico 2.4
Rango de Edad — Frecuencia de Compra
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Elaborado por los Autores

El mayor peso se encuentra en las personas con rango de edad de 21 a
30 afos y de 31 a 40 afos. Estas personas compran en ambos casos de
manera anual en un 26%. Después de forma bimensual en un 20%, de ahi

se distribuye en Mensual, quincenal y semana.

Este cuadro es muy importante porque nos dice en que rango de edad
esta nuestro tipo de cliente y cudl es la frecuencia de su compra.
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2.25 Necesidades No Satisfechas

Gréafico 2.5
Necesidades no Satisfechas

Necesidades No Satisfechas
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Elaborado por los Autores

Segun los resultados de las encuestas, los administradores de negocios
en el sector de la Bahia deben invertir valores adicionales como en
Comodidad (Vestidores), servicios y Atencion al cliente. Estos son las tres
necesidades no satisfechas que existen en el sector.

2.2.6 Conclusiones de la Encuesta

Podemos decir que nuestro Tipo de Cliente tipico son las mujeres y
Hombres de 15 a 40 afios con frecuencia de compra de cada dos meses y
que sus dos principales factores de compra es la Calidad y EIl precio.
Disponen de un sueldo de $250 ddlares en promedio y que gustan comprar

en locales pequefios o comerciales que venden al detalle.
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Los Valores agregados que se les puede brindar son:

2.3

Buena Atencion
Comodidad
Seguridad

Recepcion de Tarjetas de Créditos.

Analisis de las 4 P’s

Los resultados que nos reveld las encuestas nos permite definir la

estrategia de comercializacion que debemos seguir, el cual consiste en un

plan estratégico de marketing (conocido como las 4P’s) hemos escogido

esta herramienta ya que se ajusta a los frecuentes cambios que se

presenten al momento de la comercializacion.

Producto.- La calidad del producto es muy importante en un
mercado tan competitivo en el que se desenvuelve la Distribuidora y
es uno de los aspectos mas importantes después del precio que los
clientes buscan antes de realizar sus compras. Asi mismo al
momento de realizar las compras de la mercaderia la distribuidora
hace algunos controles de calidad para comprobar la durabilidad de
las prendas de vestir.

Precio.- La estrategia que se aplicara es la de valoracion de precio
por utilidad objetiva que consiste en incrementar un porcentaje al
costo de cada prenda, ese porcentaje es el margen de ganancia
bruta. Se va a realizar una politica de precios con diferenciacién de
acuerdo a la cantidad de prendas de vestir que deseen adquirir los
clientes. Por ejemplo: un jean de dama al PVP $13, si esa misma
persona desea comprar por ¥4 de docena el PVP total serd de $33.
Los precios que aplicaremos estaran por debajo o igual al precio del
mercado dependiendo del tipo de producto que desee comercializar.
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Plaza.- En este punto se puede decir que las ubicaciones actuales
de los dos puntos de venta son estratégicas ya que se encuentran en
lugares con mucha afluencia de personas lo que nos permite tener
una mayor proyeccion de ventas para el futuro. En las proyecciones
que la distribuidora tiene al corto plazo es de emigrar a un centro

comercial de target medio bajo.

Promocién.- Dentro del plan estratégico que nos vamos a basar se
encuentran todo tipo de promociones y publicidad que va hacer
nuestra ruta para cautivar a los clientes potenciales. Dentro de las
promociones se aplicard descuentos hasta un 50% en saldos
(mercaderia fuera de temporada). Se aplicar4 también promociones
por bonificacion, por ejemplo pague dos y el tercero lleva a mitad de
precio. Este tipo de promociones se aplicaran en los meses bajos en

ventas (Enero, febrero y septiembre).

Con respecto a la publicidad se ha establecido un plan que mas
adelante se lo analizar4 mas al detalle y consiste en hojas volantes a
las personas que se encuentren en el sector de la Bahia, anunciando
los productos que ofrecemos y beneficios adicionales por presentar la
volante si realizan compras en la Distribuidora. A los clientes
regulares se les realizara actividades de Post ventas. Es decir, con el
manejo de nuestro sistema, podemos recabar las bases de datos para
examinar los clientes que realicen compras mayores a un monto por
definir,  enviar mensajes via SMS celular o por mail de las

promociones que se realizaran.
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2.4

Marketing Estratégico

2.4.1 Definicién de la Misiéon

Somos una Tienda de Ropas que brindamos productos de excelente calidad,

con lo mejores precios del mercado y a la moda.

2.4.2 Definicién de la Vision.

Ser una empresa reconocida a nivel local con prendas de vestir al mejor

precio y la mejor calidad del mercado.

2.4.3 Objetivos Generales

Implementar tecnologia en los procesos de comercializacion.-
Basicamente es la implementacion de sistema de informacion que nos
permita llevar un control de inventario constante, facturacion agil e

informacion oportuna de la situacion de la empresa.

Crear una base de datos de clientes parala empresa.- Esto nos
permitira mantener contacto con nuestros clientes frecuentes y
tenerlos al tanto de promociones y ofertas que se aplique en la
mercaderia. También sirve de informativo de las nuevas prendas que

ha llegado a nuestra tienda.

Posicionarnos en la mente del consumidor.- Nos permitira estar
en las opciones de compras del consumidor y dependera de la
Distribuidora otorgar algin valor agregado para que esa opcion de
compra se concrete, el posicionarnos en la mente del consumidor

demandara de una campafa agresiva de publicidad.
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2.4.4 Objetivos Especificos

Tener informacion oportuna del inventario y de la situacion financiera
de la empresa.
o Crear una cartera de clientes que sean permanentes y otorgarles

beneficios adicionales.

Cambio de nombre comercial y logo de la empresa.

Posicionarnos en el sector de la Bahia como un Distribuidor de ropa
de calidad y a excelente precio.

2.5 Anédlisis FODA

Fortalezas
e Excelente ubicacion con 2 locales propios en la bahia.
e Buena relacién con los proveedores.
e Pago de contado en compras, obtencion de descuentos lo que

permiten ganar un mayor margen.

Debilidades
¢ No tener un programa para registrar los procesos de comercializacion
e Carencia de conocimientos en reestructuraciones de procesos

e Seguridad de los locales en cuanto a la pérdida de prendas

Oportunidades
e Venta por catalogo

e Expansién de locales

Amenazas
e Tributacién para todos los locales de la bahia

e El sector de la bahia puede cerrar
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2.6 Necesidades Estratégicas del Negocio

Distribuidora Silvia y Adriana necesita una nueva imagen en el negocio.
Por razones comerciales y tendencias actuales de cambio de imagen, se
ha decidido renombrar a Distribuidora de pantalones Silvia y Adriana como
Jeans Planet con el objetivo de dar una imagen fresca y juvenil a la
empresa. De ahora en adelante vamos a llamar asi al negocio. Si bien es
cierto el primer nombre ya tiene un reconocimiento dentro del sector de la
Bahia también sabemos que ese nombre no es tan comercial y es poco

probable que sea recordado por los consumidores.

Con el cambio del nombre comercial que se desea implantar queremos
resaltar la actividad comercial de la empresa que es la venta de ropa y en
especial la de pantalones tipo jeans para damas, caballeros y nifios.

3.1.1. Logotipo Actual

Grafico 2.6.
Logotipo Actual

DISTRIBUIDORA DE IPANTALONES

SILVIA Y ADRIANZAS

Elaborado por log autores

Este es el logo actual de la empresa, lo que resalta los nombre de las
dos hijas del propietario de la empresa y en la parte superior indica que es
una Distribuidora que vende pantalones, este logo no expresa lo que
deseamos por tal motivo se ha redisefiado otro logo donde consta el cambio

del nombre comercial.

37



2.6.2 Logotipo Nuevo

Grafico 2.7.
Logotipo Nuevo
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Elaborado por los autores

Como se menciond anteriormente, el nuevo nombre comercial de la
Distribuidora serd Jeans Planet, el cual es la base del nuevo logo de la
empresa. Con este nombre y logo queremos resaltar que nos dedicamos a
la venta de ropa, pero en especial en tela jean eso con respecto a la palabra
“Jeans” y a la otra palabra componente del nombre “Planet” que en espafiol
significa planeta queremos destacar el gran surtido y variedad de ropa que
ofrece la empresa. A mas de ser un logo agradable y llamativo a la vista del

comprador.

2.6.3 Colores corporativos

Los colores corporativos se basaran a los del logo, estos seran modernos
y llamativos para lograr un impacto visual que nos identifique. El tono que
usaremos como color principal es el amarillo con pigmentaciones naranjas
que da una visualizacibn como de un atardecer combinados con colores
primarios el rojo y azul una correcta fusion de estos colores seguramente

daran un mejor y agradable aspecto a los locales comerciales
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2.7 Publicidad.

Jeans Planet tiene previsto un plan de mercadeo para el afio 2009 con un
presupuesto de $11.276 ddlares anuales para la inversion de actividades y
campafias publicitarias que hagan que el consumidor llegue a los locales

ubicados en la bahia.

Se iniciara las actividades desde Enero hasta diciembre con el calendario

gue se menciona a continuacion.

Los valores y cotizaciones son de Enero/2009 de:
¢ Radio Punto Rojo
e Cartiza Pro. Disefio y Publicidad
e Radio Antena 3
e PlastiGomez S.A.

ZA@

N (1) (E 18] § PLASTIGOMEZ S.A.

Tabla 2.1.

Cotizaciéon de Publicidad
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Mes Volantes Fundas Subtotal 1 subtotal 2 subtotal 3
Enero X 5 § 1512005 1,512.00
Fehrero S 5 5 5 45,66
Marzo 5 5 5
Abri b & 1200005 2712005 2,712.00
Mayo i 5 5 5 45 66
lunio 5 5 5
ulio b X 5 700005 2212005 2,257 66
Agosto 5 5 5
Septiembre i 5 5 5 45 66
Octubre b & 120000|% 271200(% 2,712.00
Noviembre S 7000035 700005 700.00
Diciembre x & 120000|% 1200005 124566

El material publicitario es repartido de la siguiente forma:

Consideramos que las cufias radiales tienen que ir en los meses que
se mencionan debido a los niveles de inversion. Los principales
meses de ventas son el mes de Mayo, Julio, Octubre Y Diciembre.
Por lo que necesitamos un impulso de cufias radiales, volanteo e
incremento de fundas para poder servir a nuestros usuarios. Hemos
escogido estas dos Radios ya que unimos varios target de clientes

con las dos frecuencias.

El volanteo en las afueras de la bahia es necesario para tener una
afluencia masiva de gente y promoviendo el tema precios y calidad de
nuestros productos. Se necesitaria 800 unidades en los meses que
son de mucha demanda o un mes antes para que el consumidor

pueda acercase a los puntos de ventas.

Las fundas es un material publicitario muy bueno ya que el cliente
usualmente lleva la bolsa hasta su casa y la utiliza para diferentes
actividades. Con esta herramienta hacemos un marketing de

posicionamiento de la marca en la mente del consumidor, viendo
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continuamente la imagen de Jeans Planet en la funda que pueda ser

utilizada para diversas actividades.

Con una inversion anual de $11.276 ddlares para las actividades de
mercadeo se tiene para el presupuesto de 2009. Un gasto de 939 dolares
mensuales el 3% de las ventas mensuales promedios. En los meses de
mayor afluencia el peso de este rubro en las ventas puede llegar a un 2%.
Cabe recalcar que para esta inversion en mercadeo esperamos que las
ventas suban para el afio que viene haciendo que los clientes vayan al local
y tratando de darles la mejor atencion para que vuelvan a realizar sus

compras.

2.8 Merchandising

El Merchandising es la accion en la cual se pone el producto a
disposicion del consumidor o es la forma estratégica de la ubicacion de la
mercaderia dentro del establecimiento de forma que la mercancia se

ofrezca y se presente mejor al cliente.

Si se aplica esta politica de venta, poniendo la mercaderia en
movimiento, exhibiendo, promocionandola, utilizando métodos que permitan
impactar e interesar a los clientes e inducirlos a comprar esto nos permitiria

un mejor desempefio en ventas.
Todo esto depende del espacio fisico con el que se cuente y disefio

estructural del local entre mas espacioso el local mejor se puede exhibir la

mercaderia.
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Grafico 2.8.
Local con Remodelacién

En este caso podemos notar que es un local muy extenso y por tal motivo
se permite una mejor exhibicion de la mercaderia podemos considerar que
un lugar bien presentado y ordenado se aprecia mejor la mercaderia y asi el

cliente puede escoger con mayor facilidad las prendas que desea adquirir.

Grafico 2.9.

Local sin Remodelacion
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En esta imagen podemos apreciar que un lugar igual de grande que el
anterior no lo parece por la forma inapropiada de exhibir la mercaderia no
existe un orden y peor aun no hay comodidad al momento de realizar la

compra por parte del cliente.

Es por esto que en el siguiente capitulo observaremos como vamos a
redisefar la forma estructural interior del almacén principal, para una mejor
ubicacion de las prendas de exhibicion y una mejor fluidez al momento de

realizar la venta por parte del cliente.
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CAPITULO Il
3. REINGENIERIA DE LOS PROCESOS

3.1 Reingenieria del Area de Operaciones

Para la reingenieria del area de Operaciones de Jeans Planet se
aplicaran algunos conceptos extraidos de libros y autores en las cuales

detallamos los mas importantes:

3.1.1. Reingenieria.- Es el replanteamiento fundamental y el redisefio
de los procesos en los negocios para lograr mejoras en el rendimiento
de las variables criticas tales como los costos, calidad, servicio y
rapidez para optimizar los flujos de trabajo y la productividad en una

organizacion.?

Para poder hacer factible esta Re-ingenieria tenemos que hacer uso de las 3
“R’s” de la ingenieria que son:

e Redisefio.- Tener una vision inter funcional de los procesos y el
disefio del negocio en si.

e Retool.- Proveer de herramientas necesarias y eficientes.

e Re-orquestar.- Factores de la organizacion que necesitan cambios o

acoplamientos a los nuevos procesos.

Jeans Planet necesita una reingenieria en estas variables, unas con
mayor intensidad que otras, para poder hacer competitivo el negocio y darle

impulso. Esto va a dar como resultado que no soOlo se ocupe un

2 Fuente de Concepto: Estudio de Sistemas y Procedimientos administrativos (3ra Edicién) — Joaquin
Rodriguez Valencia
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posicionamiento en ventas en el sector de la bahia sino de manera completa
en la ciudad de Guayaquil.

Estructuras y divisiones fisicas del local.

3.2 Planta Arquitecténica Actual

Grafico 3.1.

Plata Arquitectdnica Actual
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Actualmente el local cuenta con una entrada en la parte de en frente.
Contiene mostradores de ropa en forma de repisas que va ordenada la

mercaderia por talla y por modelos de prendas.

En la mitad del local se encuentra una isla de jeanes y pantalones
doblados para tener mas espacio en el almacenamiento de tallas, colores y

modelos de pantalones.

Los vestidores quedan a un costado del local situados con las medidas
descritas en el grafico para el uso de los clientes que desean probarse la

mercaderia.
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Existe una caja en el fondo del local que mientras cada vendedor va
atendiendo a los clientes facilitando el modelo, la talla o el pantalén que se
desea. La caja va despachando la mercaderia y cobrando el valor de las
prendas. En este proceso también se le entrega la factura y el total de las
prendas que recibe dentro de una bolsa de plastico para mayor comodidad

del cliente.

Para la primera planta arquitectonica tenemos el local como esta
actualmente constituido. Con sus divisiones en el centro y costados.
Tenemos en cuenta que estas divisiones y compartimientos no son las mas

Optimas para el negocio.

3.3 Propuesta de Planta Arquitectonica
Grafico 3.2.

Propuesta de Plata Arquitectdonica
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Para la Il Planta Arquitectonica tenemos algunas readecuaciones para
mejorar el flujo de las personas y brindar un mejor Merchandising en el POS.
Cuando se menciona la palabra Merchandising se hace mencién a cualquier
actividad, técnica o proceso que se realiza en el punto de venta para
maximizar la rentabilidad del mismo. Estas actividades deben estimular la
compra y tratan de presentar el producto/servicio del local en las mejores

condiciones para que sea mas atractivo para el cliente adquirirlo.

Una vez conociendo nuestra capacidad del local y teniendo presente el
flujo de personas sugerimos los siguientes cambios en el local:
El acceso de entrada para el pos va a ser en una esquina del local. Tenemos
una doble entrada con seguridad a los costados para prevenir la

substraccion de prendas.

En la primera parte tendremos un mostrador giratorio en el se va situar
todas los modelos nuevos y modelos de altas ventas y buena rentabilidad

para que de entrada puedan ver nuestros productos estrellas.

Hay una isla que le sigue después del mostrador giratorio en el que
pondremos mercaderia que se sale del estilo comdn para mujeres como

capris, carpinteros, etc.

En la tercera isla tendremos todos nuestros modelos de jeans y pantalon
gue existen para que el cliente pueda apreciar toda la gama de modelos que

ofrecemos.

Adicionalmente en la parte posterior tendremos dos exhibidores donde
pondremos nuestras ofertas. Este exhibidor de oferta y mercaderia en
remate esta situado en este sitio debido a que el cliente estd obligado a
entrar y ver toda la mercaderia. Es decir, el cliente tendra que recorrer todo

el local y después llegar a la zona de remate.
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EL local tiene dos frentes. Pondremos doble exhibicion con maniquies
para incentivar la compra desde afuera. Se mencionara el tema de ofertas y

precios bajos.

Los vestidores ubicados en el centro, ahora estaran ubicados en una
esquina que estaran juntos y con mayor privacidad. Junto a estos vestidores
tendremos asignada dos cajas que serviran para las temporadas de mayor
trafico no haya cuellos de botellas en el proceso de facturacién y despacho

de mercaderia.

e Sistema de Informacién.

Como proceso de una reingenieria se necesita un buen sistema de
informacion para poder almacenar las compras y ventas que se vienen

realizando durante el tiempo.

El Sistema de Informacién tiene como objetivo poder emitir informes a las
personas que tengan que decidir en el negocio. Sus aplicaciones tienen
inherencia en los procesos de compras, comercializacion, contabilidad,

tributacion, etc.

El sistema que se escogié es uno que actualmente trabajan negocios al
detalle como las farmacias. El nombre del Sistema es Lolfar, creado por una
empresa peruana llamada Lolimsa. Ahora en el Ecuador da mantenimiento
de este sistema una empresa llamada Dires que presta servicios
Tecnoldgicos a los negocios de venta al detalle. Dado que el producto tiene
varias categorias para estos tipos de negocios, es muy conveniente acoplar

este sistema a un negocio de prendas de vestir.

48



Una mejora enorme que se introdujo debido a las bondades del sistema
es que podemos tener un sistema de comercializacibn basado en el
mecanismo de pistolas para cédigos de barras. Con este sistema podemos

agilitar mucho el proceso de recepciéon y venta de mercaderia.

También se cre6 un arbol de categorias 3para poder clasificar la
mercaderia adjuntando cada nivel de margen que deseamos ganar en cada

una de las prendas

Uno de los beneficios mas importante que brinda el sistema es en el
control de Inventario. Desde que llega la mercaderia se la ingresa en el
sistema y podemos tener control de cuantas prendas tenemos en stock,
facturarlas y actualizar el inventario mediante cada transaccion. Estimamos
que las pérdidas de items son alrededor del 10% de la mercaderia adquirida
por lo que deseamos reducir el nimero por lo menos a un 2% de pérdida de
inventario. Actualmente se realiza una evaluacion semestral del inventario
gue se posee pero no se compara con una base de datos debido a que no
se lleva el registro de las ventas realizadas. El objetivo de la toma de
inventarios es por motivos de evaluacion de activos actuales de la compafiia.
Otro de los beneficios es el correcto abastecimiento de las compras. Un
punto importante en estos tipos de negocios es realizar las compras
necesarias en el tiempo necesario. Con el sistema podemos ver el historial
de ventas por categoria/proveedor/item y podemos realizar un incremento de
la eficiencia en compra que tenemos actualmente. El la actualidad las
compras se realizan de forma periddica evaluando manualmente los items

gue se necesita para su posterior pédido.

% Anexo 3.1
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Los inconvenientes graves que se tienen cuando se factura es el posible
ajuste comercial en la politica de venta. Con el sistema que se desea
adquirir se pueden solucionar esto mediante un ajuste en los descuentos
que se realizan a los diferentes tipos de consumidores. Es decir, podemos
discriminar precios a la hora de vender un producto y por lo tal podemos
realizar la venta con el descuento que mayoristas 0 minoristas se merecen
de acuerdo a los compromisos de compras de ellos, convenios, regateos,

etc.

El sistema de Informacion Lolfar es una gran herramienta para el negocio
de las cuales podremos tener un eficiente control de las ventas, inventario,

compras, estrategia comercial, contabilidad, entre otros.

3.4 Proceso de Comercializacion
3.4.1 Estructura Organizacional del Local
La estructura de cada Local de Jeans Planet va a estar conformada de la

siguiente forma:

Grafico 3.3.
Estructura Organizacional del Local
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El supervisor en cada uno de los locales tendra a cargo al personal de

caja y los vendedores.

Los cajeros y los vendedores se reportaran al supervisor en caso de
cualquier anomalia o algun caso inusual. El organigrama del local esta
seguido por el proceso en que se deberian desenvolver cada compra como

a continuacion se detalla.

Funciones del Supervisor:

Hacer cumplir las politicas y procedimientos descritos para cada una

de las personas en el organigrama.

e Mantener el local en Optimas condiciones. (ventilacion, limpieza,
iluminacion, humedad, etc.)

e Cumplir el compromiso de venta realizado por su superior.

¢ Realizar cualquier actividad que mejore e impulse las ventas.

e Permanecer el horario en que se va a asignar.

e Verificar que el trato al cliente sea el adecuado.

¢ No permitir el acceso de mascotas, comida, fumadores o algin medio

0 persona que pueda deteriorar la calidad de los productos en el local.

e Detectar la substraccién de inventario.

Funciones del Cajero

e Reportar el dinero de caja con que se abre el dia de venta

e Cobrar el valor fijado en la prenda

e Entregar en Optimas condiciones las prendas y asegurar el
consentimiento del cliente de lo que lleva.

e Despojar el dispositivo de seguridad para su posterior despacho.
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e Verificar el dinero recibido (falsificacién de billetes) y cédulas/firmas
en caso de Tarjetas de Crédito y Visa Electron.
e Realizar cuadres de caja al final del dia.

¢ Recibir y acatar cualquier disposicion que enuncie el supervisor

Funciones del Vendedor

e EI cliente debe pedir asesoramiento para que el vendedor pueda
actuar.

¢ Uniforme en perfectas condiciones.

e Tener vitrinas y perchas bien arregladas.

e Informar sobre la mercaderia que requieran para su inmediata
reposicion.

e Recibir con una sonrisa al cliente.

e Preguntar en que puede servirle en caso de que necesite ayuda.

e Usar lenguaje cordial y amable.

e Hablar en forma clara y tono de voz adecuado en cuanto a las
preguntas que le realice el consumidor.

e Si el cliente desea llevar alguna prenda, adjuntar las prendas que se
van eligiendo en la caja que esté desocupada para que el cliente al
final se acerque a pagar

e A la salida de cada cliente decir: “"Muchas gracias por su visita, lo

esperamos para la proxima compra con mas ofertas y descuentos”.

Con los nuevos procesos del personal fijados para la reingenieria de
Jeans Planet se pretende que las tareas de cada uno de los trabajadores se
realicen de forma eficiente. En la actualidad se tiene que muchas personas
hacen varias tareas a la vez. Es el caso del cajero que también hace labores

de vendedor y asisten al cliente.
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Asi mismo el administrador cumplia varios roles y desatendia sus

principales funciones como es la de velar por el correcto funcionamiento del

local, adecuaciones, etc.

Con estas reformulaciones de cargo y acciones podemos estandarizar

sueldos. Una debilidad que se tenia es que los sueldos y salarios no estaban

regularizados debido a la mezcla de funciones que tenian los trabajadores.

3.4.2 Proceso de Compra

Jeans Planet va a realizar las compras de la siguiente forma:

Segln muestras.- Se la va a realizar a través de muestras o
catdlogos de las prendas de vestir que son presentadas por los
proveedores, de esta forma se puede seleccionar los modelos y los
colores que se requieren para cada item, este tipo de pedido se lo
realiza de forma quincenal, ya que sabemos que las tendencias en la

moda varian en poco tiempo.

Segun pedido.- Este tipo de compra se la va realizar con prendas
de vestir de linea clasica que a pesar del paso del tiempo siguen
dentro de la preferencia de los consumidores, estos items son los
pantalones de gabardina, jeans clasicos, camisetas tipo polo, entre
otras prendas. Considerados como mercaderia que no pasa de moda,

razén por la cual se realiza los pedidos en forma mensual.

La estrategia de compra que se va a manejar con estas formas de

pedido sera con el 50% de contado y el 50% restante a crédito de 30 a 45

dias maximo, esta tactica de pago nos ha permitido tener poder de
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negociacion con los proveedores en cuanto al precio ya que la mayor parte
de la mercaderia que adquirimos se la paga de contado. Actualmente se
tiene alrededor de 22 proveedores constantes y aproximadamente 17

proveedores que ofrecen sus productos segun la temporada.

Dentro de los proveedores fijos se encuentran los proveedores
nacionales y los extranjeros la politica comercial que manejan estas
empresas es otorgar créditos maximo hasta 90 dias, y por compras de
contado dichas empresas otorgan descuentos segun los montos de
compras al contado, por esta razén nuestra politica de pago por lo general
es de contado y si se va a acoger a un crédito maximo sera de 45 dias. Esto
nos permite recibir mejores descuentos y por ende un menor costo de la
mercaderia, en la actualidad los costos del stock representan en promedio
el 75 % del valor de las ventas y se estima que con la reingenieria los costos
van a bajar alrededor del 1% anual hasta llegar a tener costos que
representen el 70% de las venta, ya que en el sector de la Bahia se maneja

precios muy competitivos.

El proceso de compra con cada proveedor se podra manejar de forma
similar. Por ejemplo, Industrias Insaul ofrece mensualmente diversos
modelos de prendas de vestir en jeans, con sus respectivos catalogos de
colore los cuales se va a proceder a la eleccion de los disefios segun la
tendencia de la moda y las cantidades que necesitan de cada modelo. Una
vez elaborada la nota de pedido, el proveedor demora aproximadamente 48
horas en despechar la mercaderia, la cual se nos envia por medio de
empresas de transporte de carga que nos entregan directamente en el local
principal. El envid de la mercaderia estara bajo la responsabilidad del
proveedor y cuando esta llega se procede a verificar las cantidades y la
descripciones del producto con la factura. Al siguiente dia se efectua el
depdsito por el 50% del valor de la factura en la cuenta bancaria que el

proveedor disponga y el saldo a 30 o 45 dias plazo.
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En el caso de proveedores de Colombia, Panama y Pera se fija un costo
adicional por el envié y por los impuestos de la mercaderia al momento de
ingresar al pais. Al mismo tiempo con la implementacién del sistema de
informacion se podra saber que mercaderia tiene mayor rotacién y hacer

informes del inventario disponible en los locales y bodegas.

3.4.3 Proceso Logistico

En la actualidad la mercaderia importada procedente de Peru, Colombia
y Panama los proveedores son los encargados de todos los tramites y pagos
de aranceles, incluido el flete o transporte segun sea el caso. Jeans Planet
va a recibir directamente la mercaderia en su local principal donde se va
procedera a constatar el estado de la misma y si estd dentro de las
especificaciones del pedido que se haya realizado por ejemplo: cantidades,
tallas, modelos, colores, etc. Se revisara la factura para comprobar que la
mercaderia fisica esté completa y con la misma descripcion que consta en

la factura.

Una vez llegada la mercaderia al local principal, se va a proceder a
separar por modelos y tallas la mercaderia recién llegada, procediendo a
surtir tanto para el local principal como la sucursal. Ademas se debera
ingresar la factura al sistema para tener al corriente el inventario, Cuando
se envia mercaderia de un local a otro se realizan notas de entrega para que

exista constancia de la salida de la mercancia.

Cabe destacar que por las medidas que ha tomado el gobierno con
restringir las importaciones y elevar los aranceles la mercaderia, esta ha
sufrido un leve incremento en sus costos y por ende esté se lo ha

trasladado al consumidor final.
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3.4.4 Proceso de Venta

Grafico 3.4.
Proceso de Venta
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En el proceso de venta se necesita que todas las funciones de los

manuales de procedimiento de cada actor se cumplan para que el proceso
se desenvuelva en condiciones normales. Es necesario y muy importante la
atencion que se le brinda al cliente, ademas de sugerirle modelos o colores
gue estan de moda para que pueda ser mas facil seleccionar la prenda de

vestir que busca y poder concretar la venta.

Otro aspecto primordial es la comodidad del cliente al momento de la
prueba de la vestimenta, por tal motivo se va adecuar de mejor forma los

vestidores y el espacio fisico de los locales.

El flujo de personas que ingresan a los locales durante el afio varia de
acuerdo a los meses o la temporada. Los meses mas bajos son Enero y
Febrero en los cuales entran alrededor de 60 personas por dia. En Marzo,
Mayo, Junio, Julio, Septiembre y Octubre son los meses con ventas

normales y entran al local aproximadamente 120 personas al dia. Los meses

56



mas altos del afio son Abril, Agosto, Noviembre y Diciembre en los cuales se

triplicar los ingresos de personas antes mencionados al local.
Se estima que con la restructuracion de los locales y con una

administracion adecuada, el flujo de personas que ingresan a los locales se

puede duplicar y triplicar en los meses bajos, normales y altos.

57



CAPITULO IV
4. PLANIFICACION FINANCIERA

4.1 Objetivos

El objetivo de este capitulo es ordenar y sistematizar la informacién de
caracter monetario, determinar la demanda, establecer la inversién, los
costos y gastos que enfrentara el proyecto durante un periodo determinado
de vida, asi como los ingresos provenientes de las ventas de los diferentes

productos.

Para realizar la evaluacion de la factibilidad financiera del proyecto se
estimara un flujo de caja de costos y beneficios del mismo y un estado de

resultados para determinar las utilidades del proyecto.

4.2 Analisis Econémico

Jeans Planet va a realizar una inversion inicial para la sistematizacion y
adecuacion de sus locales e inversiones mensuales para realizar publicidad

y Merchandising. La forma de financiamiento es netamente capital propio.

Las proyecciones proporcionan un metodo eficiente para evaluar el
crecimiento del negocio y necesidades financieras resultantes, asi como
para determinar la mejor forma de financiar dichas necesidades. La forma de
determinar donde se halla ahora la empresa y hacia a donde va se lo
realizard mediante herramientas de planeacion financiera que en los

proximos puntos de este apartado se analizaran.

4.3 Estimacion Proyectada de Ventas

En los ultimos afios el crecimiento promedio anual ha sido del 5%, por lo

gue se estima que va a crecer de la misma manera los siguientes afnos si el
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negocio sigue igual sin implementar la reingenieria como se muestra en la

tabla 4.1.
Tabla 4.1
ESTIMACION DE VENTAS SIN REINGENIERIA
VENTAS PROYECTADAS SIN REINGENIERIA
ANOS 2009 2010 2011 2012 2013
VENTAS
TOTALES | $362.204,43 | $380.314,65| $399.330,38| $419.296,90 | $440.261,75

Elabarado por los autores.

Sin embargo, la reingenieria plantea la tecnificacion de nuestros locales

lo que nos permitirhA una mejor atencibn a nuestro clientes y de

proporcionarnos un mejor control de inventarios, por lo que vamos a

incursionar en nuevas lineas de producto lo que nos permitird tener en un

mismo lugar todos los complementos que nuestros clientes deseen adquirir,

por lo que se estima que las ventas dada la inversion que se va a realizar

sean mayores a las actuales.

Asi podemos observar a continuacién la tabla 4.2. con los ingresos

totales con reingenieria.

Tabla 4.2
ESTIMACION DE VENTAS CON REINGENIERIA

VENTAS PROYECTADAS CON REINGENIERIA

ANOS 2009 2010 2011 2012 2013
VENTAS
TOTALES | $398.424,87 | $438.267,36 | $482.094,10 | $530.303,51 | $583.333,86

Elabarado por los autores.

Este incremento en ventas se debe a, que se abarcard un mayor

mercado de clientela por la diversificacion de modelos y lineas de productos.
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4.4  Proyeccion de Costos

El costo de venta en el estado de resulta sin reingenieria representa el
75% de las ventas, si las estrategias propuestas por la reingenieria son
alcanzadas con éxito, el costo de venta de la Distribuidora bajaria hasta
ubicarse en un 70% (2008=75%; 2009=74%; 2010=73%; 2011=72%;
2012=71%; 2013 en adelante=70%). A continuacién se puede observar
cOmo va a evolucionar a través de los 5 afios de duracion del proyecto.
Tabla 4.3

Tabla 4.3
COSTO DE VENTA

COSTO DE VENTA CON REINGENIERIA

ANOS 2009 2010 2011 2012 2013
VENTAS
TOTALES | $294.834,40| $319.935,17| $347.107,75| $376.515,49 | $408.333,70

Elabarado por los autores.

4.5 Costos por Faltante de Inventario

El faltante de inventario es un costo que toda empresa que maneja
inventario lo tiene, este costo es mayor cuando una empresa no tiene ningin
tipo de control de inventario como ha sucedido con la Distribuidora en afnos
anteriores, unos de los principales cambios que se van a implementar con la
reingenieria es la implementacién de un programa que nos permita tener
control del stock de la mercaderia. El faltante de inventario sin reingenieria,
estd estimado en 1% del costo de venta, mientras con la aplicacién de la
reingenieria este porcentaje ve a disminuir a 0,50%. A continuacion le
presentamos la proyeccion de faltantes de inventario para los proximos 5

anos.

60



Tabla 4.4

ESTIMACION FALTANTE DE INVENTARIOS EN DOLARES

ANOS

2009

2010

2011

2012

2013

FALTANTES

$1.474,17

$ 1.599,68

$ 1.735,54

$ 1.882,58

$ 2.041,67

Elaborado por los autores.

4.6

Gasto de Publicidad

Para cumplir los objetivos de Marketing hemos asignado un presupuesto,

en los que se incluye lo referente a gasto en publicidad de, Radio Difusién y

publicidad, y Merchandising que se puede analizar en la siguiente Tabla:

Tabla 4.5
ESTIMACION DE GASTO DE PUBLICIDAD
ANOS 2009 2010 2011 2012 2013
GASTO DE
PUBLICIDAD $11.276,32| $ 12.403,95 | $ 13.644,35 | $ 15.008,78 | $ 16.509,66

Elaborado por los autores.

Para este gasto tenemos estimado un incremento del 10% anual.

4.7

Presupuesto de Gastos

La Distribuidora tiene gastos concretos y bien identificados, siendo los

mMAas representativos los gastos administrativos y de ventas.
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Tabla 4.6
ESTIMACION DE GASTOS

PRESUPUESTO DE GASTOS

2009 2010 2011 2012 2013

GASTOS DE VENTAS $ 14.524,42 [ $ 15.920,27 [ $ 17.551,63 [ $ 19.482,66 | $ 21.812,60
INCENTIVOS Y PREMIOS $ 84000($% 88200|$% 92610[$% 97241|$ 1.021,03
CAPACITACION $ 90000]|$ 900,00f$ 900,00|$ 90000]|$ 900,00

FUNDAS $ 150810(% 1.73432|$ 2.081,18[$ 2.601,47|$ 3.381,91

MATERIAL PUBLICITARIO $ 11.276,32 [ $12.40395 | $ 13.644,35 [ $ 15.008,78 | $ 16.509,66

GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 17.369,60 [ $ 17.950,64 | $ 18.573,25 [ $ 19.245,92 | $ 19.979,56
SUELDOS $ 16.068,00 | $ 16.550,04 | $ 17.046,54 | $ 17.557,94 | $ 18.084,68
SERVICIOS BASICOS $ 67200($% 67200($ 67200[$% 67200|$ 672,00
MANTENIMIENTO LOCAL Y MUEBLES|$ 29800|$ 38740|$ 50362[$ 654713 85112
SEGURIDAD DICIEMBRE \ 32000|$ 329,604 33949 |% 34967 ¢ 360,16
EXTINTORES 1160($ 11,60 | 9 11,60 11,60 | 9 11,60

GASTOS TOTALES| $ 31.894,02 | $ 33.870,91 | $ 36.124,87 38.728,58 | $ 41.792,16

Elaborado por los autores.

En el Tabla 4.6, se puede observar los gastos desglosados de cada uno de

los rubros, observandose el total de los mismos para cada afio.

4.8 Inversiones y Financiamiento

En cuanto a la inversion inicial, se encuentra dividida en lo que es
netamente bienes tangibles como los que se va a utilizar en la adecuacion
del local, muebles de oficina, equipos de computacién e inventario adicional.

Ademas del bien intangible que es el Sistema integrado de facturacién

Lolfar.
Tabla 4.7.
Estimacion de Inversién Inicial

SISTEMA INTEGRADO DE FACTURACION LOLFAR $ 2,000.00
EQUIPOS DE COMPUTACION (2 cpu, 2 Monitores, 2 Lectores de barra) $ 3,250.00
MUEBLES (Modulares, Géndolas, Isla de Promociones, Exhibidores, Maniquies) $ 2,800.00
INSTALACIONES ( Lineas telefénicas, letreros, demolicién y adecuaciones, instalaciones { $ 5,000.00
INVENTARIO ADICIONAL $ 20,000.00

Total Inversion Inicial] $ 33,050.00

Elaborado por los autores.

En el cuadro se puede observar detalladamente el valor en délares de lo
que se invierte en cada una de las areas anteriormente mencionadas. Cabe
mencionar que el total de la inversion sera financiado netamente con capital

propio.
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4.9 Analisis Econdmico

Jeans Planet va a realizar una inversion inicial para la sistematizacion y
adecuacién de sus locales e inversiones mensuales para realizar publicidad

y Merchandising. La forma de financiamiento es netamente capital propio.

Las proyecciones proporcionan un meétodo eficiente para evaluar el
crecimiento del negocio y necesidades financieras resultantes, asi como
para determinar la mejor forma de financiar dichas necesidades. La forma de
determinar donde se halla ahora la empresa y hacia a donde va se lo
realizara mediante herramientas de planeacion financiera que en los

préximos puntos de este apartado se analizaran.

410 Analisis Incremental

El analisis incremental se basa en la evaluacion de alternativas, en este
caso se tiene la situacion sin reingenieria y la situacion aplicando la

reingenieria.

La informacion que se va a proporcionar en los proximos analisis
financieros, tendra una base incremental, de manera que se analizara la
diferencia de los flujos de efectivo de la empresa con la reingenieria y sin la

misma.

4.11 Estado de Pérdidas y Ganancias

La finalidad del estado de pérdidas y ganancias es calcular la utilidad

neta y los flujos netos de efectivo del proyecto.
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Se muestran para una mejor comprension dos estados de resultados, uno
sin reingenieria y el otro con la misma. En el primer caso se muestra el flujo
con las ventas proyectadas del negocio para los préximos cinco afios sin
ningun tipo de inversion y con un crecimiento en ventas 5% que es el

crecimiento promedio de los ultimos cinco afios (Tabla 4.8).

Asi mismo se muestra el estado de resultados con la reingenieria, que
incluye la inversion del un sistema informatico y la adecuacion del local, se

utiliza un crecimiento estimado en ventas del 12% (Tabla 4.9).

De tal manera, el costo de venta en el estado de resultado sin
reingenieria representa el 75% de las ventas, si las estrategias propuestas
por la reingenieria son alcanzadas con éxito, el costo de venta de la
Distribuidora bajaria hasta ubicarse en un 70% (2008=75%; 2009=74%;
2010=73%; 2011=72%; 2012=71%; 2013 en adelante=70%).
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Tabla 4.

ESTADOS DE RESULTADOS SIN REINGENIERIA

JEANS PLANET
01/01/2009 - 31/12/2013
(EXPRESADA EN DOLARES)

DETALLE | [ 209 [ 200 [ 20 | a0 [ a3 |
INGRESOS TOTALES $ 362.20443 § 38031465 § 309.330,38 § 419.206,90 § 44026175
INGRESOS OPERACIONALES $ 362.204.43 $ 38031465 § 399.330,38 § 419.296,90 $ 440.261,75
INGRESOS POR VENTAS $ 36220443 [ $ 380.31465 | § 399.330,38 | $ 419.29690 | $ 44026175
EGRESOS TOTALES $ 20401901 § 30836054 § 32343167 $339.27528 § 35593841
COSTOS YGASTOS OPERACIONALES $ 20401901 $ 30836054 § 32343L67 § 339.275,28 §$ 355.93841
GASTOS DE VENTAS $ 216.649.41 ] 290.409.90 | $ 304.858.42 | § 320.029,36 | § 335.958,85
COSTO DE VENTAS $ 21165332 [ § 285.235,09 | § 299.497.79 | § 31447268 | $ 330.196,3L
FALTANTES DE INVENTARIOS § 271653|% 285236|9 299498|$ 314473|$ 330196
INCENTVOS Y PREMIOS § BA000|§ 882009 9261008  9r241(§ 102103

CAPACITACION $ - |$ - |$ - |$ - |$ -
FUNDAS § 1439555 143955|$ 143055|§ 143955(§ 143955

MATERIAL PUBLICITARIO § - |$ - |§ - |$ - |$ -
GASTOS ADMINISTRATIVOS § 17369608 17950648 1857325|8 194592 (% 1997956
SUELDOS $ 1606800($ 16550048 17.04654|8 175579418 1808468
SERVICIOS BASICOS § 672001% 672001 67200]§  67200{§ 67200
MANTENIMIENTO LOCAL Y MUEBLES|$  29800($  38740($  50362($  65471(§ 85112
SEGURIDAD DICIEMBRE § 3000{§ 3960[§ 3049|§  3967]$ 36016
EXTINTORES § L60|§ 1160]§  1160]§  1160[§ 1160
RESULTADO OPERACIONAL RO UTILIDAD ) $ 68.18542(% TL941L[S 75898728 80.02063|% 8432334

RESULTADO NO OPERACI RNO ( PERDIDA ) $ - |$ - |9 - |9 - |$ -
( UTILIDAD ANTES DE REPARTICION UTI%) $ 68.18542(% TL9541L[% 75898728 80.020,63|% 8432334
IMP 15% PART TRABAJADORES $ 102278118 107931218 113848118 1200324 1264850
(UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ) $ 571.976L($ 6116100{$ 64513918 68.018,38|$ 7167484
IMP RENTA 25% $ 144894018 152902518 161284818 170046018 1791871
(UTILIDADNETA ) | § 434682118 4H81075[$ 48.38543|$ 5LO1379]$ 53.756,13

Elaborado por los autores.

65



Tabla49.

ESTADOS DE RESULTADOS CON REINGENIERIA

JEANS PLANET
02/02/2009 - 31/12/2013
(EXPRESADA EN DOLARES)

DETALLE | [ a0 [ o0 | a0 | o2 [ w3 |
INGRESOS TOTALES § 4056689 § 45434924 § 50887114 § 56993568 $ 638.327.96
INGRESOS OPERACIONALES § 4056689 § 45434924 § 50887114 § 56993568 $ 638.32796
INGRESOS POR VENTAS § A05.66896|5 454.3492418 5088711419 569.935,689 638.327.96
EGRESOS TOTALES $ 3387703 § 36849122 § 40563103 § 44669318 § 492.142.88
COSTOS YGASTOS OPERACIONALES § 33350003 $ 36720422 § 40434403 § 445.406,18 $ 490.855,88
GASTOS DE VENTAS § 316.22043|$ 349.25358|$ 385.770,78|$ 426.160.26($ 47087632
COSTO DE VENTAS $ 300.19503|8 33L67494]8 366.387.22|$ 404654331 44682957
FALTANTES DE INVENTARIOS § 150098|$ 165637|$ L83LO4|$ 202327(§ 223415
INCENTIVOS Y PREMIOS § bA00|$ 8820019 9261009  9r241(§ 102003
CAPACITACION § 90000{$ 90000{$  90000{$  90000{$ 900,00
FUNDAS § 15081019 L173432|$ 208L18|$ 260147(§ 338L9L
MATERIAL PUBLICITARIO § 11216328 1240305(8 1364435]$ 15008788 1650066
GASTOS ADMINISTRATIVOS § 17.36960|8 17.0506418 1857325(9 102459218 19.979.56
SUELDOS § 1606800|5 16550048 17046548 17557941 18.08468
SERVICIOS BASICOS § 6720019 672001  67200{  67200{$ 67200
MANTENIVIENTO LOCAL Y MUEBLES|$ 2980018  36740(§  50362|$  6%471($  B5L12
SEGURIDAD DICIEMBRE § 300019 396018 33049 3967/ 36016
EXTINTORES § 1160]$  1160{$ 1160  1160$ 160
COSTOS Y GASTOS NO OPERACIONALES § L2700 § 128700 § 126700 § 128700 § 12670
DEPRECIACION § L26700{$ 126700{$ L28700{$ L126700({$  1267,00
RESULTADO OPERACIONAL RO(  UTILIDAD ) § T201893($ 87145018 1045270118 12452950(§ 14747209
RESULTADO NO OPERACI RNO ( PERDIDA ) § -LT001S 12870018 -L28700$ -L28700(§ L2870
( UTILIDAD ANTES DE REPARTICION UTI%) § 7079193($ 85858018 103240,11|§ 12324250(§ 14618509
IMIP 15% PART TRABAJADORES § 10618795 128787018 1548602|5 1848638[§ 2192776
(UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ) § 6017314[5 7297931)8 87.75400]8 104756,13(§ 1242573
IMP RENTA 25% § 15043298 18204838 20.93852($ 26.18903[§ 3106433
UTILIDAD NETA | § 45120868 S4T34A818 65815571 78567008 9319299

Elaborado por los autores.
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412 Determinacion de latasa de Descuento

Como primer paso para realizar el andlisis de rentabilidad, se debe
determinar la tasa a la cual se descontaran los flujos, es decir, el costo de
capital.

La tasa con la que vamos a descontar nuestros flujos representa la
rentabilidad minima exigida por parte del inversor para decidirse por el
proyecto, en base al riesgo en el cual se incurre al invertir en el mismo. Para

ello es utilizara la siguiente ecuacion del CAPM (Capital Asset Pricing Model)

. =1T1; +:B(rm — I )"‘ It Ecua.

Donde:

r-e : Rentabilidad del Capital o Activo en evaluacion

It - Tasa libre de riesgo de EEUU*
I'h -+ Tasa de rentabilidad del Mercado®

It Ecua. : Riesgo pais del Ecuador®

En la formula de CAPM, tenemos que la tasa libre de riesgo de EEUU
esta en un 9,25% segun fuente Reuters. El riesgo pais en Ecuador es de
3928 puntos segun el Banco Central del Ecuador. La Rentabilidad del
mercado y el Beta lo obtuvimos mediante los datos financieros en la bolsa de
Valores del S&P500 en yahoo finance donde el mercado de la Industria textil
muestra una tasa del 7.76% y el Beta lo obtuvimos mediante promedio de

varias evaluaciones de empresa como VF Corp, Gap Inc, Sears y Walt Mart

* Anexo 4.1 Tasa libre de Riesgo
> Anexo 4.2 Rentabilidad del Mercado
® Anexo 4.3 Riesgo Pais Ecuador
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con un indice del 0.9725’. Se utilizo estas empresas para sacar el Beta
debido a que VF Corp y Gap son empresas que Producen y distribuyen
mercaderia textil. Mientras Sears y Walt Mart realizan actividades de
Distribucion de Mercaderia textil y también se dedican a la venta de otro tipo
de articulos pero con un enfoque de Distribucién al por mayor y al detalle por

sus mega tiendas en los EEUU.

Reemplazando los datos tenemos:

It 9.250%

r
m =776%
P 0,9725

r
f Bcua. — 3958 puntos base

Se obtiene:

r, =9,25%+0.9725(7,76% — 39,28% )+ 39,28%
=1, =17,88%

" Anexo 4.4 Beta
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4.13 Flujo de Efectivo

En los flujos de efectivo se muestra el flujo de dinero en los dos

panoramas, tanto con reestructuracion y sin la misma.

Tahla4 10
| FLUJO DE CAJA SINREINGENIERIA
JEANS PLANET
02/02/2009- 31/22/2013
(EXPRESADA EN DOLARES)

DETALLE 209 200 il 00 03
INGRESOS POR VENTAS § 3622044318 38031465 |$ 39933038 | § 419.296.30{§ M0.6LT5
COSTO DE VENTAS § 2116533018 285.23599 |$ 29949779 | § 31447268 § 330.196 3L
FALTANTES DE INVENTARIOS § 27653(8 28003|5 29049818 314T3[§ 330L%
UTILIDAD BRUTA § §183457(8 9.2630|$ 96837629 10067950|$ 10676347
GASTO DE VENTA

INCENTIVOS Y PREMIOS § BA000[S  Ga00|S 961008 Omadl|§ 102108
CAPACITACION § -5 - -8 -5 -
FUNDAS § 1430%]8 143055 L43055(§ 1439%(9 1430%
MATERIAL PUBLICITARIO § -8 -5 -8 -5 -
TOTAL GASTOS DE VENTA § 20955(8 23N%|5 23656|8 2411%6]8 246058
GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS § 160680018 16550048 1T04654|8 175579418 18.08468
SERVICIOS BASICOS § 672008 61200/ 620008 6T200[8 67200
VANTENIMENTO LOCAL Y MUEBLES|§ 2960018 36T40(8  S08f2|§  Go471)§ 8L
SEGURIDAD DICIEMBRE §  T000[§  3M60[5 34915 MIETIS 3016
EXTINTORES § L60[§ 11608 1160)§ LE0[S 1LAD
TOTAL GATOS ADMINISTRATIVO § 11369608 17.95064|% 1857325(8 102459218 109795
TOTAL DE GASTOS § 1964915 § 2021219 § 20938% § 2065787 § 244013
( UTILIDAD ANTES DE REPARTICION UTI%) § 681842(8 TLOMIL)S TogO8T2(§ B0.02063|S 843233
IMP 15% PART TRABAJADORES § 1020781[5 1079312)8 113048115 120034]$ 1264850
(UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS) § ST976L|S 6LIGLO0|S 6451391(8 6B01838|S 7167484
IMP RENTA 25% § 144894018 15.20%5)8 1612848(8 1700460(8 1791871
FLUJO DE CAJA § £346821(8 HAI075|S 43543)$ 5SL013T|S 5375613
Elaforado por los autores

69



Tablad 1L

FLUJO DE CAJA CON REINGENIERIA

JEANS PLANET
COOLNS-3120013
(EXPRESADA ENDOLARES)

DETALLE my | o0 | o | A | A
INGRESOS POR VENTAS 5 ARG5S L[S SRETLIL[S S00388]S Gans
INGRESOS § W56B]S BL[S SRETLILS S00E8[S 6%
COSTODE VENTA 5 I60]S B[S FBL[S MELR[S UhERsT
0810 T T i e e
GASTOS DEVENTS 5 IBI5A[S T5BA[S WMEH[S NIER[S_M0BT

FALTANTES DE IVENTARIS § L[S 1ERAT[S IRIM[S 20Bals QBB
INCENTIOS ¥ PREMICS 5 wm[s wmm[s oen[s  mals 1o
CAPACTACION § m[s_ om[s om[s_ amujs oo
FUNDES 5 10[s 7[s 2mLB[S 2aa]s 3Ll
JATERAL PUBLICTIARO §I63]S 1B%]S BAUB[S BORB[S 15508
GASTOS ADUITRATIVOS S DA[S NE]s B[S BaBY[s 195
SUELDOS O R Y S
SERIICIOS BASICOS 5 0[S oum[s  mm[s_ emnfs_ o0
NANTENMENTO LOCAL Y NUEBLES § m0[s wAals BE[s  sas BLD
SEGURDAD DICEVERE 5 0[S s A[s wmels b
EXTINTORES 5 0M[s e[S um[s uefs e
DEPRECACIN §Lmmis 1mmls 1mmls mnls  1m
oASTOS S MEN[S BERBS B[S QUME[S BN
T UTILDAD ANTES DE REPARTICION UTHh) 5 OGS B[S MAI]S [RUA]S Lol
NP 5 PART TRABIADORES 5 NGRS LARN[S BEN[S B[S A
TUTIOAD ANTES DE IPUESTOS) ) R O e R
NP RENTA LS 3 BORR[S BAR[S NWE5[S GBIG[S ALbR
(UTLDADNETA) O ) O ] O
DEPRECICONLH CON T P O
VALOR DELBROS
VALOR DE DESECHO R
IVERSIONINCL I
FLUI0DE EFECTIVO SO SRUA] So0LE] NS SO S
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Mediante el Flujo Incremental se podra realizar un mejor analisis del

proyecto y asi conocer la verdadera rentabilidad del mismo.

Tabla 4.12
FLUJO DE CAJA INCREMENTAL
FLUJO DE CAJA SIN| FLUJO DE CAJA CON FLUJO
REINGENIERIA REINGENIERIA INCREMENTAL
$43.468,21 $46.416,86 $2.948,65
$45.870,75 $56.021,49 $10.150,74
$48.385,43 $67.102,57 $18.717,14
$51.013,79 $79.854,09 $28.840,30
$53.756,13 $99.094,99 $45.338,86

Elaborado por los autores

4.14 Analisis del TIRy VAN

El flujo de caja incremental se tomara en cuenta para realizar el analisis
de la TIR y del VAN, sera la diferencia del flujo de caja de la empresa
aplicada la reingenieria menos el flujo de caja de la empresa sin

reingenieria, siendo este proyecto para una empresa en marcha.

Tabla 4.13
TASA DE RENTABILIDAD
TIR 36,26%
Tasa de descuento 17,88%

VAN $23.038,29
Elaborado por los autores

Como se puede ver en la Tabla 4.13 la TIR es mayor a la Tasa de
Descuento y obteniendo resultados positivos por lo cual se puede concluir

gue el Proyecto es rentable.
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4.15 Anélisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilidad varia los parametros claves para determinar la
sensibilidad de los resultados a la variacién, proporcionandonos elementos
de juicio sobre lo que podria suceder si las cosas no suceden como se las

han previsto.

Para el andlisis de sensibilidad se ha tomado en cuenta tres tipos de
variables independientes: tasa de descuento, ventas, costo de ventas y una
dependiente que serd el VAN, con el objetivo de mostrar la sensibilidad de

este Ultimo con respecto a una variacion en las demas variables

4.15.1 Variacion en la Tasa de Descuento

Grafico 4.1.
Analisis de Sensibilidad de la Tasa de Descuento

Analisis de Sensibilidad (Tasa de Descuento)
$50.000,00

$40.000,00 \
= $30.000,00
<
> $20.000,00
$10.000,00 \
$0,00

10,00% 15,00% 17,88% 20,00% 25,00% 35,00%

Tasas de Descuento

Elaborado por los autores.

Podemos observar que el proyecto es rentable aunque varié

significativamente hasta un 35% la tasa de descuento.

72



4.15.2 Variaciéon de las Ventas

Para este analisis se han realizado variaciones en los porcentajes de las
ventas de cada afio, cabe mencionar que esta es una variable sensible asi
tenemos que con una disminucion del 3% en ventas y una tasa de
descuento mayor al 20% el VAN es negativo, si la tasa de descuento se

mantiene (17,88%) y las ventas disminuyen en un 3% el VAN sera positivo.

Asi mismo se las ventas disminuyen un 5% a cualquier tasa de descuento

el VAN siempre sera negativo.

Grafico 4.2.
Andlisis de Sensibilidad de las Ventas
Analisis de sensibilidad (Ventas)

$100.000,00

$80.000,00 \

$60.000,00

$40.000,00
2
<
>

$20.000,00

$0,00
-$20.000,00
-$40.000,00 —
Variacion de Ventas
—4=—-5,00% =fli=-3,00% 0,00% =>6=3,00% =¥=500%

Elaborado por los autores.
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4.15.3 Variacion de los Costos de Ventas

Siendo el Costo una variable sumamente volatil debido al mercado al que
nos encontramos, hemos visto que tenemos poca variacion en el VAN, esto
se debe a que la gran cantidad de nuestro costos son fijos y aunque afecten

a la Empresa no va a ser esta variacion motivo de preocupacion.

Se puede observar que si existe un aumento en el costo de venta en un
3% y que la tasa de descuento es mayor a 17,88% el VAN seria negativo.

Asi también a mayor disminucion del costo de venta mayor sera el VAN.

Grafico 4.3.
Andlisis de Sensibilidad del Costo de Ventas

Andlisis de sensibilidad (Costo de Ventas)

$120.000,00

$100.000,00

$80.000,00 \T\\
$60.000,00

2
< $40.000,00

>
$20.000,00
$0,00
-$20.000,00
-$40.000,00

Variacion de Ventas

=4—-5,00% =ili=-3,00% 0,00% =>¢=3,00% ===5,00%

Elaborado por los autores.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

» Jeans Planet tiene una muy buena proyeccién en sus ventas. Viene desde
hace 20 afios con muy buenos ingresos, aumentando en cierto porcentaje

sus beneficios anuales por consiguiente sus utilidades.

» En este proyecto del analisis de factibilidad de una reestructuracion total del
local en cuanto a su imagen, procesos, administracion sugerimos un cambio
técnico en el manejo funcional del negocio para que exista un mejor control

de los ingresos y gastos en que se incurren.

» Respecto a la adecuacion del local, es necesario para una expansion en
ventas tener un local adecuado para el transito del publico. Con un 6ptimo
flujo de las personas podemos hacer que el comprar en la tienda sea una

experiencia satisfactoria, comoda y agradable para los clientes.

» El mercadeo de la tienda se infiere la necesidad de realizar mas actividades
de Push en la venta. En el proyecto se menciona mucho la atraccion de
clientes mediante las volantes, cufias radiales y marketing boca a boca.
Pero se necesita que los clientes que vayan al local, no sélo lo visiten una
sola vez, sino que una vez que tengan la experiencia de compra, vayan
frecuentemente por medio de actividades que podemos realizar como las
bonificaciones o descuentos adicionales por montos de compras. El objetivo
es enganchar al cliente y hacerlo fiel una vez que visite el local por medio

del marketing efectivo.

» Los procesos del local son de imperial importancia ya que con ellos se lleva

las funciones basicas del dia.

75



RECOMENDACIONES

» En el presente proyecto se recomienda a la Distribuidora de Pantalones
Silvia y Adriana invertir en un proceso de reestructuracién para su mejora a

mediano y Largo Plazo.

» Existen puntos claves por lo que el negocio sigue siendo atractivo como la
plaza en donde se desenvuelve y sus clientes que ya conocen los locales

por mas de 20 afios.

» No obstante el negocio tiene que anticiparse a los cambios que pueden
ocurrir en 5 6 10 afios como puede ser la eliminacién del sector de la Bahia
0 que todos los comerciantes del sector tengan que tributar y emitir facturas

como entes contribuyentes de los tributos del estado.

» Para poder expandirse en locales y que los duefios del negocio no tengan
que permanecer en el local es necesario tener procesos estandarizados y
controlados para que el negocio pueda caminar solo con la supervision de

los duefios.

» Es necesario de un sistema de informacion que pueda registrar las
transacciones, poder monitorear el inventario y emitir reportes gerenciales
que permitan la correcta administracion del negocio y para la toma de

decisiones acertadas en el futuro.

» El negocio actualmente se desenvuelve de forma normal y con variables que
no han cambiado durante el tiempo pero tiene que estar capacitado para
poder reaccionar a cualquier siniestro de gravedad y poder desenvolverse
de manera normal en cualquier ambiente del mercado en que esté. El
anticiparse a los movimientos del mercado puede realizarse de mejor forma
con una planeacion estratégica mediante un Balanced Score Card donde
puedan definirse directrices y jefes de proyectos para hacer cumplir a
cabalidad los requerimientos del negocio como tal y asi poder perdurar

como empresa muchos afios mas.
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1.1 Balance General 2007

Distribuidora de Pantalones Silvia y Adriana
Al'31 de Enero de 2007

Activos Pasivos

Activos Carrientes Pasivos Corrientes

Caja 9 320.00 Cuentas por Pagar 5 1273400
Banco 5 28,750.00 Documentos Por Pagar 5 987L00
Cuentas por Cobrar 5 412333

Documentos Por Cobrar 5 524667

Invertaria 5 4587250 Taotal Pasivos 5 22605.00
Total Actives Carrientes 5 8731230

Activos Fijos
Locales Comerciales 5 60,000.00
Muehles y Enseres 5  5500.00
Capital
Total Activos Fijos 5 65,500.00 Total Patrimanio 5 13020750
Total Activos 5 152,812.50 Total Patrimonios + Pasivo 5 15281250
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1.2

Estado de Pérdida y Ganancias 2007

Estado de Pérdidas v Ganancias

Del 1 de Enero hasta el 31 de Diciembre del 2007

|"u"ent as

5 294 94065

[Total Ingres os

5 294.940.65

[Costo De Ventas

52005596

LA ]

[Utilidad Bruta

5 94.351.00

|Gastos De Personal

5 18.368.00

[Gastos De Locacion

5 15.663.20

|Gastos De Ventas Y Mercadeo | 3158400
[Suministros Y Materiales | §420.10
[Impuestos Y Contribuciones | § 494 00
|Gastos Administrativos | 547250
| Total De Costos Y Gastos | 3 37.001.80
[Otros Gastos | §847.00

[Utilidad Del Ejercicio

5 56.632.20
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1.3 Balance General 2008

Distribuidora de Pantalones Silvia y Adriana
Al 31 deEnero de 2008

Activos Pasivos

Activos Caorrientes Pasivas Corrientes

Caja 5 570.00 Cuentas por Pagar 5 255000
Banco 5 36,000.00 Documentos Por Pagar 5 8,609.00
Cuentas por Cobrar 5 2,170.00

Docurmentas Por Cabrar 5 320.00

Inventario 5 52125.00 Total Pasivos

Total Activos Corrientes 5 91,185.00

Activos Fijos
Locales Comerciales 5 60,000.00
Mueblesy Enseres 5 530000

Capital

Total Activos Fijos S 65500.00 Total Patrimonio 5 145,526.00
Total Actives 5 156,685.00 Total Patrimonios + Pasivo 5 156,685.00




1.4 Estado de Pérdidas y Ganancias 2008

Estado de Pérdidas v Ganancias
Del 1 de Enero hasta el 31 de Diciembre del 2008

[Ventas [ 5344 95660

[Total Ingres os [ 5 344 956 60

[Costo De Ventas [ 523629575

[Utilidad Bruta | 5 108.661.32
|Gastos De Personal [ §20.374.00
|Gastos De Locacion [ % 15 38160
|Gastos De Ventas Y Mercadeo | §1418.00
[Suministros Y Materiales | 554405
[Impuestos Y Contribuciones | 5543.00
|Gastos Administrativos | 3 464.00

| Total De Costos Y Gastos | 538724 65
[Otros Ingresos § 362.00 |
[Otros Gastos 593200 |
[Utilidad Del Ejercicio 5 69366 67 |
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3.1 Categorias

SECCION CABALLEROS

CATEGORIA TIPO MODELO/ESTILO MARCA TALLA MG
JEANS CLASICO LEVIS 28-42 35%
JEANS CLASICO TOMMY 28-42 35%
JEANS CLASICO D&G 28-42 35%
JEANS CLASICO ECKO 28-42 35%
JEANS CLASICO JACK'S 28-42 35%
JEANS TUBO ARMANI 28-36 30%
JEANS TUBO CHEVIGNON 28-36 30%
JEANS TUBO D&G 28-36 30%
JEANS TUBO PATRICK 28-36 30%
JEANS TUBO DIESEL 28-36 30%
JEANS SEMITUBO ARMANI 28-36 30%
JEANS SEMITUBO CHEVIGNON 28-36 30%
PANTALONES
JEANS SEMITUBO D&G 28-36 30%
JEANS SEMITUBO PATRICK 28-36 30%
JEANS SEMITUBO DIESEL 28-36 30%
JEANS BASTA ANCHA SOHO 28-36 25%
JEANS BASTA ANCHA LEVIS 28-36 25%
JEANS BASTA ANCHA ECKO 28-36 25%
JEANS BASTA ANCHA FREEWAY 28-36 25%
CASIMIR CLASICO DOCKER 28-42 25%
CHRISTIAN
CASIMIR CLASICO DIOR 28-42 25%
GABARDINA SIN PINZA DIESEL 28-36 20%
GABARDINA CON PINZA DOCKER 28-36 20%
GABARDINA BASTA ANCHA JACK'S 28-36 20%
JEANS CARPINTERO D&G 28-42 30%
BERMUDAS GABARDINA CLASICO DOCKER 28-42 30%
POLYESTER CUADROS POLO 28-42 25%
- 0
PANTALONETA POLYESTER DOBLE USO FREEWAY S-XXL 25%
POLYESTER SURF QUIKSILVER S-XXL 25%
o - 0
CAM. PLAYERAS ALGODON SIN MANGA VARIOS S-XL 20%
ALG. LYCRA PEPUDA SIN MANGA VARIOS ESTANADAR | 25%




ALGODON CUELLO REDONDO BILLABONG JUNIOR | 25%
ALGODON CUELLO REDONDO QUIKSILVER JUNIOR | 25%
ALGODON CUELLO REDONDO VAN'S JUNIOR | 25%
ALGODON CUELLO REDONDO D&G JUNIOR | 25%
ALGODON CUELLO REDONDO DIESEL JUNIOR | 25%
ALGODON CUELLO REDONDO FOUR SISON JUNIOR | 25%
ALGODON CUELLO REDONDO CONVERSE JUNIOR | 25%
ALGODON CUELLO REDONDO TOMMY JUNIOR | 25%
ALGODON CUELLO REDONDO ARMANI JUNIOR | 25%
CAMISETAS ALGODON CUELLO REDONDO VERSACE JUNIOR _| 25%
ALG.LYCRA | PEPUDA C. REDONDO D&G ESTANDAR | 30%
ALG.LYCRA | PEPUDA C. REDONDO ARMANI ESTANDAR | 30%
ALG.LYCRA | PEPUDA C. REDONDO VAN'S ESTANDAR | 30%
ALG.LYCRA | PEPUDA C. REDONDO BULGARI ESTANDAR | 30%
ALG.LYCRA | PEPUDA C. REDONDO FOX SILVER | ESTANDAR | 30%
ALG. LYCRA PEPUDA C. CUELLO D&G ESTANDAR | 25%
ALG. LYCRA PEPUDA C. CUELLO FOX SILVER | ESTANDAR | 25%
ALG. LYCRA PEPUDA C. CUELLO POLO ESTANDAR | 25%
ALG. LYCRA PEPUDA C. CUELLO RAFARI ESTANDAR | 25%
ALG. LYCRA PEPUDA C. CUELLO SKAEN ONE | ESTANDAR | 25%
CARLO
LINO LLANA MANGA CORTA CALVANI S-XXL 25%
CARLO
LINO RAYADA MANGA CORTA CALVANI S-XXL 25%
CUADROS MANGA CARLO
LINO CORTA CALVANI S-XXL 25%
CARLO
LINO LLANA MANGA LARGA CALVANI S-XXL 25%
CARLO
LINO RAYADA MANGA LARGA CALVANI S-XXL 25%
CAMISAS LINO CUADFAOF;SG’XANGA c(i\/?_iz/;or\u S-XXL 25%
LINO )
STRETCH ESTAMPADA M/C SKAEN ONE | ESTANDAR | 30%
LIN
STRE1C')CH RAYADA M/C POLO ESTANDAR | 30%
LINO ESTAMPADA M ANGA )
STRETCH 3/4 SKAEN ONE | ESTANDAR | 30%
LINO ]
STRETCH ESTAMPADA M/L SKAEN ONE | ESTANDAR | 30%
STIEeIgTOCH RAYADA M/L D&G ESTANDAR | 30%
BUSOS ALG. LYCRA ESTAMPADO BUFTOP ESTANDAR | 30%
ALG. LYCRA ESTAMPADO FREE EXCEL | ESTANDAR | 30%
POLYESTER SPORT QUIKSILVER | ESTANDAR | 25%
CHAQUETAS CEXIGEN
JEANS CLASICO DEMIN S-XL 35%
TRAJE DE LYCRA BOXER VARIOS S-XL 20%
BANO LYCRA CALZONCILLO VARIOS S-XL 20%
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SECCION DAMAS

CATEGORIA TIPO MODELO/ESTILO MARCA TALLA | MG
JEANS CADERA/ TUBO JOSSY 3/4-17/18 | 35%
JEANS CADERA/ TUBO NICOLE 3/4-17/18 | 35%
JEANS CADERA/ TUBO BACCI 3/4-17/18 | 35%
JEANS CADERA/SEMITUBO IVANNA 3417118 | 35%
JEANS CADERA/SEMITUBO BRIGUETTE | 3/4-17/18 | 35%
JEANS CADERA/SEMITUBO ELVIA 3/4-17/18 | 35%
PANTALONES JEANS NORMAL/ TUBO VAN&LES 5/6-21/22 | 35%
JEANS NORMAL /TUBO UNILAYS 5/6-21/22 | 25%
JEANS NORMAL/SEMITUBO DRAGON 3/4-21/22 | 25%
JEANS NORMAL/SEMITUBO ELVIA 31421122 | 25%
JEANS NORMAL/SEMITUBO IVANNA 3142122 | 30%
POLYESTER CASUAL JOSSY 2840 | 20%
JEANS TUBO/BORDADO VARIAS 3/4-21122 | 25%
CAPRIS GABARDINA | SEMITUBO/BORDADO VANELES 3/4-21/22 | 25%
JEANS | BORDADO/SEMICADERA VARIAS 3/4-2122 | 25%
- 0,
TOTEROS JEANS BORDADO/CADERA VARIAS 3/4-21/22 | 25%
JEANS BORDADO/CADERA VARIAS 3/4-21/22 | 25%
SHORTS GABARDINA |  BORDADO/CADERA VARIAS 3/4-21/22 | 25%
JEANS MINI/CADERA VARIAS 3142122 | 25%
JEANS MEDIANAS/ACAM. VARIAS 31421122 | 25%
CALDAS JEANS LARGAS VARIAS 3142122 | 25%
GABARDINA MINI/CADERA VARIAS 342122 | 25%
GABARDINA MEDIANAS/ACAM. VARIAS 3142122 | 25%
ALGODON BIVIDI VARIAS S-XL 25%
BLUSAS ALGODON VARIOS MODELOS AMERICAN ST. | ESTANDAR | 25%
TELA VARIOS MODELOS WOMEN'S S-XL 25%
0,
VESTIDOS LYCRA VARIOS MODELOS STUDIO ESTANDAR | 30%
ALGODON VARIOS MODELOS AMERICAN ST. | ESTANDAR | 30%
LYCRA ALGODON MALLA AMERICAN ST. | ESTANDAR | 30%
CHAQUETAS JEANS CLASICO LEVIS S-XL 25%
GABARDINA CLASICO SEXY'S SXL 25%
LYCRA ENTERO SUPER SEXY SXL 25%
TRAJE DE LYCRA TRES PIEZAS(PAREO) BANANA'S SXL 25%
BANO
DOLCE
LYCRA TRES PIEZAS(SHORT) DONNA S-XL 25%




SECCION NINOS

CATEGORIA TIPO MODELO/ESTILO MARCA TALLA MG
JEANS CLASICO LEVIS 26-34 30%
JEANS VARIOS MODELOS JACK'S 26-34 30%
JEANS VARIOS MODELOS D&G 26-34 30%
PANTALONES
JEANS ELASTICO MODELOS STEB 0-6 30%
GABARDINA | CLASICO (CON PINZA) DOCKER'S 26-34 30%
CHRISTIAN
CASIMIR CLASICO (CON PINZA) DIOR 26-34 30%
BERMUDAS JEANS VARIOS MODELOS D&G 26-34 30%
PANTALONETAS | POLYESTER VARIOS MODELOS SURF 26-34 25%
CARLO
LINO LLANA(M. CORTA) CALVANI 24-34 25%
CARLO
CAMISAS LINO RAYADA(M.CORTA) CALVANI 24-34 25%
CARLO
LINO CUADROS(M.CORTA) CALVANI 24-34 25%
ESTAMPADA C.
ALGODON REDOND. VARIOS 0-14 25%
CAMISETAS ) ESTAMPADAS C.
ALGODON CUELLO VARIOS 0-14 25%
ALGODON PLAYERA(SIN MANGA) VARIOS 0-14 25%
CHAQUETAS JEANS CLASICO LEVIS 26-34 25%
- 0,
TRAJE DE BARO LYCRA BOXER VARIOS 26-34 25%
LYCRA CALZONCILLO VARIOS 26-34 25%
SECCION NINAS
CATEGORIA TIPO MODELO/ESTILO MARCA TALLA MG
JEANS CLASICO LEVIS 26-34 30%
PANTALONES JEANS VARIOS MODELOS JOSSY'S 26-34 30%
JEANS VARIOS MODELOS BACCI 26-34 30%
TOREROS JEANS VARIOS MODELOS JOSSY'S 26-34 30%
GABARDINA VARIOS MODELOS JOSSY'S 26-34 30%
FALDAS JEANS VARIOS MODELOS LUI'JEANS 26-34 30%
SHORTS JEANS VARIOS MODELOS LUI'JEANS 26-34 30%
LYCRAS ALGODON MALLA AMERICAN ST. 26-34 30%
CHAQUETAS JEANS CLASICO LEVIS 26-34 30%
LYCRA ENTERO SUPER SEXY 26-34 25%
TRAJE DE BANO LYCRA TRES PIEZAS(PAREO) BANANA'S 26-34 25%
DOLCE
LYCRA TRES PIEZAS(SHORT) DONNA 26-34 25%




3.2 Listade Proveedores

Lista de Proveedores

Proveedor Tipo De Mercaderia Procedencia | Frec/Compra
Chasi Orellana Prendas de Vestir en Jean Cuenca Mensual
Danny Jeans s.a. Prendas de Vestir en Jean Cuenca Mensual
Importadora Bucaram Prendas de Vestir en casimir Guayaquil Mensual
Guokin s.a. Prendas de Vestir en Jean Guayaquil Mensual
Comercial Canada s.a. Textiles en Jean y Gabardina Guayaquil Bimensual
Importadora Romiliza Textiles en Jean y Gabardina Guayaquil Bimensual
Confecciones Zuritex Prendas de Vestir en Jean Ambato Mensual
Industrias Insaul Prendas de Vestir en Jean Cuenca Mensual
Neymatex s.a. Textiles en Jean y Gabardina Guayaquil Mensual
Feria del Jean Cia. Ltda. Prendas de Vestir en Jean Cuenca Mensual
Importadora MU s.a. Prendas de Vestir en Jean Guayaquil Quincenal
Importadora Su s.a. Prendas de Vestir en Jean Guayaquil Quincenal
Four Sison s.a. Prendas de Vestir en algodén Pert Mensual
First Line s.a. Prendas de Vestir en algodén Peru Mensual
Bacci Jeans Cia. Ltda. Prendas de Vestir en Jean Panama Bimensual
Ivanna Jeans Cia. Ltda. Prendas de Vestir en Jean Panama Bimensual
Confecciones Van&Les Prendas de Vestir en Jean Pelileo Mensual
Lui'Jeans s.a. Prendas de Vestir en Jean Pelileo Mensual
Creaciones Dianiza s.a. Prendas de Vestir de damas Colombia Bimensual
Confecciones Bellisima Prendas de Vestir en algodén Pera Mensual
Fabritex s.a. Prendas de Vestir en Jean Pert Mensual
Creaciones Sexyteen Prendas de Vestir de damas Pera Mensual
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4.1 Fuente Reuters

#] http: jnoticias. latam.men, com far ticulo. 2spx ?cp-documentid = 17198945

REUTERS - 27.1.2009 15:12

Tesoro EEUU vende bonos a dos aiios a tasa maxima de
0,925 pct
WASHINGTON (Reuters) - El Departamentn dal Tesoro de Estados Unidos dijo el martes

gue su subasta de bonos a dos anos bajo el sistema holandés obtuvo los siguientes
resultados:

BONOS A DOS ARNOS

TASAS

Alta 0,925 pct

Media 0,871 pct

Baja 0,783 pct

PRECIO/ACEPTACION

Precio 99,9013%4

Aceptados en maximo 33,41 pet

Ratio cobertura de ofertas 2,69

CANTIDADES OFRECIDAS Y ACEPTADAS (en miles de ddlares)
Total aceptado 40,000.077.600

Ofertas pablicas totales ofrecdas 107.638,272.600
Ofertas competitivas aceptadas 39,578, 255.000
Ofertas no competitivas aceptadas 421.822.600
DETALLES DE LAS NOTAS

Fecha de amisidn: feb, 02, 2009

Fecha de madurez: ene. 31, 2011

00 Ha27|([pL anr XL dE @



4.2 Rentabilidad del Mercado

Industry Market Summary Locate Industry by Company

Textile - Apparel “YHOH7Z7 17-Feb 12:3pm¢CI¥ahaal | | Enter Symbol,
Jextile - Apparel 435 [T T

Clothing

430 - b ADVERTISEMENT

Compaosite Value: 427.6

Today's Change: -1.67% 425 w 4
- T el e
SEP 500: -4.015% 10am 12pm Zpm dpm " o

Textile - Apparel Clothing News AIR INTAKES 2005-08 BMW M5 5.0L
Phillips-Van Heusen Licenses Free Country for IZ0D

Quterwear
2 hours, 39 minutes ago (Business Wire) _.-‘.
NEW YORK-—-Phillips-Van Heusen Corporation announced today that
it has licensed Free Country Ltd.. a leading outerwear supplier based in

Mew York. to design, produce and market men's and women's coats

and jackets in the United States under PVH's well-known 120D brand ECISY to I
« Frederick’s of Hollywood Group Announces Management Changes - lﬂsrﬂ" 20.7 MORE HPI

» Polo Ralph Lauren to Assume Direct Control of Distribution in

Southeast Asia - Bus Nire Industry Statistics
More News on Textile - Apparel Clothing: Latest News, Top Stories Market Capitalization: 18B
Price / Earnings: 18.9
Industry T{-}p Performers Price / Book: 3.2
Intraday .Pn:e PechTrman:e S Chang? Market Cap Mat Profit Margin [mrq]: 3 79
Perry Ellis International Inc. [PERY] +5.24% $66.2 M . )
Price To Free Cash Flow (mrg): 3
LIZ CLAIBORME IMC [LIZ] +2.78% $2387T M .
Crown Crafts_Inc_ [CRWE] +1.58% $47.5 1 Return on Equity: o
Crown Cra CRWS 58% .
Columbia Soort - COLM 0.37T% $1.0 B Total Debt / Equity: 0.0
Columbia Sportswear Company [COLL +0.37% .
. pany [COLW] ’ Dividend Yield: 2.9%
V F CP [VEC] +0.30% $5.8 B

View Industry Browser

Momm Tom Trbsmdmr Deies Desf oo



4.3 Riesgo Pais

El Banco Central Estadistica

Cul Bibliotecas

Sistema N

nal de Pagos

Entidad de Certificacion

Public

nes de Banca Central

Comercio Exterior

1ESGO_PALS - Ultimg mes 5069.00 Seleccione otro indicador v
FECHA VALOR
} 467450 Febrero-04-2003 3528.00
Febrera-03-2003 3884.00
Febraro-02-2009 3877.00
Enero-14-2009 3825.00
35550
Enero-13-2009 3563.00
Enero-12-2009 3558.00
Enero-05-2005 2347.00
4aL.00 Enero-08-2009 3537.00
Méximo = 069,00 Enaro-07-2009 3530.00
Minimo = 3d81.00 Enero-06-2005 4035.00
Enero-05-2009 4342.00
Enero-02-2009 4720.00
Enero-01-200% 4731.00
RIESGO PAILS (EMBI Ecuador] ' Diciembre-31-2008 4731.00
El riesgo pals es un concepto economico que ha sido R
abordade académica y empiricamente mediante |z Diciembre-30-2008 4725.00
aplicacion de metodologias de la mas variada indale: Diciembre-23-2008 4735.00
desde |z utilizacien de indices de mercade come el Diciembre-26-2008 4671.00
indice EMEL de paizes emergantes de Chase_- Diciembre-25-2008 4672.00
IPmaergzn hastz sistemaz que incorpors variables R
scondmicas, politices y financieras, El Embi 2 define Diciembra-24-2008 4€72.00
cema un indice de bones de mercades emergentes, Diciembre-22-2008 5069.00
gl cuzl reflejz el mevimients en los precios de sus Diciembre-15-2008 50355.00
titulos nago:\ados}en.moanada extranjera. Se |z Diciembre-18-2008 5054.00
expresa como un indice 6 come un margen de i
rentzbilidad sobre aquella implicita en bones del Diciembre-17-2002 5040.00
tesoro de los Estades Unides. Diciembre-16-2008 5020.00
Diciembre-16-2008 5020.00
Diciembre-15-2008 4325.00
Diciembre-12-2008 3524.00
Diciembre-11-2008 3456.00
Diciembre-10-2008 3511.00
Diciembre-03-2008 2491.00

4.4

Beta Promedio de la IndustriaTéxtil

Beta
Vf Corp 0.95
Gap 1.11
Sears 1.48
Walt Mart 0.35
Promedio 0.9725
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45 Tasade Interés Activa

El Banco Central Estadistica Mercados Financieros

Siztema Nacional de Pagos

Publicaciones de Banca Central

Cultura Bibliotecas Comunicacién y Medios Entidad de Certificacion Comercio Exterior
ACTIVA - Ultimos dos afios 10,925 e otro ir | o~
FECHA VALOR
10,48 Febrero-28-2009 9.21 %
\/ Febrero-28-2009 9.21 %
Enero-31-2003 9.16 %
- Diciembre-31-2008 9.14 %
Diciembra-31-2008 9.14 %
Noviembre-30-2008 5.18 %
Octubre-31-2008 9.24 %
5 |9, 14% Septiembre-30-2008 9.31 %
Méximo = 10.92% Agoste-08-2008 5.31 %
Ninimo = 9.14% Julio-16-2008 5.52 %
Maye-03-2008 10.14 %
Abril-03-2008 10.17 %
Marzo-153-2008 10.43 %
Datos Febrero-06-2008 10.50 %
ErmpErE i Enero-02-2008 10.74 %
Seleccion Diciembre-10-2007 10.72 %
cEEDg — b Noviembre-30-2007 10.55 %
comparar
Octubre-31-2007 10.70 %
Fechs Inicis| | 1990 v || Enero v|[1 v Septiembre-30-2007 10.82 %
Fechz Inicizl [ 1990 v || Enero v|[1 ¥ Agosto-05-2007 10.92 %
Julio-29-2007 9.57 %
Julio-22-2007 10.85 %
Julio-15-2007 10.51 9
Julio-08-2007 10.12 %
4.6 Tasade Interés Pasiva
iones de Banca Central
Cultura Exterior
ASIYA - Ultimos dos afjos 5.a7x jone otro indicador v
FECHA. VALOR
5.73% Febrero-28-2003 5.15 %
Enero-31-2003 5.10 %
Diciembre-31-2008 5.09 ¥
. Noviemnbre-30-2008 5.14 %
Octubre-31-2008 5.08 %
Septiembre-30-2008 5.25 %
Lgoste-06-2008 5.30 %
502 Agosto-06-2008 5.30 %
Maximo = 5.97% Julio-16-2008 5.36 %
Minimo = 5.02% Mayo-05-2008 5.86 %
Abril-02-2008 5.36 %
Marzo-15-2008 5.36 %
Febrero-06-2008 5.97 %
Datos Enero-02-2008 5.91 %
R Diciembre-10-2007 5.64 %
Seleccion Noviermbre-30-2007 5.79 %
E=cels — b Noviembre-30-2007 5.79 %
comparar
o Octubre-31-2007 5.83 %
Facha Inicial | 1990 v || Enero v|[1 ] Septiembre-30-2007 5.61 %
Fecha Inicial | 19390 v||Erero VH 1 v| Agosto-03-2007 5.33 %
Julio-29-2007 5.07 %
Julio-22-2007 5.02 %
Julie-15-2007 5.16 %
Julic-08-2007 5.21 %
Indicadores Relacionados
SPREAD (ACTIVA - PASIA)
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