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Resumen

El siguiente trabajo de titulacion tiene como objetivo realizar un plan de mejora para la
empresa Milenium Merchandise, consiste en la implementacion de un sistema de inventario
con el fin de solucionar los problemas que genera el area de abastecimiento, ademas de la
creacion de una pagina web con el objetivo de incrementar las ventas de la empresa.

Se evalu6 a la empresa mediante un andlisis externo de la industria obteniendo como
resultado que los clientes prefieren adquirir productos promocionales econémicos e
importados al igual que existe un crecimiento en los Ultimos afios en el gasto de publicidad.
En el andlisis interno de la compafiia se evidencio las principales debilidades y fortalezas
de la empresa planteando soluciones estratégicas con el objetivo de corregir y mejorar
dichas falencias.

Mediante la matriz situacional se tuvo como resultado varias carencias siendo las mas
importante para los administradores: la falta de una planeacion estratégica, pagina web y
sistema de inventario. Las encuestas realizadas a 81 clientes de la empresa los resultados
fueron favorables, las mismas demostraron que el 46.90% de los encuestados prefieren a
Milenium Merchandise por el precio y calidad de sus productos. Por otro lado, los clientes
consideran que el catalogo actual de la empresa es malo prefiriendo a observarlo en linea,
adicionalmente desean que el catalogo esté ligado a una pagina web con integracion a
redes sociales.

La evaluacion de las proyecciones financieras determind que la inversion inicial es de
$15400, el valor actual neto (VAN) que es de $1.476.333,55 dando un resultado positivo
para el proyecto. La tasa interna de retorno (TIR) con un valor de 197% superior al costo
de oportunidad, por lo tanto, la propuesta del plan mejora es totalmente viable y debe ser
implementado lo mas rapido posible.
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Abstract

The following work degree aims to make an improvement plan for the company Milenium
Merchandise, involves the implementation of an inventory system in order to solve the
problems caused by the supply area, and the creation of a website with the aim of increasing
sales of the company.

We evaluated the company by an external industry analysis resulting in customers prefer to
buy cheap promotional products and imported as there is growth in recent years in
advertising spending. The internal analysis of the company's main strengths and
weaknesses of the company proposing strategic solutions in order to improve these
shortcomings was evident.

By situational matrix resulted in several shortcomings being the most important for
managers: lack of strategic planning, website and inventory system. 81 surveys customers
of the company the results were favorable, they showed that 46.90% of respondents prefer
to Milenium Merchandise for the price and quality of its products. On the other hand,
customers believe that the current catalog of the company's bad preferring to watch online,
additionally want the catalog is linked to a website with social networking integration.

The assessment of the financial projections determined that the initial investment is $
15,400, the net present value (NPV) which is $ 1.476.333,55 giving a positive result for the
project. The internal rate of return (IRR) with a value of 199% higher than the opportunity
cost, therefore, the proposed improvement plan is entirely feasible and should be
implemented as quickly as possible.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Justificacién del Trabajo

Milenium Merchandise se encuentra en el mercado publicitario hace 15 afios, la empresa
ha tenido un crecimiento sostenido a pesar de que se maneja de manera empirica que con
lleva a que algunas areas de la empresa sean ineficientes y generen problemas.

Actualmente, el mercado publicitario digital ha tenido un crecimiento sostenido en los
ultimos afios, en especial la publicidad realizada mediante redes sociales con un gasto de
$2,4 millones destinadas por las empresas a campafas publicitarias (Acosta, 2015). Las
empresas utilizan las redes sociales para dar a conocer sus productos y servicios, en el
Ecuador actualmente existen nueve millones setecientos mil usuarios registrados en esta
red social (Facebook, 2016) por lo que se creara una pagina web con integracion a redes
sociales para captar clientes e incrementar ventas.

Por otro lado, los administradores de la organizacion quieren fortalecer la estructura interna
de la empresa para reducir sus debilidades implementado un sistema de inventario con el
objetivo de organizar y correlacionar el inventario fisico con el inventario virtual, para
disminuir productos que se encuentran en stock y no han tenido rotacién

1.1.1. Objetivo General del Trabajo

Realizar un diagnéstico para analizar al entorno interno de la empresa y externo de la
industria, con el fin de crear una propuesta que mejore las areas que tienen falencias en la
empresa; permitiendo tener un incremento en la rentabilidad demostrando la viabilidad
financiera del proyecto.

1.1.2. Objetivos Especificos del Trabajo

1. Analizar el entorno externo de la industria para conocer qué factores se deben
aprovechar y cuales se deben tomar medidas preventivas.

2. Realizar encuestas para evaluar el nivel de satisfaccibn de los clientes hacia la
compafiia.

3. Realizar la matriz situacional organizacional con los administradores de la empresa para

conocer las falencias de cada area.

Analizar e identificar las areas que van hacer intervenidas en el plan de mejora

Elaborar un plan de mejora para solucionar los problemas existentes

6. Evaluar la viabilidad del proyecto mediante indicadores financieros

ok



CAPITULO II: ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DE LA EMPRESA

2.1. Analisis del entorno externo

2.1.1. Entorno Externo
2.1.1.1.Entorno Politico y Legal

En el Ecuador el indice de estabilidad politica es de -0.01 (Banco Mundial, 2016), en
comparacion de afios anteriores este indice ha disminuido porque el Ecuador ha tenido el
mismo gobernante por 9 afios, este indicador evalla si existe una “transferencia
desordenada de poder del gobierno, conflictos armados, las manifestaciones violentas, el
malestar social, las tensiones internacionales, el terrorismo, asi como los conflictos étnicos,
religiosos o regionales” (Banco Mundial, 2016). La estabilidad politica de un pais afecta
directamente al funcionamiento de las empresas, el gobierno ha optado por diferentes leyes
gue desalientan al sector privado como son:

La Ley de Régimen Tributario Interno y a la Ley Reformatoria para la Equidad
Tributaria del Ecuador, publicada en el registro oficial 94, de diciembre 23 de 2009
(Registro Oficial, 2016), fecha en la cual las empresas deben pagar anticipadamente
el impuesto a la renta.

El impuesto a la salida de divisas (ISD) publicado en el registro oficial 242 del 29 de
diciembre de 2007 (Registro Oficial, 2016), pas6é del 2% al 5% en noviembre de 2011
vigente hasta la presente fecha, este es pagado cuando existe un envio o traslado de
divisas al exterior.

En el afio 2009 se establecio restriccién de importaciones para 627 subpartidas y cuotas a
la importacion (El Comercio, 2012), para fomentar la produccion nacional e incrementar el
consumo de productos ecuatorianos, medidas vigentes hasta la actualidad. Posteriormente
en el afio 2015 también se decreté una medida de salvaguardia aplicandose a 2800 partidas
pagando una sobre tasa de 5%, 15%, 25% y 45% (Ministerio Comercio Exterior, 2016), para
equilibrar la balanza comercial.

Conclusioén: La empresa se ve afectada por el pago del impuesto a la renta anticipado que
hizo que la liquidez disminuya en 30%. Los costos de adquirir productos promocionales se
han incrementado debido al pago del ISD. Las salvaguardias afectan al 90% de los articulos
por lo que los administradores tomaron la decision de incrementar los precios en un 20%
(Milenium Merchandise, 2015), asumiendo el 30% del valor de las medidas adoptadas para
no afectar al consumidor final (Milenium Merchandise, 2015).

2.1.1.2.Entorno Econémico

El Ecuador ha tenido una contraccion de la economia por la caida del precio del petréleo a
nivel mundial desde el afio 2015, afectando al presupuesto del Estado y la economia del
pais. Una de las consecuencias que se ha generado es la falta de pago a los proveedores
que ofrecen sus bienes o servicios al estado creando un efecto dominé en el pais.

La economia ecuatoriana tiene un déficit en la balanza porque se importa mas de lo que se
exporta, para enero 2015 esta se situé en -481millones de ddlares (Banco Central, 2015).

El Producto Interno Bruto en el Ecuador para septiembre 2015 fue de $ 70, 027,911 miles
de dolares mientras que para el 2009 fue $ 62, 519, 686 miles de dolares (Banco Central,



2015). Este ha tenido un crecimiento del 2% anual, evidenciando un aumento en la cantidad
de bienes y servicios que posee el pais.

El riesgo pais se sitta para marzo 2016 en 1329 puntos (Banco Central, 2016), siendo el
riesgo de invertir en el pais es alto, esto conlleva a que las entidades bancarias disminuyan
el crédito a las empresas y al publico en general.

La tasa de interés activa para marzo de 2016 es 8,86% y para diciembre 2015 fue 9,12%
(Banco Central, 2016) , esta disminuy6 en -0,0285%, mientras exista una tasa de interés
alta los consumidores van a preferir disminuir su consumo.

El indice de Confianza del Consumidor se ubicé para diciembre 2015 en 36.2 puntos y para
diciembre 2014 fue 45.2 y en diciembre de 2013 fue de 49.0 puntos (Banco Central, 2015).
El indice ha disminuido en -26,12% por lo que el consumidor redujo su confianza al realizar
compras.

El tipo de cambio para febrero fue de $16.4 yuanes (Investing, 2016), beneficiando a las
empresas importadores de productos hechos en China.

Conclusion:

¢ Las medidas de salvaguardia impuestas por el gobierno afectan directamente a los
productos importados.

e El aumento de la tasa activa hace que los consumidores preferirAn ahorrar.
Igualmente, los compradores han reducido su nivel de compra por la desconfianza
gue genera las politicas del gobierno.

¢ Milenium Merchandise se ve beneficiada por el tipo de cambio porgue los costos de
los productos son mas baratos.

2.1.1.3.Entorno Social

El gasto de publicidad por parte de empresas en el afio 2009 fue de USD 281,5 millones;
para el 2010 subi6 a USD 322 millones y el afio anterior llegé a USD 346 millones (Lideres,
2015), favoreciendo a las empresas publicitarias.

Las empresas y personas tienen la percepcién de que los productos extranjeros son
mejores que los nacionales, al igual que aspiracionales para muchos. Las empresas
adquieren productos promocionales importados guiandose por su precio y el segmento de
mercado al que se quiere fidelizar. (Lideres, 2015). Actualmente, el articulo promocional es
usado como medio de recordacion y fidelizacion de una marca por lo que existe una gran
oportunidad de negocio.

Las empresas buscan productos promocionales que se adapten a sus requerimientos que
tengan un bajo costo para reducir sus costes en publicidad y que este producto aumente su
margen de beneficios (Gazquez Abat & Sanchez Perez, 2014).

Conclusién: La empresa estd en capacidad de satisfacer las diferentes necesidades de
los consumidores dependiendo de sus actitudes y habitos debido a su amplio stock.



2.1.1.4.Entorno Tecnoldgico

Hoy en dia la tecnologia es un medio de competencia en constante innovaciéon. Una de las
herramientas tecnoldgicas mas usadas por las empresas es el e-commerce, que no es mas
que una forma electrénica de ofrecer bienes y servicios a través de la web, haciendo que
los negocios sean mas rapidos y precisos.

La publicidad digital en el Ecuador crecié en 50%, con una inversion en publicidad en $7
millones donde $4,6 millones de ddlares se destinaron a publicidad por medio de display,
$2,4 millones a redes sociales y $931 mil délares a través de moviles (Acosta, 2015).
Actualmente existen nueve millones setecientos mil usuarios registrados en Facebook
(Facebook, 2016).

El contacto directo con los consumidores se realiza actualmente mediante redes sociales,
siendo estas un método de publicidad mas barato y de mayor alcance y con resultados
inmediatos.

La maquinaria mas utilizada por las empresas de publicidad es la maquina para tampografia
y laser siendo las mas vanguardistas: winon tampografia, que utiliza un sistema de
computacioén para un facil manejo al igual que un sistema mecanico, eléctrico y neumatico
(Direct Industry, 2016), y gravograph laser reduciendo los errores de grabado y corte en
98% teniendo centrado automatico que facilita el trabajo (Maquinaria Gravograph, 2016).

Conclusién: Milenium Merchandise no cuenta con vinculacién a una red social ni tampoco
comercial que le permita captar nuevos clientes e incrementar sus ventas.

2.1.2. Andélisis de laindustria (PORTER)

2.1.2.1. Nivel de amenaza de nuevos entrantes (Media)

Las barreras de entrada para los nuevos competidores son bajas debido a que la inversion
inicial no es alta, los gastos que deben incurrir son: constitucién de la empresa, permiso de
funcionamiento, permiso de importacion, importacion de mercaderia, impuestos, aranceles
y salvaguardias. Al existir una fuerte competencia los clientes van a escoger productos
promocionales basandose en el mejor precio. Los nuevos competidores que desean
adquirir productos promocionales en el mercado nacional, van a tener una desventaja en
costos debido a que estos son importados por las principales empresas del sector y no van
a poder competir en precios.

Conclusién: Existe mucha competencia dentro del sector de productos promocionales, por
lo tanto, los nuevos competidores para Milenium Merchandise representan una amenaza
media porque la empresa ofrece a sus clientes precios altamente competitivos,
posicionamiento en el mercado, servicio de calidad, alto stock y diversidad de productos.

2.1.2.2. Poder de negociacion de los clientes (Alto)

El poder de negociacion de los clientes es alto, pues al existir varias empresas que se
dedican a la comercializacion de productos promocionales el cliente puede cotizar en
diferentes lugares, la diferencia de precios en articulos promocionales varia en centavos
por lo que el consumidor tiende a negociar el precio con los diferentes distribuidores.

Los clientes dependen de las compafiias importadoras de productos promocionales porque
un porcentaje alto de productos no se fabrican en el pais como es el caso de power banks,



flash memory, llaveros con cargador de celulares, cargadores de auto, puertos usb, selfie
stick, parlantes bluetooth, entre otros.

La empresa Milenium Merchandise tiene 2000, siendo los principales los siguientes;
Laboratorios Bagé del Ecuador S.A. (7,5%), THINK BTL (20%), Promoideas (5%), Publicont
(5%) y Graficas Gomez (12,5%).

Conclusién: Milenium Merchandise se encuentra muy influenciada por sus clientes y estos
tienen un impacto alto en la empresa, sin embargo, el servicio personalizado que se le
brinda al cliente hace que se fidelice con la compania.

2.1.2.3. Amenaza de productos sustitutos (Alta)

Los articulos que ofrece la compafiia tienen gran variedad de productos sustitutos, haciendo
que estos sean facilmente reemplazables por otro tipo de publicidad como son: flyers,
banners, gigantografias, tarjetas, catalogos, calendarios, entre otros. Sin embargo, ninguna
campafa de publicidad tendria el mismo éxito si no se vincula con articulos promocionales,
porque son impulsores de la recordacion y lealtad de los consumidores hacia la marca,
adicionalmente, es importante porque las empresas necesitan tener presencia en los
clientes finales (Informa BTL, 2014).

Conclusién: Milenium Merchandise se ve afectada por los productos sustitutos puesto que
estos representan una amenaza alta, no obstante, la decisibn de compra dependera de
cada una de las empresas y del presupuesto asignado a las diferentes campafias
publicitarias.

2.1.2.4, Poder de negociacion con los proveedores (Medio)

El poder de negociacién con los proveedores en el exterior es alto porque es complicado
entablar relaciones comerciales en el mercado chino debido a la cultura de negociacién
donde es muy importante entablar relaciones permanentes con sus clientes antes de
realizar cualquier negocio. Las principales fabricas realizan sus negociaciones de manera
lenta puesto que estos investigan a las personas con las que van realizar negocios. Los
nuevos competidores se ven limitados al momento de adquirir productos en estas fabricas
debido a que estas manejan grandes volimenes de compra.

Milenium Merchandise tiene una amenaza media por la confianza generada con los
proveedores en el exterior, pues desde hace algunos afios atras posee crédito de 90 dias
para cancelar sus facturas. El 76.70% de articulos provienen de China y el resto se
adquieren localmente, la empresa actualmente tiene 20 proveedores en el exterior siendo
los principales; Empire Limited Trading y Leader (11%), Innovations Limited (5%), Power
INC (8%), Alicia Li Trading Company (15%) y Son Pank Ong (9%).

En cuanto a los proveedores nacionales representan el 23.30% de las compras totales de
la empresa. Existe una gran cantidad de proveedores de insumos para la elaboracion de
textiles por esta razon el poder de negociacion es bajo porque se negocia precios. El
principal proveedor es Casa Chaninne (10%) con el que se trabaja frecuentemente por sus
precios competitivos. En cuanto a otras lineas de productos la amenaza es baja puesto que
no afectan a la empresa porque son proveedores poco recurrentes, los mas importantes
son: Oresa S. A, Gerardo Ortiz Cia.Ltda, Corpmunab Cia.Ltda, Importador San Vicente.



Conclusién: Milenium Merchandise a través del tiempo generé confianza con sus
proveedores en el exterior, debido a las importaciones realizadas y al cumplimiento de pago
en el crédito otorgado por las empresas chinas por lo que representa una amenaza media,
mientras que en el mercado local representa una amenaza baja.

2.1.2.5. Rivalidad entre competidores (Alta)

Los competidores que existen en este segmento de mercado son 183 empresas que
ofrecen articulos promocionales (INEC, 2014), varias de estas son importadoras directas
por lo que tienen un precio altamente competitivo, es importante mencionar que hay
empresas que diversifican su cartera de negocios ofreciendo otro de publicidad. A las
nuevas compafiias se les dificulta captar grandes clientes puesto que se firma contratos
con empresas que se encuentran posicionadas en el mercado como es el caso de Milenium
Merchandise que firmé contratos por un afio para proveer de productos promocionales al
hotel JW Marriot, Best Western, entre otros. Los principales competidores de Milenium
Merchandise son; Oresa S.A. (19%), Salgraf Cia. Ltda. (25%), Kreathosimage Imagen
Corporativa (18%), Target (19%) y Promostock (14%).

Conclusién: Milenium Merchandise se ve afectada por sus competidores que representan
una amenaza alta, las estrategias de la empresa deberian direccionarse a la diversificacion
de producto ayudando a fidelizar a sus clientes.

2.1.3.Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

“La matriz permite a los estrategas resuman y evallen informacién econdémica, social,
cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, legal, tecnolégico y competitiva”
(David, 2013, pp. 80-81). Esta se realiz6 con el presidente de la empresa, el mismo que
evalué el peso y la calificacion de cada factor que influye en la organizacion.

Tabla No 1: Matriz EFE

Factor a Analizar Peso Calificacion Peso
Ponderado
Oportunidades

1. El gasto de publicidad efectuado por las empresas se ha incrementado en 7% 0.07 4 0.28
2. Las empresas prefieren adquirir productos promocionales importados que sean econdémicos. 0.09 4 0.36
3. Posibilidad de crecimiento en nuevos segmentos de mercado mediante el e- commerce. 0.08 3 0.24
4. Ampliacién de la cartera de clientes al implementar redes sociales. 0.12 4 0.48
5. El tipo de cambio de yuanes a délares favorece a la adquisicién de productos promocionales 0.10 4 0.40
Subtotal  0.46 1.76

Amenazas
1. Incremento de los precios de los productos en 20% debido a salvaguardias impuestas por el gobierno 0.08 4 0.32
2. Disminucién de la liquidez por pago anticipado del Impuesto a la Renta 0.05 4 0.20
3. Limitaciones de créditos otorgadas por las entidades bancarias del pais de acuerdo a la tasa de interés. 0.04 2 0.08
4. Productos promocionales son facilmente reemplazados por otros articulos y servicios publicitarios por su 0.10 4 0.40

costo

5. Muchos competidores en el mercado 0.06 3 0.24
6. Pocas barreras de entrada para nuevos competidores 0.04 3 0.12
7. Los clientes influyen en el precio debido a la competencia en el mercado 0.10 4 0.40
8. Complejidad al momento de realizar negocios con nuevos proveedores en el mercado chino 0.07 3 0.21
Subtotal 0,54 197
TOTAL 1 3.68

Analisis de la matriz: La empresa implement6 diferentes estrategias para reducir las
amenazas, con una buena respuesta a estos factores. El total ponderado de 3.68 indica



que esta por encima del promedio ponderado de 2.50 siendo este un valor establecido como
promedio en la matriz EFE. Al comparar, el total del peso ponderado de las oportunidades
que es de 1.76 y de las amenazas que es de 1.97, se puede concluir que los factores
externos son desfavorables para a la organizacién y no se estan aprovechando las
oportunidades.

Conclusiones basadas en la matriz EFE:

e Las nuevas normativas impuestas por el gobierno que son las salvaguardias e ISD
han desalentado a las empresas importadoras, generando un alto impacto
economico en las mismas.

e El gasto publicitario por parte de las empresas ha crecido en 7% en el Ultimo afio,
como consecuencia el sector publicitario se ha visto beneficiado.

o Actualmente, las empresas prefieren adquirir productos importados y que sean
econdmicos para disminuir su gasto en publicidad.

e La entrada de nuevos competidores representa una amenaza media para la
empresa, porque ofrece a sus clientes precios altamente competitivos,
posicionamiento en el mercado, alto stock y diversidad de productos.

e El poder de negociaciébn con los clientes es alto, porque existen muchos
competidores como consecuencia los consumidores tienden a negociar el precio de
venta constantemente.

e La amenaza de productos sustitutos es alta debido a que los productos
promocionales pueden ser facilmente reemplazados por otro tipo de publicidad, no
obstante, la decisién de compra dependera exclusivamente del cliente.

e La rivalidad entre competidores es alta porque estos ofrecen similares productos
con variaciones en el precio.

e El uso del e-commerce en la empresa permitira realizar negocios de una forma
rapida y precisa, llegando a nuevos potenciales clientes.

e El pago anticipado del impuesto a la renta afecté a la empresa debido a que redujo
la liquidez en 30%.

e Eltipo de cambio de yuanes a ddlares favorece a la empresa porque se compra los
articulos promocionales a un menor precio.

e Las relaciones comerciales con proveedores chinos son complejas debido a su
cultura por lo que, realizar una negociacion con un nuevo proveedor toma su tiempo.

2.2. Andlisis Interno

2.3. Filosofiay Estructura Organizacional
2.2.1.2.Mision y Visién

2.2.1.2.1.Misién de la empresa

“‘La empresa brinda servicios de importacion, exportacion, logistica, servicios de
tercerizacién, abastecimiento y distribucién altamente competitivos donde nuestros clientes
representan el factor primordial en los procesos de negocios que son realizados con un alto
sentido de compromiso y honestidad” (Milenium Merchandise, 2016).

Critica de la misién: La mision no se encuentra alineada al negocio ya que no hace
referencia a los empleados, al tiempo y el lugar. Es importante mencionar que la empresa



no realiza servicios de exportacion, logistica y servicios de tercerizacibn como se indica en
la misma. Por lo tanto, la mision no expresa la actividad que desempefia la organizacion,
esta no es clara para los colaboradores y no enmarca el giro del negocio

2.2.1.2.2.Vision de la empresa

“Ser una empresa consolidada y reconocida en la comercializacién, abastecimiento y
distribucion de productos e insumos a nivel nacional e internacional, a través de
operaciones de comercio exterior que se distinguen por su calidad, costos y competitividad,
fortaleciendo redes confiables de proveeduria a nuestros clientes” (Milenium Merchandise,
2016).

Critica de lavision: La visibn no expresa motivacion e inspiracion para retener al personal
ya que no posee indicadores claves que midan el cumplimiento de las metas a largo plazo.
Adicionalmente, esta no posee de un tiempo definido para alcanzar sus objetivos.

Conclusién: Al analizar la vision y misién de la empresa se puede concluir que ambas no
se encuentran alineadas porque no expresan cohesion y coherencia.

2.2.1.3. Objetivos de la empresa

Milenium Merchandise cuenta con un objetivo general que es incrementar las ventas
anuales, la empresa no posee mas objetivos, por lo tanto, no es medible, ni especifico y no
cuenta con un tiempo concreto.

Conclusién: Es importante que la empresa emplee objetivos generales y objetivos
especificos con tiempo determinado ya que sin estos no se puede obtener una planificacion
estratégica, para que sus empleados conozcan las metas generando coordinacién dentro
de la organizacion.

2.2.1.4. Administracién y recursos humanos

Milenium Merchandise S.A. es una empresa familiar constituida como una sociedad
anénima que tiene dos accionistas igualitarios, cuenta con los requerimientos legales
establecidos por la ley y esta vigente en la Superintendencia de Compainiias.

Al ser una empresa familiar las decisiones son tomadas por los administradores. La nédmina
de la misma es 13 empleados, donde 3 personas prestan servicios profesionales estos son:
asistente de contabilidad, encargada de elaboracion de textiles como gorras, chompas,
maletas, entre otros vy el jefe de contabilidad.

Disefio Organizacional: La empresa no posee un organigrama porque Sus
administradores han designado los cargos de una manera empirica, por esta razén varios
empleados desempefian diferentes funciones en distintas areas.

Requerimientos, Seleccién e Induccién: Actualmente Milenium Merchandise no cuenta con
un area de recursos humanos por lo tanto la reclutacién de personal se realiza de una
manera subjetiva, pero basdndose en la experiencia de los administradores, el perfil que
busca la empresa varia segun el puesto laboral, la disponibilidad del puesto es publicado
en el Diario el Comercio o mediante referidos. La seleccién del personal es simple, una
entrevista con el presidente donde se evalla la experiencia del candidato y se toma la
decision final. Al contratar a un empleado, se realiza una induccién por parte de los



administradores o por los encargados del puesto donde se le explica el funcionamiento de
la empresa, que actividades va a desempefiar, las reglas con las que se maneja la empresa
y presentacion al personal.
Capacitacion y Promocién: La empresa no realiza capacitaciones externas para su
personal administrativo y operativo. Las capacitaciones internas se dan por parte de los
administradores en forma periddica y con retroalimentacion. Al ser una empresa familiar no
existe ascensos para sus colaboradores, pues si existe alguna vacante es inmediatamente
reemplazada por una nueva persona.
Despidos: Milenium Merchandise tiene como politica la retenciébn de personal, sin
embargo, un miembro de la empresa es separado Unicamente si incurre varias veces en la
misma falta grave.
Comunicacion Interna: Como politica de la empresa se tiene una comunicacion interna
muy buena porque sus administradores se involucran con sus empleados y constantemente
se tiene incentivos no econdmicos para los miembros de la misma, cualquier decision es
comunicada directamente a todo el personal.
Conclusion de la estructura de la empresa:
¢ Milenium Merchandise no cuenta con evaluaciones que midan los conocimientos y
capacidades del aspirante, se sugiere tomar pruebas que midan la capacidad del
candidato.
e Seria importante implementar un organigrama donde se pueda observar la
estructura de la empresa.
e Al no ofrecer ascensos muchos empleados se sentiran desmotivados debido a que
siempre van a ocupar el mismo puesto laboral en la empresa y no existe posibilidad
de crecimiento.

2.2.2. Produccion y Operaciones
2.2.2.1. Cadena de Suministros
2.2.2.1.1. Materia Prima y Proveedores

La materia prima que se necesita para la produccion de textiles son: tela, hilo, agujas,
cierres, botones, elasticos, cintas, cordones decorativos y simples, sesgos, broches,
gafetes y adhesivos; mientras que para los otros servicios se utiliza tinta, positivos y placas
con un valor de $360 mensuales, estos son adquiridos en Serigrafia Westan porque sus
precios son bajos. El principal proveedor de tela es Casa Chaninne con el que se trabaja
frecuentemente por sus precios competitivos el precio dependera de los suministros que se
necesite el valor aproximado es $3000 mensuales.

Al ser una empresa importadora, sus productos no necesitan procesos de produccion a
excepcion de textiles, Milenium Merchandise cuenta con 20 proveedores de productos
promocionales en China siendo los principales: Empire Limited Trading y Leader,
Innovations Limited, Power INC, Alicia Li Trading Company y Son Pank Ong, los
administradores de la empresa hacen visitas semestrales a sus proveedores.

2.2.2.1.2 Capacidad de Produccién, Capacidad Usada, Capacidad Instalada y
Tiempo de Produccion

El proceso de importaciéon de la mercedaria se detalla en el Anexo 1. El proceso de venta
productos promaocionales a clientes en Milenium Merchandise se encuentra en el Anexo 2.
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El proceso de produccién de textiles se realiza bajo pedido, el tiempo de entrega del
producto varia segun la cantidad deseada.

Los servicios complementarios que ofrece la empresa tienen un costo adicional el mismo
que varia dependiendo de la cantidad de producto. El tiempo de entrega varia segun la
cantidad deseada. En la siguiente tabla se detalla la capacidad de produccion:

Tabla No.2: Capacidad de produccion Milenium Merchandise

Servicio 0 Capacidad de produccion Capacidad Capacidad utilizada Capacidad utilizada

Produccion diaria (unidades) instalada diaria diaria en % diaria en
(unidades) (unidades)

Produccion de 400 400 70% 280

textiles

Impresién a 2400 2400 58% 1392

laser

Bordado 3800 3800 45% 1710

Imprenta y 100 100 50% 50

Sticker

Estampado 600 600 40% 240

Serigrafia 3000 3000 40% 1200

Tampografia 10000 10000 85% 8500

Los procesos para la elaboracién de textiles y servicios de personalizacion se detallan a
continuacién en la siguiente tabla:

Tabla No.3: Procesos de los servicios y textiles

Impresién Bordado Serigrafia Estampado Tampografia Imprentay  Textiles
alaser Sticker
Recibir orden de trabajo X X X X X X
Comprar tela
Programar la maquina X X
Cortar piezas mediante
maéaquina
Coser prendas
Entregar producto al X X X X X X
cliente
Colocacién del disefio X X
sobre el articulo
Realizar muestra para X X X X X X
previa aprobacion del
cliente
Bordar disefio X
Corregir fallas X
(deshilachar)
Escoger papel adecuado X
Imprimir texto o imagen X X
Imprimir logo X
Quemar placa con el X
positivo
Insertar textil X
Ejecutar estampado X
Ejecutar Tampografia X
Insertar articulo X X X X
Ejecutar Serigrafiado X
Ejecutar laimpresion X X

Distribucién y Logistica: La entrega de producto se realiza en el local comercial, sin
embargo, hay entregas ocasionales en el perimetro urbano que son bajo pedido con un
monto minimo de $300, para los envios nacionales se utilizan empresas de logistica y el
valor del transporte se recarga a los clientes.

Inventario, almacenamiento y bodegaje: La empresa cuenta con 4 bodegas de las cuales
tres son propias y una arrendada, 2 bodegas receptoras y 2 bodegas de entrega de
mercaderia, el precio de arriendo de las mismas es $1346,88 mensuales.

X X X X

X X
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El valor de inventario que posee la empresa es de $93300, actualmente no posee de un
sistema de inventario, el control se realiza mediante kardex todos los meses, este no es el
adecuado para la compafia por el nivel de ventas que posee al afio.

Mantenimiento de infraestructura fisica y tecnoldgica: Al poseer maquinaria para
realizar los servicios complementarios el mantenimiento es continuo y permanente para
asegurar la eficacia en los procesos.

En relacion con la infraestructura de la empresa Milenium Merchandise cuenta con un
amplio showroom para comodidad del cliente, el mismo que fue remodelado el dltimo afio.
Conclusién: El sistema de inventario es una prioridad para la empresa, porque ayuda a
conocer exactamente todos los productos que se pueden ofrecer, ademas saber la
ubicacion de los mismos en las diferentes bodegas con el afan de no acumular stock y
preparar los pedidos con mayor agilidad.

2.2.3. Investigacién y Desarrollo

Milenium Merchandise no realiza una inversion en I&D, sin embargo, los administradores
toman en cuenta las tendencias del mercado y las necesidades de los clientes al momento
de importar los productos promocionales.

Las tendencias actuales en articulos promocionales, se basan en el estilo de vida de los
consumidores de las empresas, las tendencias de las compafiias para adquirir articulos
promocionales segun la revista mexicana “Alto Nivel” son: productos de tecnologia que han
tenido una gran aceptacion en el mercado y se identifican con los clientes como son
powerbank, parlantes, altavoces, selfiesticks, entre otros. Productos sustentables que son
adquiridos por las empresas que se identifican con el cuidado del medio ambiente tales
como: cuadernos ecoldgicos, bolsos ecoldgicos, boligrafos y lapices ecoldgicos, entre otros.
Productos en relacién a la salud porque actualmente el estilo de vida de las personas se ha
modificado y existe un gran nimero de las mismas que se dedican a realizar deportes como
habito de rutina, por lo tanto, las empresas adquieren productos que complementen este
estilo de vida como son: tomatodos, toallas, leggings, calentadores, mallas, sudaderas,
gorras, entre otros (Medina, 2014)

Es importante mencionar que los articulos promocionales clasicos siguen vigentes hasta la
actualidad porque muchas empresas prefieren este tipo de publicidad como son: tazas,
boligrafos, agendas, paraguas, imanes, entre otros. (Medina, 2014)

Conclusién: Las tendencias actuales del mercado son tomadas en cuenta por parte de los
administradores en el momento de realizar las importaciones.

2.2.4. Sistemas de informacién gerencial (SIG)

Milenium Merchandise actualmente no cuenta con un sistema de informacion gerencial que
vincule todas las areas de la empresa. El sistema que se utiliza en el area de contabilidad
(Decision) donde se encuentra toda la informacién contable y no se encuentra relacionada
con ninguna otra area. La facturacion se realiza de manera manual, las facturas son
ingresadas luego por el contador en el sistema contable. La base de datos de los clientes
se encuentra elaborada en una hoja de Excel donde se encuentran registrados 2000
clientes, y tiene informacién de los mismos.

Conclusién: Milenium Merchandise solo posee de un sistema contable y el resto de los
procesos se elaboran de forma manual, el Gnico reporte que se genera es del area contable.
Es importante para las PYMES poseer un SIG para solucionar problemas empresariales y
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tener un control adecuado de la empresa, mediante el cumplimiento de objetivos y metas
previamente establecidos.

2.2.5. Marketing

La empresa Milenium Merchandise es una empresa que comercializa y distribuye productos
promocionales importados y servicios complementarios a diferentes industrias y personas
naturales.

En la siguiente tabla se puede observar el mercado objetivo de la empresa ademas de
evidenciar cuales son los productos que adquieren con mas frecuencia los clientes:

Tabla No 4: Segmentacion de los clientes

| Eoominicn | stsndera | premaum
==
$0.80 5280 adelanks .70 FPlasticos {$0.50
X X X

E X X X E B

2.2.5.2. Matriz de crecimiento-cuota de mercado relativa (BCG)

La matriz de participacion de crecimiento “es un método de planeacion de cartera que
evalla las unidades estratégicas de negocios en relacion al crecimiento de mercado y
participacion relativa en el mercado, esta se realiza mediante el método del Boston
Consulting Group (BCG)” (Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, pp. 42-43).

A continuacion, se detallan la catalogacion que se tomdé en consideracion para la
elaboracion de la matriz BCG, debido a la gran cantidad de articulos que la empresa posee,
se dividi6 en siete grupos para una mejor compresion.



Tabla No 5: Catalogacion de productos

Divisién de
Productos
Boligrafos

Textiles

Tomatodos

Productos
Plasticos

Productos
Tecnolégicos

Anti estrés

Otros

Lapices

Subdivision de Productos

Boligrafos touch, boligrafos metalicos, boligrafos ecoldgicos, boligrafo en forma de
llavero, boligrafo con luces led, boligrafo en diferentes formas (corazén, hueso,
llanta, etc.), boligrafo tipo pluma, boligrafo tipo estilégrafo, boligrafo corta ufias,
boligrafo con flash memory, boligrafo con resaltador, boligrafo de escritorio,
boligrafo colgante, entre otros.

Bolsas ecoldgicas, mochilas, gorras, canguros, mandiles, fundas de basura,
monederos, porta documentos, maletas, cartucheras, loncheras, carpetas,
chalecos, camisetas polo, billeteras, cosmetiqueras, cobijas, ponchos de agua,
rompe vientos, cubre llantas, guantes de cocina, bufandas, entre otros

Tomatodos metalico, tomatodos plastico, tomatodos dedos, tomatodos translucido,
tomatodos con tapa rosca y tomatodos tapa chupdén.

Cojin, linterna, tarjetero, llavero, rompecabezas, vasos, reglas, casas, cocina,
tenedores, cuchillos, pulseras, alcancias yoyos, dardos, poker, pastilleros, entre
otros

Mouse 6ptico, calentador ush, seméaforo usb, masajeador usb, pizarra electrénica,
auriculares, cargador de celulares, punteros, teclados, parlantes, memory card,
flash memory, linterna usb, calculadora led usb, reloj, power bank, mp3 auto, entre
otros.

Llaveros, pelotas, antifaz, anti estrés escritorio, anti estrés didactico, anti estrés
diferentes formas (casa, hueso, corazén, mano, pie, roca, pato, mufieco, tractor,
llanta, cara feliz), entre otros

Cava de vino, beer pong, adornos, carteras, aretes, pulseras, cristales, collares,
herramientas, juegos infantiles, libretas, post it, espejo, set de manicure, set de
pedicure, mufiecos, saleros y pimenteros, cortador de pizza, saca corcho, productos
médicos, porta clip, paraguas, entre otros

Lapiz ecologico, lapiz madera, mini lapiz, lapiz de colores, regla de lapiz

13
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Matriz BCG
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Boligrafos » Lapices » Textiles » Antiestres @ Tomatodos @ Productos plastcos @ Tecnolbogico & Otros

Figura 1.- Matriz BCG

Nota: El tamafio del circulo representa la cantidad de ingresos que genera cada division de
producto

Analisis de la matriz BCG: En la elaboracion de la matriz se tom6 en cuenta el PIB del
sector del afio 2014 y en la participacion relativa se compar6 con Salgraf que es el mayor
competidor.

Milenium Merchandise no cuenta con una participacion significativa en el mercado frente a
la competencia. Los boligrafos, tomatodos, productos plasticos, antiestrés, productos
tecnolégicos y otros estan ubicados entre interrogante y perros teniendo una baja
participacién en el mercado porgue compiten en una industria de alto crecimiento, existe la
posibilidad que estos productos se conviertan en perros, sin embargo, se debe mantener
esta linea de negocio porque genera un alto ingreso dentro de la compafia. Los textiles se
encuentran en la mitad de la matriz BCG lo que indica que tienen una participacion relativa
buena y un crecimiento en la industria bajo, es importante invertir en los mismos para que
se conviertan en productos estrellas. Los lapices se encuentran ubicado en los
interrogantes con una baja participacion relativa en el mercado y poco crecimiento en la
industria. Es importante que la empresa tome correctivos para mejorar la participacion de
estos productos en el mercado.

2.2.5.3. Estrategia de Marketing

Milenium Merchandise emplea la estrategia de diferenciacion y liderazgo en costos ya que
tiene la capacidad de personalizar los productos que posee de acuerdo a las necesidades
del cliente, pues posee la tecnologia necesaria para hacerlo. Por otro lado, tiene precios
competitivos porque adquieren productos a precios bajos en China debido al tipo de cambio.

Propuesta de valor: La propuesta de valor de Milenium Merchandise es ofrecer productos
promocionales a precios competitivos en el mercado brindando a sus clientes una gran
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variedad de articulos, con garantia, devolucién y reposicion de productos defectuosos.
Ademas, la empresa realiza servicios de personalizacién de articulos como son impresion
a laser, tampografia, serigrafia, bordado, estampado e imprenta y sticker brindando un
servicio integrado para la diferenciacion con la competencia cumpliendo estrictamente el
cronograma de entrega del producto.

2.2.5.5. Mix de Marketing

Producto: La empresa ofrece productos promocionales y servicios complementarios
publicitarios, dentro de su cartera de productos posee 2000 items tales como: boligrafos,
llaveros, flash memory, tomatodos, portacelulares, entre otros; también elaboran textiles.
Adicionalmente, Milenium Merchandise brinda servicios los cuales son: servicio de
impresion a laser, serigrafia, bordado, estampado, imprenta y sticker y tampografia,
necesarios para la personalizacion de articulos promocionales.

Atributos: Milenium Merchandise al poseer varios productos promocionales los atributos
varian para cada uno, todos los productos que adquiere la empresa son productos que
cuentan con ISO 9001 cumpliendo con todos los procesos de calidad tanto en la produccion
como fabricaciéon (Normas 9000, 2011).Estos productos tienen una garantia de 4 meses
por cualquier defecto.

Milenium Merchandise utiliza una estrategia que es mas por menos ya que se dedican a
ofrecer productos con mayores beneficios y a un menor precio, algunos de estos beneficios
son: productos plasticos con BPA y productos ecolégicos con materiales reciclados.
Empaquey Etiquetado: Los productos promocionales tienen diferentes tipos de empaque,
estos vienen desde China y son fabricados por el proveedor, cumpliendo con los
requerimientos para cada producto de esta manera se garantiza a la empresa que estos
lleguen en perfectas condiciones al pais.

Milenium Merchandise no cuenta con etiquetado porque administradores de la empresa
especifican que estos articulos van hacer empleados para fines publicitarios y no desean
intervenir en la marca del cliente.

Marca: Los productos promocionales de la empresa no poseen de una marca porque los
administradores consideran que estos articulos deben personalizarse segun los
requerimientos de cada cliente con el objetivo de que estos publiciten su marca, por lo que
adquieren productos genéricos. Actualmente, Milenium Merchandise no tiene la
representacion de ninguna marca pues en afios anteriores tuvo la representacion de la
marca Wenger la cual no fue rentable en el negocio.

Conclusién: Los productos que ofrece la empresa son genéricos, los mismos poseen
diferentes caracteristicas como precios econdémicos y atributos para adaptarse a las
necesidades y requerimiento de los clientes.

2.2.55.1. Precio

Costo de venta: Milenium Merchandise establece una estrategia de costo de venta, el
mismo que es calculado con todos los gastos de importacion incluido salvaguardias y
aranceles de los productos mas un porcentaje de ganancia del 30% en el precio de venta.
Estrategia de precios: Milenium Merchandise tiene incorporada una estrategia de precios
psicolégica, debido a que los precios a los que se ofrecen los productos nunca son nimeros
cerrados, por ejemplo, se establecen precios de $1,90; $0,95, etc.

Estrategia de entrada: La empresa no cuenta con una estrategia para la introduccion de
productos nuevos ya que los administradores establecen los precios por igual, solo se
comunica via email a los clientes cuales son los productos nuevos en stock. La politica de
crédito se establece con sus mejores clientes, siendo la forma de pago en 45 dias, mientras
que los clientes nuevos no pueden acceder a crédito alguno.
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Estrategia de ajustes de precio: Milenium Merchandise realiza en ventas al por mayor un
descuento por cantidad en relacion al volumen de compra, en la siguiente tabla se explica
cémo se aplica la variacién de precios:

Tabla No 6: Descuentos al por mayor

Cantidad Descuento
12-100 Precio normal
101-500 2%
501-1000 3%
1000-10000 5%
10001 en adelante 10%

En articulos que se encuentran en stock, se realiza una rebaja en el precio para reducir el
namero de existencias que tiene la empresa, esta es comunicada via email a sus clientes.
En la siguiente tabla se encuentra las categorias de los productos:

Tabla No 7: Costo del producto y precio de venta

Categoria de productos  Costo aproximado P.V.P aproximado

Boligrafos $0.20 $0.65
Textiles $1.20 $1.70
Productos Plasticos $0.60 $0.80
Productos Tecnolégicos $2.25 $3.21
Otros $2.35 $2.63
Lapices $0.15 $0.25
Antiestres $0.40 $0.60

2.2.5.5.2. Plaza

Puntos de venta: Milenium Merchandise S.A., es una empresa que desarrolla sus
actividades en la ciudad de Quito; esté ubicada en la Shyris y Gaspar de Villarroel esquina,
centro comercial “La Galeria” local nimero 8, este es un lugar estratégico para sus
administradores porque se han mantenido en el mismo sitio por 15 afios. Este es el tnico
punto de venta que posee la empresa, con el fin de ofrecer mayor comodidad a sus clientes
se realizé una remodelacion en sus instalaciones mejorando su showroom.

Estrategia de distribucion: Esta consiste en distribuir los productos de las diferentes
bodegas al unico punto de venta en el centro comercial “La Galeria”.

La empresa no cuenta con una estrategia de distribucién ya que los administradores no
desean tener intermediarios para la comercializacién de sus productos.

Como se menciond anteriormente no posee de servicio de entrega de mercaderia, solo
realiza eventualmente entregas en el perimetro urbano con un minimo de compra de $300
y si el cliente requiere de este servicio, se cobra el valor del transporte al cliente. Los envios
nacionales se realizan con empresas de logistica como: Tramaco, Servientrega y
Rapidservice, se cobra el valor del transporte al cliente.

Tipos de Canal: Milenium Merchandise posee un canal de distribucion directo a través de
su local, la empresa puede ofrecer mejor atencion a sus clientes ademas de solucionar
cualquier inconveniente con ellos directamente.

Conclusién: El canal de distribucién de la empresa, mejora las relaciones con sus clientes
porque se tiene una relacion directa con el consumidor para cumplir con sus necesidades
y solucionar inmediatamente cualquier inconveniente.

2.25.5.3. Promocioén
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Estrategia de promocidn: La empresa ofrece descuentos por el volumen de compra y
rebajas en productos que se encuentran en stock. Ademas, brinda muestras gratuitas a sus
clientes que visitan el showroom a excepcion de productos con un alto costo.

Publicidad: Milenium Merchandise se publicita de manera selectiva mediante publicidad
comercial en radio (FM Mundo) en el programa el gran musical con Christian del Alcazar
Ponce con un valor de $5000 anuales y revista (Nuestro Mundo), que tienen un costo de
$8600 anuales, esta publicidad se realiza semestralmente.

Relaciones Publicas: La empresa realiza reuniones de ventas en su showroom con sus
clientes cuando llega nueva mercaderia con el objetivo de mejorar las relaciones
comerciales y escuchar como fueron sus experiencias al adquirir estos productos.

Fuerza de ventas: Los administradores de la empresa visitan a sus principales clientes 3
veces en el afio, para atender sus requerimientos personalmente y ofrecer un trato
personalizado.

Promocion de ventas: La empresa ofrece descuentos para productos de baja rotacion, el
descuento depende del stock que mantiene, este es comunicado a sus clientes via email o
por llamadas telefonicas.

Marketing Directo: Milenium Merchandise realiza llamadas a sus clientes que se extraen
cuidadosamente de su base de datos, esta se realiza cada vez que llega un nuevo
contenedor para comunicarles los productos nuevos y con el objetivo de estrechar las
relaciones comerciales con sus compradores.

En la siguiente tabla se encuentra detallada los gastos que incurre la empresa para realizar
publicidad:

Tabla No. 8: Gasto en Publicidad

Semestral  Anual

Radio Fm Mundo 2 cuias de 30 segundas
El gran musical 2 menciones de 10 segundos
Despedida del programa $2500 $5000
Revista  Nuestro mundo Pagina completa $4300 $8600

Conclusioén: La empresa deberia implementar otras formas de publicitar sus productos y
servicios que no sean tan costosas como redes sociales y publicidad por internet ligadas a
una pagina web, que es el medio mas utilizado actualmente y preferido por las empresas
gue desean darse a conocer por medios virtuales.

2.2.6. Finanzas y Contabilidad
El andlisis se realiz6 con los formularios 101 de la empresa tomando en consideracion las
cuentas con mayor incidencia en la compainia.

2.2.6.1. Balance General

De acuerdo al andlisis horizontal se ha determinado la variacion de las cuentas del pasivo,
activo y patrimonio de la empresa Milenium Merchandise de los Ultimos cinco afios (Ver
Anexo 3).

Tabla No 9: Andlisis Horizontal Activos

2011 2012 2013 2014 2015 2011-2012  2012-2013  2013-2014  2014-2015
Activo
CAJA - $55,359.01  $76,713.36 $107,682.5 $98,391.78 $62,899.74
BANCO 39% 40% -9% -36%
cxC $56,453.81  $78,213.17 $11,382.99 $18,513.16 $135,375.30

111% -17% 187% -31%
INVENTARI $70,245.00  $84,244.29 $117,558.00 $124,400.00 $93,300.00 20% 40% 6% -25%
o
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Con respecto a la cuenta caja y banco, el efectivo de la empresa ha tenido un decrecimiento
en el periodo 2014-2015 porque la compafiia se vio afectada por las medidas impuestas
por el gobierno. Las cuentas en el periodo 2013-2014 aumentaron en 187% ya que la
empresa otorgaba créditos a ciertos clientes, tales como entidades publicas. En la cuenta
inventario para el periodo 2014-2015 hubo un decrecimiento del inventario debido a las
dificultades de importacién.

Tabla No 10: Andalisis Horizontal Pasivos

Pasivos 2011 2012 2013 2014 2015 2011- 2012- 2013- 2014-
2012 2013 2014 2015

CXP

$66.050.58  $115,946.47 $ 213,543.58 $235,406.07 $151,104.04 76% 84% 10% -36%
CXP
Instituciones $- $24,230.96 $66,775.18 $70,709.06 $15,728.74 - 176% 6% -78%
financieras
Total
patrimonio $31,035.04 $25,051.41 $39,106.96 $43,430.83 $92,551.90 -19% 56% 11% 113%

Al analizar los pasivos en las cuentas y documentos por pagar en el periodo 2012-2013 se
registré un incremento porque la empresa obtuvo un crédito por parte de sus proveedores
en el exterior. Las cuentas por pagar a instituciones financieras en el periodo 2012-2013 se
obtuvo el crecimiento mas alto, porque la empresa se capitalizO mediante créditos. El
patrimonio disminuy6 en el periodo 2011-2012 debido al endeudamiento que contrajo la
empresa.

2.2.6.2. Estado de Resultados

De acuerdo al andlisis horizontal se ha determinado la variacién de los ingresos totales,
total costos y gastos y utilidades del ejercicio de la empresa Milenium Merchandise de los
altimos cinco afios (Ver Anexo 4).

Tabla No 11: Estado de Resultados

2011 2013 2014 2015 2011-  2012- 2013- 2014-

2012 2013 2014 2015

Ingresos $511,313.70 $584,024.25 $721,011.43  $862,950.00 14% 23% 20% 20%
Totales

Utilidad del  $13,927.45 $12,614.73 $14,055.55 $4,323.87 -9% 11%  -69% 1036%

ejercicio

Los ingresos totales han ido aumentando en los Ultimos afios por las ventas que se
realizaron a empresas publicas. Si bien en estos periodos se obtuvo una utilidad
considerable causada por la optimizacién de costos y recursos para el periodo 2012-2013
existio una disminucién de la utilidad causado por la adquisicion de nueva maquinaria.

2.2.6.3. Flujo de Efectivo

De acuerdo al analisis horizontal se ha determinado la variacion de los ingresos totales y
egresos totales (Ver Anexo 5).
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Tabla No 12: Analisis del Flujo de Efectivo

2011 2012 2013 2014 2015 2011- 2012- 2013- 2014-
2012 2013 2014 2015
Ingresos
Totales $441,745.52  $482,481.29  $488,548.96  $972,775.24  $903,950.00 9% 1% 99% -1%
Egresos
Totales $204,658.17  $221,486.80 $461,629.91  $537,431.13  $520,879.84 14% 34% 42% -5%
Saldo final

$237,087.36  $260,994.49 $26,919.05 $435,344.11  $383,070.16 8% 108% 16% -3%

Los ingresos totales, en el periodo 2013-2014 aumentaron en 99%, debido a una mejor
gestion de recuperacion de cartera. Es importante mencionar que la empresa tiene un buen
efectivo debido a sus ingresos por ventas totales. Para el periodo 2013-2014 se aperturd
lineas de crédito con el Banco Internacional que facilitaron el movimiento de todas las
actividades econdémicas de la empresa, la compafiia tuvo un circulante bastante éptimo.

2.2.6.4. Indicadores Financieros

Milenium Merchandise no cuenta con todos los indicadores financieros, no obstante, se
calcul6 los indices faltantes.

2.2.6.4.1. Indicador de liquidez

Tabla No 13: Indicadores de liquidez

Milenium Merchandise SALGRAF ORESA
Indicador de liquidez 2011 2012 2013 2014 2015 2015 2015

Prueba Acida
_ Activo Corriente — Inventario 1.40 1.31 0.83 1.04 1.00 1.09 1.54

PA = - -
Pasivo Corriente
Razon Corriente

_ Activo Corriente 2.39 2.01 1.36 1.55 1.59 2.17 1.58
~ Pasivo Corriente

La razon corriente representa para la empresa que por cada dolar deuda que posea esta
tiene $1.59 para pagar las deudas correspondientes en el afio 2015. En comparacion con
sus competidores Milenium Merchandise tiene menor liquidez que Salgraf y mayor liquidez
gue Oresa. En la prueba acida se puede evidenciar que la empresa se basa en el inventario
porgque este representa un peso significativo en su activo circulante.

Conclusién: La empresa cuenta con la capacidad de pagar a terceros debido a que sus
activos corrientes son mayores y la liquidez de la empresa es aceptable.
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2.2.6.4.2. Indicador de actividad
Tabla No 14: Indicador de actividad

Milenium Merchandise SALGRAF ORESA

2011 2012 2013 2014 2015 2015 2015

Rotacién de las Cuentas por Cobrar
B _ Ventas Totales
Rotacién de las CXC = ————— 767 416 615 256 446 1048 16.64
Rotacién de las Cuentas por Pagar
Compras Totales

Rotacion de las CxP = P

2.77 1.72 0.84 16.59 2.38 523.50 1.68
Periodo Promedio de Cobranza

360

Periodo de Cob =
eriodo de Cobranza Rotacion CxC

45 87 59 140 81 34 22
Periodo Promedio Pago
3
Periodo de P =
erioco e fago Rotacion CxP
130 209 430 22 151 1 215
Rotacién de Inventarios
Inventario Promedio * 360
Rotacion de Inventarios =
Costo Venta
68.59 111.72 212.12 80.72 95.63 215 216
Periodo Promedio de la rotacion de inventarios
360
Periodo de la rotacién de inventario = —————
Rotacién Inventario
5 3 2 4 4 2 8

La rotacion de Cuentas por Cobrar para el afio 2015 fue de 4.46 veces, el periodo promedio
de cobranza fue de 81 dias. En relacion a la competencia Oresa realiza una mejor
recuperacion de cartera con 16.64 veces en el afio y 22 dias para el cobro a sus clientes.
Las rotaciones de las Cuentas por Pagar de Milenium Merchandise fueron de 2.38 por lo
que el periodo promedio de pago a sus proveedores fue aproximadamente 151 dias. Al
comparar con la competencia Salgraf el periodo de pago de un 1 dia. La rotacién promedio
de inventarios fue 4 veces al dia, cuanto a la competencia Milenium Merchandise tiene una
mayor rotacién de inventario.

Conclusion:

¢ Los administradores no disponen de una persona encargada para la cartera vencida
por lo que el periodo de cobro es alto.

e A pesar de que la empresa dispone de una buena rotacién de inventario, esta no
tiene un sistema de control de inventario, por lo que es dificil saber cuantos
productos disponen en cada bodega.

2.2.6.4.3. Indicador de endeudamiento

Tabla No 15: Indicador de endeudamiento
Milenium Merchandise SALGRAF ORESA
2011 2012 2013 2014 2015 2015 2015

Endeudamiento Total
i _ Pasivo Total
Endeudamiento Total = —=mr=r or 82% 90% 87% 89%  65% 50% 79%
Participacion Patrimonial
Patrimonio

Participacion Patrimonial = ——————
P Activo Total

18% 10% 13% 11% 35% 67% 21%

Estructura de Capital

Pasivo Total

Estructura de Capital = —————
Patrimonio

451% 868% 675% 779% 188% 74% 385%
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El endeudamiento de Milenium Merchandise para el afio 2015 este fue de 65%. En
comparacion a la competencia Oresa que tiene un endeudamiento de 79%. La patrticipacion
de los accionistas es menor en relacion a la estructura de capital, lo cual indica que por
cada dolar aportado se tuvo $1.88 aportado por los bancos locales. Al analizar a sus
competidores Milenium Merchandise tiene menos financiamiento por entidades bancarias.

Conclusién: Mediante el endeudamiento las empresas mejoran su liquidez, a pesar de
esto es importante no contraer mas deuda de lo que la empresa pueda pagar.

2.2.6.4.4. Indicador de rentabilidad

Tabla No 16: Indicador de rentabilidad

Milenium Merchandise SALGRAF ORESA
2011 2012 2013 2014 2015 2015 2015
Rendimiento sobre el
Patrimonio(ROE)
Utilidad Neta
ROE = ————
Patrimonio 45% 50% 36% 10% 53% 2% 58%
Rendimiento sobrelaInversion(ROA)
ROA = Utilidad Neta
" Activo Total
8.15% 5.20% 4.64% 1.13% 18.44% 1.85% 13.59%
Margen Bruto
Utilidad Bruta
Margen Bruto = —————
Ventas
4% 5% 4% 4% 4% 55% 34%
Margen Neto
Utilidad Neta
Margen Neto = —————
Ventas
45% 50% 36% 10% 53% 0.99% 10.02%

La empresa tiene un buen rendimiento sobre su patrimonio e inversién, con una rentabilidad
por parte de los accionistas del 53%. Milenium Merchandise tiene una adecuada roa, de
18.44% es importante mencionar que este rendimiento de inversion es utilizado para cubrir
las obligaciones de la empresa. Por otra parte, Oresa tiene un roe del 58% y una roa del
13.59% por lo que es una empresa con una buena rentabilidad al igual que Milenium
Merchandise. Milenium Merchandise tiene un buen manejo de activos en relacion a la
competencia. El margen bruto indica que la empresa al cubrir todos sus costos genera
rentabilidad, para el afio 2015 la rentabilidad fue del 4%. El margen neto establece si existe
un buen manejo de gastos y costos que se realizan en la empresa. En referencia a los
competidores la empresa Salgraf tiene un margen bruto de 55% indicando que poseen
mayor rentabilidad por lo tanto su margen neto es de 0.99.

Conclusion:

¢ Milenium Merchandise tiene un roe mayor que la roa indicando que tiene una buena
rentabilidad financiera apalancada por el endeudamiento.

e Milenium Merchandise tiene una rentabilidad baja en comparacion a sus
competidores.

e Elmanejo de sus gastos aumenté considerablemente en relacién a su competencia,
es importante que los administradores tomen medidas correctivas para disminuirlo.
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2.2.6.4.5. Indicador de valor de mercado: Milenium Merchandise no cotiza en la
bolsa, segun la Superintendencia de compafiias la empresa cuenta con 800 acciones y
cada accion esta valorada en $1.

2.2.6.5. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Tabla No 13: Matriz EFI Milenium Merchandise

Factor a Analizar Peso  Calificacion  Peso
Ponderado
Fortalezas
1. La compafiia cuenta con una amplia cartera de clientes 0.11 4 0.44
2. Posee una gran variedad de stock productos. 0.10 4 0.40
3. La empresa adquiere productos con certificacion ISO 9001 0.06 4 0.24
4.  Ampliacion y remodelacién del showroom. 0.05 8 0.15
5.  Ofrecer descuentos por volumen de compra. 0.03 3 0.09
6.  Ventaja en costos de sus productos 0.11 4 0.44
7. Comunicacion interna eficaz 0.06 4 0.24
8. Servicios complementarios como serigrafia, bordado, estampado, 0.05 4 0.20
tampografia, impresion a laser e imprenta y sticker.
9. Importacion de productos que sigan tendencias del mercado 0.04 2 0.08
Subtotal 0.61 2.28
Debilidades
1.  Acumulacion de productos que no rotaron o no se vendieron durante el afio. 0.08 1 0.08
2. No tienen un sistema de inventario 0.28 1 0.19
3. No posee organigrama 0.01 1 0.01
4.  Carencia de procedimientos para reclutar y seleccionar personal 0.01 1 0.01
5. No cuenta con un sistema informacién gerencial integrado a todas las areas de la 0.01 2 0.02
empresa
6. La Misién y Visién no estan alineadas con el giro del negocio 0.03 2 0.06
7. No se cuenta con todos los indicadores financieros 0.02 2 0.04
8. No realizan capacitaciones externas para sus empleadas 0.01 1 0.01
9. El control de inventario en las bodegas se realiza mediante kardex 0.02 1 0.02
10. Las estrategias y objetivos son muy generales 0.03 1 0.03
Subtotal 0.49 0.47
TOTAL 1 2.75

Andlisis de la matriz: La matriz EFI se realiz6 con el presidente de la empresa, el mismo
gue evalué el peso y la calificacion de cada factor que influye en la misma. El total
ponderado de 2.75 indica que esta empresa esta por encima del promedio ponderado de
2.50 siendo este un valor establecido como promedio en la matriz EFIl. Esta indica que
Milenium Merchandise esta por encima de la media pondera. Las fortalezas poseen un
peso ponderado de 2.28 en relacién a las debilidades que tienen un peso de 0.47, lo cual
establece que los factores internos son favorables para la organizacion. Sin embargo, la
debilidad con mas ponderacion es no poseer un sistema de inventario con un peso 0.28.
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CAPITULO llI: EVALUACION Y PROPUESTA DE MEJORA

3.1. Analisis FODA

“Evaluacién general de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la
empresa” (Kotler & Armstrong, Marketing, 2012, p. 53)

Tabla No 17: Analisis FODA Milenium Merchandise

Debilidades Fortalezas

1 Control de inventario mediante kardex 1 Amplio Stock y variedad de productos
2 Facturacion manual 2 Buena Comunicacion Interna
3 Falta de procedimientos para reclutar personal 3 Cuenta con productos con ISO 9001
Importacion de productos promocionales que siguen

4 La visién y mision no estan alineadas 4 tendencias del mercado

No tiene objetivos 5 Renovacién y ampliacion del local
6 No poseen de un organigrama 6 Descuentos por volumen de compra
7 No realizan capacitaciones externas para sus empleados 7 Ventaja en costos
8 No hay planeacion estratégica 8 Amplia cartera de clientes
9 No cuenta con pagina web 9 Ofrecer servicios complementarios

Amenazas Oportunidades

1 Salvaguardias impuestas por el gobierno 1 Ventaja en el tipo de cambio
Limitaciones en préstamos bancarios 2 Aumento del gasto para camparias publicitarias
Variedad de productos sustitutos 3 Utilizar e-commerce
Aprovechar las redes sociales para ofrecer los
4 Muchos competidores en el mercado 4 productos
Las empresas prefieren adquirir productos
Los clientes tienden a negociar el precio 5 promocionales importados que sean econémicos

Gobierno desalienta las importaciones

Conclusiones de la matriz FODA:

e Milenium Merchandise tiene algunas fortalezas como son la variedad de productos
y su amplio stock permitiéndole satisfacer las necesidades de sus clientes de forma
inmediata.

e Al ser la empresa importadora directa de China hace que tenga una ventaja en
costos porque adquiere sus productos a menor precio ofreciendo productos
promocionales econdmicos.

e Actualmente, la compafiia no esta aprovechando la oportunidad de publicitarse en
redes sociales que captarian nuevos clientes potenciales.

e Las principales falencias de Milenium Merchandise son internas las mismas que no
han sido solucionadas.
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El control de inventario que actualmente se utiliza en la empresa no es el méas
adecuado para el negocio por su nivel de ventas y la cantidad de producto que
posee.

En el mercado de productos promocionales existen muchos competidores que
ofrecen productos similares y sustitutos que disminuyen las oportunidades de
negocio de la empresa, sin embargo, para contrarrestar esta amenaza la empresa
ofrece servicios de personalizacion para sus productos.

Analisis del cliente

3.2.1. Objetivo de la investigacién General

Conocer el nivel de satisfaccion de los clientes con relacion al servicio al cliente, productos
y servicios que ofrece Milenium Merchandise.

3.2.2. Objetivos de la investigacion Especifico

Identificar cual empresa prefiere el cliente y cual es su motivo

Saber cudl es el producto que con mayor frecuencia adquiere los clientes
Identificar si el consumidor desea que la empresa cuente con una pagina web con
integracion a redes sociales.

Conocer si el catalogo actual de la empresa satisface las necesidades de los clientes

Las encuestas se realizaron a 81 clientes de Milenium Merchandise. Los datos mas
importantes se obtuvieron (Ver Anexo 6).

3.3.

El 46.90% de las mismas prefiere a Milenium Merchandise, las principales razones
por la que los clientes prefieran la empresa es por el precio y la calidad.

Los clientes adquieren con mayor frecuencia productos econémicos y standard,
teniendo en cuenta que los que mas compran son boligrafos y textiles.

Al relacionar la satisfaccion de los clientes con los productos y servicios que ofrece
la empresa, en general estos se encuentran satisfechos.

El servicio al cliente brindado por las vendedoras es excelente debido a que son
atendidos inmediatamente en el showroom y cumplen con sus requerimientos.

El 95.06% referiria los productos y servicios de Milenium Merchandise a otras
personas. Mientras que un 59.26% volveria adquirir los productos y servicios de la
empresa

Los consumidores consideran que el catalogo de la empresa es malo y preferirian
visualizarlo en linea. De la misma manera, los mismos desean obtener informacion
de la empresa a través de redes sociales y desean que esté relacionada a una
pagina web.

Propuesta de Mejora

Una vez que se obtuvo los resultados del Focus Group (anexo 7) analisis situacional de la
empresa, entrevista al experto en la industria (anexo 8), encuesta realizada a los clientes y
lo conversado con los administradores de Milenium Merchandise. El plan de mejora se
centrard en la implementacion de un sistema de control de inventario y la creacion de una
pagina web con integracién a redes sociales. En el anexo 9 se encuentra el analisis de
situacion actual de la empresa que se realiz6 con el Sr. Marco Guerra presidente de
Milenium Merchandise donde se identifica las falencias internas de la empresa, él enfatiz6
que se debe realizar mejoras en diferentes areas algunas de las mas importantes son:
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e Se tiene prioridad el implementar un sistema de control de inventario por el amplio
stock que posee la compafiia con el objetivo de tener un inventario actualizado tanto

fisico como virtual.

e Se quiere incrementar las ventas mediante la expansion a un nuevo mercado, esto
seria mediante la creacion de una pagina web con integracion a redes sociales, con
el fin de llegar a muchos mas clientes a nivel nacional.

e En el 4&rea administrativa se desea establecer una planeacion estratégica que se
encuentra alineada al giro del negocio.

Otras de las falencias que se evidenciaron en este analisis fueron en el &rea administrativa,
recursos humanos, financiera y marketing y ventas que seran intervenidas para disminuir
las debilidades que no han sido corregidas. En la siguiente tabla se muestra las areas que
van a ser intervenidas con la solucién a la problemética, el tiempo de implementacion, el
costo y el responsable de realizar la tarea:

Tabla No 18: Areas intervenidas en el plan de mejora

Area Problematica
Esta &rea no
cuenta con
una
planeacién
estratégica
adecuada
2.Recursos No poseen de

Humanos una
planificacion
apropiada

1.Administrativa

No cuenta
con
indicadores
financieros y
no tiene un
flujo de caja
priorizado
Enfoque no
adecuado en
las
publicidades
utilizadas y
no cuenta con
una
estrategia de
ventas a corto
o largo plazo
La empresa
no posee un
sistema de
inventario

3.Financiera

4.Marketing y
Ventas

6.Abastecimiento

Solucién

Reenfocar la mision y vision
Establecer valores empresariales

Implementar un organigrama

Implementar y coordinar actividades y
manuales de procedimientos en todas
las areas de la empresa

Crear parametros para evaluar al
personal

Establecer parametros para seleccion
y contratacion del personal mediante
examenes para evaluacion de
conocimientos

Calcular el punto de equilibrio y otros
indicadores financieros restantes

Delegar a un empleado para que
realice la gestion de cobro

Crear una pagina web con integracion
a redes sociales para incrementar
ventas

Publicitarse en internet para captar
nuevos clientes

Implementar un sistema de inventario
6ptimo que permita realizar todas las
transacciones de la empresa
Catalogar los productos

3.3.1. Area Administrativa

Responsable

Marco Guerra S
Marco Guerra

Marco Guerra

Marco Guerra S

Cecilia Soasty

Marco Guerra S

Roberto
Llumiquinga

Cecilia Soasty

Marco Guerra S

Cecilia Soasty

Marco Guerra S

Cecilia Soasty

Marco Guerra

Costo

$150

$200

$500

$50

$50

$1500

$1200

$5000

Duracién
Inicio Finalizacién
8/1/16 8/4/16
8/9/16 8/16/16
9/19/16 9/28/16
9/30/16 11/14/16
11/15/16 11/16/16
11/16/16 11/22/16
10/10/17 10/11/17
10/12/17 10/12/17
5/26/17 8/22/17
8/22/17 8/22/17
1/2/17 5/25/17
3/28/17 5/1/17

Propuesta de mision: Somos una empresa ecuatoriana con 15 afios de experiencia en el
mercado dedica a la produccion y comercializacion de productos promocionales,
satisfaciendo las necesidades de nuestros clientes. Tenemos como objetivo el crecimiento
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sostenido de la empresa y el desarrollo profesional de nuestros colaboradores
apoyandonos con el mejor talento humano.

Propuesta de vision: Ser una de las 10 mejores empresas ecuatorianas consolidadas y
reconocidas en la produccién y comercializacion de productos promocionales a nivel
nacional para el afio 2020.

Valores Propuestos:

1. Comunicacion: Trabajamos basados en el compromiso de escuchar opiniones distintas
y comunicarnos de forma abierta.

2. Proactividad: Tener permanentemente disposicion para ofrecer a los demés un trato
amable y brindarles apoyo generoso, al tiempo que se cumplen las tareas con calidad,
eficiencia y pertinencia.

3. Honestidad: Actuamos con integridad en cada area de nuestra empresa, trabajando con
transparencia y cumpliendo con las responsabilidades asignadas en el uso de la
informacioén, de los recursos materiales y financieros. Mostrando una conducta ejemplar
dentro y fuera de la organizacion.

3.3.2. Propuesta del Organigrama

Gerente Asistente
Jefe Jefe Jefe

Importacione Ventas Contabilda Produccio gg&eeg: ggl;tg:z%

d n
s
Asistente Serigrafia
Asistente de de y Laser e n .

importaciones contabilida Estampad Imprenta Bordado Asistente Asistente Cobrador

d o

Figura No. 2: Organigrama

La estructura del organigrama es vertical y tiene un estilo jerarquico al ser una empresa
familiar la toma de decisiones estaria concentrada en el presidente por lo que se opta por
este tipo de estructura.

3.3.2.1. Propuesta de planteamiento de Objetivos Smart de la empresa

“Son objetivos estratégicos que permiten determinar los logros que la organizacion desea
alcanzar determinando el futuro estos son: realizables, medibles, realistas y limitados en
tiempo” (Hoffman, 2007, p. 44).

Tabla No 19: Propuesta de la empresa de planteamiento de Objetivos Smart

Objetivos
Area -
Corto Plazo Mediano Plazo Largo Plazo
2.Recursos Evaluar al personal semestralmente Evaluar al personal trimestralmente Evaluar al personal mensualmente
Humanos
Reallizar capacitaciones 1 vez al afio Realizar capacitaciones semestralmente Realizar capacitaciones trimestralmente
3.Financiera Presentar ratios financieras a los Presentar ratios financieras a los Presentar ratios financieras a los
administradores trimestralmente administradores cada 2 meses administradores mensualmente
Gestion de cobranza 1 vez al mes Gestion de cobranza cada 15 dias Gestion de cobranza cada semana
4.Marketing y
Ventas Incrementar las ventas en 3% anual Incrementar las ventas en 5% anual Incrementar las ventas en 7% anual
Implentar el gasto de publicidad en redes Incrementar el gasto de publicidad en Incrementar el gasto de publicidad en redes

sociales redes sociales en 4% sociales en 7%



Ofrecer promociones para rotar el
inventario mensualmente

6.Abastecimiento Lograr un 80% de satisfaccion del cliente

reduciendo errores en los pedidos

Reducir tiempo en la catalogacion y
manejo integral del inventario en 40%

Disminuir el tiempo de entrega de
productos sin personalizacién en 12
minutos
Alcanzar un 70% calidad total en los
servicios ofrecidos

Crear una pagina web

Ofrecer promociones para rotar el
inventario 2 veces al afio
Implementar carrito de compras en la
pagina web

Lograr un 85% de satisfaccion del cliente
reduciendo errores en los pedidos

Reducir tiempo en la catalogacion y
manejo integral del inventario en 20%

Disminuir el tiempo de entrega de
productos sin personalizacién en 7
minutos
Alcanzar un 80% calidad total en los
servicios ofrecidos

27

Ofrecer promociones para rotar el inventario
mensualmente
Establecer sucursales en las principales
ciudades como Guayaquil, Cuenca, Manta y
Loja
Lograr un 90% de satisfaccion del cliente
reduciendo errores en los pedidos

Reducir tiempo en la catalogacién y manejo
integral del inventario en 8%

Disminuir el tiempo de entrega de productos
sin personalizacién en 5 minutos

Alcanzar un 90% calidad total en los servicios
ofrecidos

Implementar un sistema de control de
inventario

Realizar facturacién impresa o
electrénica relacionada con el inventario
fisico

3.3.1. Areade recursos humanos

Milenium Merchandise no posee de un area de recursos humanos, pero al momento de
analizar la matriz de evaluacién interna se le asigné este nombre porque la empresa si
realiza contratacion de personal. Como se menciond anteriormente la encargada de reclutar
personal es la gerente general, la misma que contratara a una empresa que se encargara
de la elaboracion de manuales de procedimientos, pruebas de desempefio y pruebas
psicotécnicas.

Implementar, coordinar actividades y manuales de procedimientos en todas las areas
de la empresa: El objetivo de un manual de procedimientos, para que los trabajadores
tengan conocimiento de sus funciones de cargo y la manera en que deben desempeniar sus
actividades diarias. El costo de esta mejora es de $500.

Crear parametros de evaluacion al personal: Las evaluaciones que se realizaran a los
colaboradores de la empresa mediran el desempefio de cada uno de ellos en diferentes
aspectos como son: desempefio laboral, actitud, puntualidad, compafierismo, orden, trato
a los clientes, cordialidad y proactividad. Mediante la evaluacion se realiza una
retroalimentacién, para que los empleados sepan en que aspectos estan fallando y puedan
mejorar, el costo para la adquisicion de pruebas de evaluacion del desempefio es de $50.
Establecer parametros para seleccion y contratacion del personal mediante
examenes para evaluacion de conocimientos: La meta de realizar pruebas de
conocimiento a los nuevos aspirantes, es encontrar el mejor candidato que cumpla con
todos los requerimientos que se necesiten para el cargo. Estos deberan ser sometidos a
pruebas que reflejen sus conocimientos, estas pruebas dependeran del puesto al que se
apliquen. Los tests se realizaran en base a las pruebas psicotécnicas con un costo de $50,
posteriormente se procederd a una entrevista para conocer mejor al aspirante.

3.3.2. AreaFinanciera

Calcular el punto de equilibrio y otros indicadores financieros: El objetivo es
determinar cuantas unidades de productos promocionales la empresa debe vender para
cubrir los costos en los que incurre la organizacion, para realizar el calculo se le asigna al
auditor de la empresa que calcule todos los meses para la presentacion a los
administradores y fuerza de ventas para tomar correctivos. Por otro lado, los ratos
financieros tienen como objetivo analizar el estado actual de la empresa, lo que llevara a
los directivos a plantear estrategias para corregir las falencias de la empresa.
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Delegar a una persona para la gestién de cobro: Asignar a un empleado que realice la
recuperacion de cartera, con el objetivo reducir el periodo promedio de cobranza generando
mayor liquidez para la empresa.

3.3.3. Area de Abastecimiento

Estrategia Six Sigma: “Es no tener mas de 3.4 defectos por millén de procesos ... el
proceso incluye identificar el problema, mejorar el proceso e implementar procesos para
mejorarlo” (Lind, Marchal, & Wathen, 2012, pag. 724). Este se aplicara en el sistema de
inventario que tiene como objetivo: integrar las cuatro bodegas fisicas de la empresa en
una bodega principal virtual para saber el stock actualizado, reorganizar la bodega con
numeracion de filas para localizar los productos de manera eficiente, realizar inventario
fisico cada vez que llegue nueva mercaderia e ingresar al sistema de inventario.

Mediante la estrategia six sigma se tratard de disminuir los errores, defectos o cualquier
problema que afecta el area de bodega, con la reduccion de errores en el proceso de
ingreso y entrega de mercaderia se disminuira el tiempo de entrega de la mercaderia. Las
estrategias se definen a continuacion:

Estrategias a corto plazo:

e Implementar una orden de salida de mercaderia para muestras de productos
e Crear orden de pedido que genere una factura comercial
e Tener codificacion para cada item (codigo de barras)

Estrategias a mediano plazo:

¢ Implementar una bodega virtual con productos defectuosos
¢ Realizar una clasificacién <ABC> de los productos con alta, mediana y baja rotacion
¢ Implementar notas de crédito en el software para productos que sean devueltos

Estrategia a largo plazo:

e Generar avisos sobre mercaderia a importar mediante el software

¢ Implementar un control preventivo de compras para no generar acumulaciéon de
mercaderia.

e Reporte de existencias maximas y minimas

3.3.4. Area de marketing y Ventas

Estrategia de Optimizacion para motores de busqueda (SEO): El objetivo de la pagina
web es ofrecer los productos y servicios actuales de la empresa con informacién especifica
y actualizada con el fin de captar nuevos potenciales clientes. A través de esta estrategia
la pagina web de Milenium Merchandise, se visualizar4 en las primeras posiciones de
busqueda de contenido de cualquier buscador en relaciéon a los productos promocionales
con un costo de $ 250, mediante el mismo el nimero de visitantes aumentara en 50000
generando un incremento en las ventas. Las estrategias que se utilizaran son las siguientes:

Estrategia a corto plazo:

e Disefar la pagina con contenido facil, rdpido y vanguardista
e Crear una pagina web adaptable a cualquier dispositivo
e Contar con descripcion, foto y caracteristicas de los items
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Contar con catalogo online que sera disefiado por la disefiadora gréfica de la
empresa

Tener un buscador dentro la pagina

Conectar la pagina web con redes sociales como Facebook, Twitter, e Instagram
publicitarse en un segmento de mercado de 15 afios a 65 afios a nivel nacional.
Utilizar palabras claves para que la basqueda sea rapida

Estrategia a mediano plazo:

Incorporar un chat online como centro de ayuda e inquietudes
Crear una seccion de descuentos

Brindar seguridad y privacidad

Implementar opciones de pago

Crear opcion de compra mediante la pagina web

Estrategia a largo plazo:

Conectar el sistema de inventario con la pagina web para saber el nimero de
existencias

Implementar suscripcion para clientes donde se envie via email reposicion de
productos que no habia en stock, al igual que productos nuevos
Retroalimentacion mediante comentarios de clientes que realizaron la compra
evaluando como fue su experiencia al momento de adquirir su producto,
reflejdndose en la pagina web.

En el (anexo 8), se detalla el cronograma de actividades que se realizaran dentro de la
empresa este se empezara desde agosto el 8-01-2016 y terminara el 8-22-2017 con un
costo de $15400.

3.2.2.1.

Gastos de Marketing

Tabla No 20: Gastos de marketing en proyecciones

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ - $ - $ - $ -

Implementacion Pagina web $ 1,500.00

Mantenimiento Pagina web $ 160.00 $ 480.00 $ 480.00 $ 480.00 $ 480.00
Publicidad en redes sociales $ 510.00 $1,326.00 $1,470.00 $1,614.00 $1,758.00
Reenfocar Misién y Vision $ 150.00 $ - $ - $ - $
Implementar un organigrama $ 200.00 $ $ $ $
Manuales de Procedimientos $ 200.00 $ - $ $ $

Pruebas de evaluacion del

desempefio $ 5000 $ $ $ $

Pruebas Psicotécnicas $  50.00 $ $ $ $

Motor de busqueda $ 10483 $ 25200 $ 25200 $ 252.00 $ 252.00
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CAPITULO IV: PROYECCION Y EVALUACION FINANCIERA SOBRE
FLUJOS INCREMENTALES

4.1. Proyeccion de estado de resultados, estado de situacién financieray estado de
flujo de efectivo y flujo de caja.

En la evaluacion financiera se utilizé los datos de la empresa del afio 2015 donde se tomd
las proyecciones reales de la empresa con un crecimiento para el afio 1 de 2%, afio 2 de
4%, afio 3 de 6%, afio 4 de 7% y afio 5 de 8% y se compard con las proyecciones del plan
a implementarse el crecimiento en ventas para el escenario normal fue 5%, el pesimista 1%
y el optimista 15%. No se necesita financiamiento para llevar a cabo el plan de mejora
debido a la liquidez que posee la empresa. Los precios de venta se veran afectados por la
inflacion promedio.

4.2. Inversion requerida, capital de trabajo y estructura de capital

El monto requerido para la aplicacion del plan de mejora en Milenium Merchandise es de
$15400. No se requiere de ningun tipo de financiamiento debido a la liquidez de la empresa
y para esta mejora no se contratara personal nuevo.

Tabla No 21: Inversion Inicial Plan de Mejora

Inversion Inicial

Implementacién Software de inventario | $ 5,000.00
Implementacién Pagina web $ 1,500.00
Mantenimiento Pagina web $ 500.00
Publicidad en redes sociales $ 7,000.00
Reenfocar Mision y Vision $ 150.00
Implementar un organigrama $ 200.00
Manuales de Procedimientos $ 200.00
Pruebas de evaluacién del desempefio = $ 50.00
Pruebas Psicotécnicas $ 50.00
Capacitacion Software de inventario $ 500.00
Motor de Blsqueda $ 250.00

Total $ 15,400.00

4.2.1.Estado de Resultados

En la proyeccién de los estados resultados se considero6 todos los costos, gastos y ventas
de la empresa proyectados, teniendo un crecimiento sostenido de ventas durante los 5
afos. Los costos de venta tienen un crecimiento sin embargo estas no influyen directamente
en la utilidad bruta. Las utilidades del ejercicio no son distribuidas a los socios porque las
mismas se reinvertiran en la compafiia, se puede evidenciar que hay un crecimiento de la
utilidad. Al comparar las ventas sin mejora se puede concluir que las ventas de la empresa
con mejora se incrementaron en los 5 afios. En la siguiente tabla se detalla las cuentas que
comprenden el estado de resultados proyectado.



Tabla No 22.: Estado de Resultados proyectado

PERIODO

Costo de Ventas

ILIDAD BRU

Sueldos y salarios
Depreciaciones
Amortizacién

Capacitacion software de inventario
Soporte Técnico de Software
Implementacién Pagina web
Mantenimiento Pagina web
Servicios béasicos

Publicidad en redes sociales
Reenfocar Misién y Vision
Implementar un organigrama
Manuales de Procedimientos
Pruebas de evaluacién del desempefio
Pruebas Psicotécnicas
Motor de busqueda
Transporte interno
Transporte maritimo

Seguro transporte

Impuestos contenedor
Arriendo

Publicidad

Candado Satelital

UTILIDA OPERATIVA (EBIT)

Gastos intereses

UAI (Base Imponible)

Participacion trabajadores

Impuestos

UTILIDADES

4.2.2.Flujo de Efectivo

$1,032,830.35

$ 522,872.24
$ 509,958.11
$ 78,915.78
$ 3,000.00
$ R
$ -
$ R
$ -
$ -
$ 5,707.17
$ -
$ R
$ -
$ R
$ R
$ -
$ R
$ 800.00
$ 700.00
$ 2,000.00
$ 20,000.00
$ 16,162.58
$ 45,789.00
$ 200.00
$ 336,683.58
$ 260,594.50
$ 76,089.08
$ 11,413.36
$ 14,228.66
$ 50,447.06

$1,060,758.31

$ 417,905.90
$ 642,852.41
$ 76,440.36
$ 1,527.78
$ 916.67
$ 500.00
$ 480.00
$ 1,500.00
$ 160.00
$ 4,329.00
$ 510.00
$ 150.00
$ 200.00
$ 200.00
$ 50.00
$ 50.00
$ 104.83
$ 800.00
$ 2,800.00
$ 2,000.00
$ 20,000.00
$ 16,162.56
$ 14,979.76
$ 403.00
$ 498,588.45
$ -

$ 498,588.45
$ 74,818.72
$ 93,274.00
$ 330,495.73

$1,451,723.57

$

$

617,456.24

834,267.33

76,825.82

1,666.67

1,000.00

480.00

480.00

4,713.00

1,326.00

252.00

1,618.00

5,663.00

4,045.00

40,442.00

16,162.56

14,979.76

403.00

664,210.53

664,210.53

99,631.58

124,207.37

440,371.58

$1,654,045.80

$

$

700,228.32

953,817.48

76,825.82

1,666.67

1,000.00

480.00

480.00

5,202.00

1,470.00

252.00

1,642.00

5,747.00

4,105.00

41,041.00

16,162.56

14,979.76

408.00

782,355.67

782,355.67

117,353.35

146,300.51

518,701.81

$1,861,274.78

$1,000,612.48
$ 860,662.31
$ 76,825.82
$ -

$ 83.33
$ -

$ 480.00
$ -

$ 480.00
$ 5,634.00
$ 1,614.00
$ -

$ -

$ -

$ -

$ -

$ 252.00
$ 1,666.00
$ 5,831.00
$ 4,165.00
$ 41,650.00
$ 16,162.56
$ 14,979.76
$ 416.00
$ 690,422.83
$ -

$ 690,422.83
$ 103,563.42
$ 129,109.07
$ 457,750.34

$2,140,453.31
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$1,142,664.76

$

997,788.56

76,825.82

480.00

480.00

6,066.00

1,758.00

252.00

1,690.00

5,918.00

4,226.00

42,270.00

16,162.56

14,979.76

424.00

826,256.41

826,256.41

123,938.46

154,509.95

547,808.00

Al evaluar el flujo de efectivo proyectado de la empresa se puede analizar que con el plan
de mejora la organizacion incrementara su liquidez, por lo tanto, tendra mayor capacidad
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para cumplir con todas sus obligaciones financieras. Al comparar el flujo de efectivo sin
mejoras con el de mejora se evidencia que existe crecimiento del saldo final con un valor
de 1.84%. En la siguiente tabla se detalla las cuentas que comprenden el estado de

resultados proyectado.

Tabla No. 23: Proyecciones del Flujo de efectivo

PERIODO

Actividades Operacionales $401,423.61
Utilidad Neta $ 50,447.06
+ Depreciacion $  3,000.00
+ Amortizaciones $
-ACxC $ 95,854.81
- A Inventario $ 93,300.00
+ A CxP PROVEEDORES $ 135,375.30
+ A CxP EMPLEADOS $ 15,728.74
+ A CxP 15% PT $ 4,029.27
+ A CxP SRI $ 3,688.43

Actividades de Inversion $ 2,024.31
- Adquisicion PPE $

Actividades de Financiamiento $ 58,430.74
+ A Doc por Pagar $
+ A Deuda Largo Plazo $ 15,000.00
- Pago de dividendos $
+ A Capital $ 43,430.74

INCREMENTO NETO EN

EFECTIVO $ 75,500.00

EFECTIVO PRINCIPIOS DE

PERIODO $

TOTAL EFECTIVO FINAL DE

PERIODO $ 75,500.00

4.2.3.Balance General

$380,393.41
$330,495.73
$1,527.78
$916.67

$ (49,406.23)
$17,696.50
$(97,772.03)
$(9,082.05)
$ 82,202.81
$103,814.23
$ (7,086.80)
$7,086.80

$ (15,000.00)

$

$
$

$ 358,306.61

$ 75,500.00

$433,806.61

$ 687,868.21
$ 44037158
$  1,666.67
$  1,000.00
$(30,117.99)

$ 14623471
$  52,292.04
$  10,280.81
$  99,631.58
$  124,207.37
$ (4,333.33)

$ 433333
$

$

$

$

$

$ 683534.88
$ 433,806.61

$1,117,341.49

$1,605,921.71

$ 518,701.81
$ 1,666.67
$ 1,000.00
$ 9,184.20

$(29,131.34)

$  78,096.07
$ 1481117
$ 117,353.35
$  146,300.51
$(4,333.33)
$  4,333.33
$

$

$

$

$

$1,601,588.38

$1,117,341.49

$2,718,929.86

$1,105,794.85

$ 457,750.34
$

$ 83.33
$ 9,045.83
$ 215,420.37
$ 266,092.49
$ 19,341.53
$ 103,563.42
$ 129,109.07
$ 9,916.67
$(9,916.67)

$

$

$

$

$

$1,115,711.51

$2,718,929.86

$3,834,641.37

$2,417,164.97

$ 547,808.00
$
$
$ 12,349.89

$ (423,614.98)
$  21,828.82
$  23871.89
$ 123,938.46
$  154,509.95
$
$
$
$
$
$
$

$2,417,164.97

$3,834,641.37

$6,251,806.34

Al analizar el estado situacional proyectado de la empresa, se puede evidenciar que la
organizacién no contrae deuda con instituciones financieras porque posee suficiente
liquidez para cubrir los gastos del plan de mejora. El capital de trabajo y efectivo de la
empresa tiene un crecimiento sostenido en comparacién a las proyecciones de la compafiia
sin mejora. En la siguiente tabla se detalla las cuentas que comprenden el estado

situacional proyectado.



Tabla No. 24: Proyecciones del Balance General

vos Totales

Activos corrientes
Efectivo
CxC
Inventarios
Activos no corrientes
Propiedad planta y equipo
Equipo de computacion
Magquinaria
Intangibles
Software de inventario

Amortizacién acum GC

Pasivos Totales
Pasivo corriente
CxP proveedores
CxP Empleados
CxP 15%
CxP SRI IR
Pasivos no corrientes
Deuda a largo plazo
Patrimonio
Reserva Legal
Utilidades retenidas
Aportes para futuras capitalizaciones
COMPROBACION
CAPITAL DE TRABAJO

INCREMENTO

4.2.4.Flujo de Caja

$ 266,373.54
$ 264,349.23
$ 75,194.42
$ 95,854.81
$ 93,300.00
$ 202431
$ 202431
$ 1,044.63

$ 979.68

$ -
$173,821.74
$158,821.74
$ 135,375.30
$ 15728.74
$  4,029.27
$  3,688.43
$ 15,000.00
$ 15,000.00
$ 92,551.80
$ 4343074

$ 49,121.06

$ i
$ 105,527.49

$ -

$661,540.81
$654,874.14
$ 497,429.06
$ 46,448.58
$110,996.50

$ 6,666.67

$ 6,666.67
$ 5,000.00

$ 1,666.67

$237,984.70
$237,984.70
$ 37,603.27
$  6,646.69
$ 86,232.08
$ 107,502.66
$ -
$ -
$423,556.11
$ 4343074
$330,698.73
$ 49,426.64
$ ]
$416,889.45

$311,361.96

$1,388,324.18

$1,379,990.85

$1,106,429.06

$

$

16,330.59

257,231.21

8,333.33

8,333.33

5,000.00

3,333.33

524,396.49

524,396.49

89,895.30

16,927.50

185,863.66

231,710.03

863,927.69

43,430.74

771,070.31

49,426.64

855,594.36

438,704.91

$2,263,587.09

$2,253,587.09

$1,999,972.44

$

$

$

$

25,514.78

228,099.87

10,000.00

10,000.00

5,000.00

5,000.00

880,957.59

880,957.59

167,991.37

31,738.67

303,217.01

378,010.54

$1,382,629.50

$

43,430.74

$1,289,772.12

$

$

49,426.64

$1,372,629.50

$

517,035.14

$3,239,443.94
$3,239,443.94
$2,761,363.09
$ 34,560.62

$ 443,5520.24

$1,399,064.10

$1,399,064.10

$ 434,083.86
$ 51,080.20
$ 406,780.43
$ 507,119.61
$ -
$ -

$1,840,379.84
$  43,430.74
$1,747,522.46
$  49,426.64
$ N

$1,840,379.84

$ 467,750.34

PERIODO -- ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

$4,111,401.06
$4,111,401.06
$ 4,044,585.30
$  46,910.50

$ 19,905.26

$ -

$1,723,213.22
$1,723,213.22
$ 455,912.67
$ 74,952.09
$ 530,718.90
$ 661,629.56
$ -

$ -

$2,388,187.84
$ 43,430.74
$ 2,295,330.46
$ 49,426.64
$ n

$2,388,187.84

$ 547,808.00
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Los resultados proyectados del flujo de caja tienen un crecimiento del 96% del saldo final
en comparacion a la proyeccion sin mejoras, generando una buena posicion financiera para
la compafiia. En la siguiente tabla se detalla las cuentas que comprenden el estado de flujo

de caja.



34

Tabla No. 25: Proyecciones del Flujo de caja

INICIAL

I. Flujo de Efectivo Operativo

EBIT (UAII) 509,958.41 114,581.18 $ 664,210.53 $ 782,355.67 $ 690,422.83 $ 826,256.41
(-) Impuesto y Participacion a trabajadores - 82,379.56 $ 99,631.58 $ 117,353.35 $ 103,563.42 $ 123,938.46
= NOPAT (UONDI) - 32,201.61 564,578.95 665,002.32 586,859.41 702,317.95
(+) Gasto Depreciacién y amortizacion - 2,444.44 $ 2,666.67 $ 2,666.67 $ 83.33 $

FEO NETO - 29,757.17 561,912.28 662,335.66 586,776.07 702,317.95

II. Variacién Capital de Trabajo

Inv. Incial Capital de trabajo (105,527.49) - $ - $ - $ - $
Variacion de Capital de Trabajo - (311,361.96) $ (438,704.91) $(517,035.14) $ (467,750.34) $ (547,808.00)
CAPITAL DE TRABAJO NETO (105,527.49)  (311,361.96)  $(438,704.91)  $(517,035.14)  $(467,750.34)  $ (547,808.00)

Ill. Gastos de Capital

Inversion Inicial (2,024.31) - $ - $ - $ - $
Variacién Gastos de Capital - 7,086.80 $ 4,333.33 $ 4,333.33 $ (9,916.67) $
GASTOS DE CAPITAL NETO (2,024.31) 7,086.80 $ 4,333.33 $ 4,333.33 $  (9,916.67) $
FLUJO DE EFECTIVO LIBRE NETO $383,070.16 (274,517.99) 127,540.70 149,633.84 109,109.07 154,509.95

4.3. Estado y evaluacion financiera del proyecto
Tabla No. 26: Evaluacién Financiera

ESCENARIO NORMAL
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

(107,551.80) 114,581.18 132,874.03 1,364,610.56 109,275.74 154,509.95

ESCENARIO NORMAL

CAPM 12.80%
VAN $1,476,333.55
IR 12.17
TIR 197%

El plan de mejora tiene como objetivo incrementar las ventas de la empresa y captar nuevos
clientes para la adquisicion de productos promocionales. Al analizar el VAN con la
implementacion del proyecto se tiene como resultado un valor positivo de $1476333.55
indicando que el proyecto es viable, al igual que la tasa interna de retorno que es de 197%
indicando que la rentabilidad del proyecto es buena. Por otro lado, el periodo de
recuperacion de la inversion es de 1 afio demostrando la viabilidad del plan de mejora.
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4.4. indices financieros

Los indicadores financieros se compararon entre ratios financieros con mejora y sin mejora
(Ver anexo 10), la razén corriente y la prueba acida disminuyen de una manera no
significativa por lo que la empresa no tendria problemas al momento de adquirir deudas.
La rotacion por CxC y CxP tienen un crecimiento notable debido al incremento en ventas y
al aumento de compras en el exterior. Mientras que el periodo promedio de rotacion de
inventario aumenta de una manera no significativa.

El endeudamiento total para el primer afio tiene un crecimiento minimo, para afos
posteriores este bajé manteniendo valores similares con los que se maneja la empresa en
las proyecciones sin mejora.

El roe aumentd en un valor minimo, sin embargo, la rentabilidad de la empresa también
crecio en el mismo porcentaje. Al igual que, el rendimiento sobre la inversion ascendio
demostrando la eficacia de los activos que tiene la empresa.

La utilidad en ventas y el margen neto aumentd por lo que indica que la empresa tiene
ganancias significativas con la implementacién del plan de mejora.

CAPITULO V: CONCLUSIONES GENERALES

La industria de publicidad ha tenido un auge en los ultimos afios, por lo que es una
oportunidad importante para la empresa debido a que los clientes prefieren realizar
publicidad mediante articulos promocionales para fidelizar su marca con sus consumidores.

Las tendencias del mercado al momento de adquirir productos promocionales, se basan en
el estilo de vida de sus consumidores siendo los articulos mas demandados los
tecnolégicos, productos sustentables, productos en relacion a la salud y los productos
clasicos. Los habitos y actitudes de las empresas que adquieren productos promocionales
se enfocan en adquirir articulos que sean de bajo costo para reducir sus costos en
publicidad y que aumente su margen de beneficio.

El uso de redes sociales por parte de las empresas, hoy en dia es el medio mas utilizado
para publicitarse, por lo que la implementacion de la pagina web incrementara las ventas
de la empresa ya que estara integrada con redes sociales, con la cual se obtendra mayor
captacion de clientes del mercado objetivo.

En las encuestas realizadas a los clientes de la empresa dieron como resultado que la gran
mayoria de clientes prefieren Milenium Merchandise por encima de la competencia debido
al precio y calidad, por otro lado, se evidencié que el catalogo que posee la empresa no es
el adecuado y preferirian visualizar el mismo de manera virtual integrado a una pagina web.

De acuerdo, a la entrevista realizada al presidente de la organizacién mediante la matriz
situacional organizacional se pudo conocer las areas que mayor falencia tenian, priorizando
el area de abastecimiento mediante la implementacion de un sistema de inventario donde
se lograra tener un control de las entradas y salidas de la mercancia, al igual que poseer
un inventario real y virtual. Sin embargo, también se realizara la intervencién en el
administrativa y recursos humanos.

La implantacion del plan de mejora tiene una inversion inicial de $15400 con un VAN de
$1.476333,55, un TIR 197% y un periodo de recuperacion de 1 afio demostrando que es
un proyecto totalmente viable. Mediante el andlisis financiero detallado anteriormente, se
establece que para incrementar las ventas de la empresa se debe aplicar este proyecto.
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Anexo No 1: Flujograma de compra de productos promocionales
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Figura No 3: Flujograma de compra




Anexo 2: Flujograma de venta de productos promocionales
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Anexo No 3

Tabla No 27: Balance General Milenium Merchandise de los Ultimos 5 afios

ACTIVO

ACTIVO CIRCULANTE

CAJA- BANCO (EFECTIVO Y EQUIVALENTE AL EFECTIVO) $ 5535901 $ 7671336 § 10768255 $ 9839178 62,899.74
CUENTAS Y DOCUMENTOS X COBRAR CLIENTES CORRIENTE NO RELACIONADOS LOCALES $ 4686341 § 9188049

CUENTAS Y DOCUMENTOS X COBRAR CLIENTES CORRIENTE LOCALES $ 2664969 $ 5619746 92,699.72
OTRAS CUENTAS POR COBRAR RELACIONADOS LOCALES $ MBS

PROVISION CTAS. INCOBRABLES $ 26649 § 56197 $ 1,03053 $ 42173 1,206.28
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR SUJETO PASIVO 1 V A $ 1332841 $ 1658309 § 5,326.68 $ 301823
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR SUJETO PASIVO ISD $ 359625 § 1358496 $ 9,84689 $ 1433.14
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR SUJETO PASIVO RENTA $ 474549 § 473714 § 1068408 S  12,00468 $ 12,004.68
INVENTARIO DE PRDO.TERM.Y MERCADO EN ALMACEN $ 7024500 $ 8424429 § 11755800 $ 12440000 $  93,300.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 17006111 $ 24150962 § 30062915 $  379,159.63 $ 26434923
ACTIVO FUIO

MAQUINARIAS Y EQUIPO INSTALACION $ 97968 $ 97968 $ 979.68
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE $ 145408 $ 2,06408 $ 3,804.08 $ 439408 $ 4,394.08
DEPRECACUM. ACTIVO FIIO $ (606.79)

DEPREC.ACUM. PROPIEDADES PLANTAY EQUIPO $ (1,36148) § (237284) $  (256951) $  (3,34935)
TOTAL ACTIVO FIIO $ 847.29 90260 $ 281092 $ 280425 $ 2,024.41
TOTAL ACTIVOS $  170,908.40 2241222 303,040.07 381,963.88 266,373.64
PASIVO CORRIENTE

CUENTAS Y DOCUMENTOS X PAGAR PROVEEDORES CORRIENTE RELACIONADOS LOCALES $ 1386362 $ 402833 § 13537530
CUENTAS Y DOCUMENTOS X PAGAR PROVEEDORES CORRIENTE NO RELACIONADOS LOCALES $ 4259019 $ 7821317 § 1138299 $ 1448483

OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR NO RELACIONADOS LOCALES $  146,183.85

OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR CORRIENTE RELACIONADOS LOCALES $ 959677 $ 322496 $  12,719.04

OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS CORRIENTES LOCALES $ 242309 $ 6677518 $ 7070006 $ 1572874
OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR CORRIENTE DEL EXTERIOR $ 1027738 $ 12266637

CUENTAS X PAGAR IESS $ 124976 $ 1,02299
CUENTAS X PAGAR SRI $ 2,666.14
PRESTAMOS DE ACCIONISTAS O SOCIOS LOCALES $ 4,389.06

PARTICIPACION DE TRABAJADORES POR PAGAR DEL EJERCICIO $ 3,065.98 $ 327114 439354

PROVISIONES $ 2,18242 $ 4,12139 $ 392461 $ 4,02857
TOTAL PASIVO CORIENTE $ 7129898 $ 12006786 $ 22120378 $ 24497398 $ 15882174
PASIVO A LARGO PLAZO

OBLIGACIONES CON INSTITUCIONES FINANCIERAS LOCALES A LARGO PLAZO $ 1857438 § 47,6645 $ 2160120 $ 8,338.08

OTRAS CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR A LARGO NO RELACIONADOS LOCALES $ 5000000 $ 2112813

PRESTAMOS ACCIONISTAS $ 1500000 $ 1500000
CUENTAS POR PAGAR RELACIONADOS

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR PROVEEDORES LARGO PLAZO RELACIONES LOCALES S 3288378 $ 7022099

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR PROVEEDORES LARGO PLAZO NO RELACIONES LOCALES S 172007m

TOTAL PASIVO LARGO PLAZO $ 6857438 97,9295 § 4272933 $ 9355907 §  15,000.00
TOTAL PASIVO $ 13987336 $ 21736081 $ 26393341 § 33853305 § 17382174
PATRIMONIO

CAPITAL.

CAPITAL SUSCRITO Y/O ASIGNADO $ 30000 $ 80000 $ 80000 $ 80000 $ 800.00
RESERVA LEGAL $ 40000 $ 40000 $ 40000 $ 40000 $ 400.00
OTRAS RESERVAS $ 398986 $ 539150 § 1123668 $ 1123668 $ 1123668
UTILIDADES

UTILIDADES NO DISTRIBUIDAS EJERCICIOS ANTERIORES $ 1191773 $ 584518 § 1261473 $ 2667028 $ 3099416
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 1392745 § 1261473 S 1405555 $ 432387 § 49,2106
TOTAL PATRIMONIO $ 31,0504 $ 2505141 § 3910696 $ 4343083 $ 9255190

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 17090840 $ 24241222 $  303,04007 $  381,963.88 $  266,373.64



Anexo No 4

Tabla No 28: Estado de Resultados de Milenium Merchandise de los ultimos 5 afios

2011 2012 2013

WVENTAS NETAS LOCALES GRAVADAS CON 12% IVA
OTRAS INGRESOS
TOTAL DE INGRESOS

COSTOS Y GASTOS

COSTOS

-

511,313.70  $ 584,024.25 $ 721,011.43 §$862,950.00 $ 1,032,830.65

o

511,313.70 $ 584,024.25 $ 72101143 §$862,950.00 S 1,032,830.65

INVENTARIO INICIAL DE BIENES NO PRODUCIDOS POR EL SUJETO PASIVO $ 30,997.16 S§ 70,245.00 § 84,244.29 $117,558.00 S  124,400.00
COMPRAS NETAS LOCALES DE BIENES NO PRODUCIDOS POR EL SUJETO PASIVO $ 299,092.94 S 262,912.01 § 204,554.54 §546408.16 S 551,872.24
IMPORTACION DE BIENES NO PRODUCIDOS POR EL SUIETQ PASIVO $ 57,061.05 S 146551.91 $ 24046711 S 54,277.39 § 37,994.17
INVENTARIO FINAL DE BIENES TERMINADOS NO PRODUCIDOS POR EL SUIETO PASIVO $ 70,245.00 $ 84,24429 $ 117,558.00 $124,400.00 S  153,400.00
COMPRAS NETAS LOCALES DE MATERIA PRIMA $ 58112
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERAC. QUE CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS $ 3735461 S 4684250 §  44,321.56 S 43,409.28 S 51,657.04
BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES ¥ OTRAS REMUNERACIONES QUE NO CONSTITUYEN S 7,063.65 S 7,186.81 § 1500000 § 10,025.75 S 11,930.64
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDO DE RESERVA) $ 10,206.16 §  9,277.30 $  10,341.37 § 12,880.76 § 15,328.10
HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS $ 693750 S 8,255.63
ARRENDAMIENTO DE INMUEBLES $ 11,127.77 ¢ 13,664.98 $§  14,862.46 $ 13,582.00 § 16,162.58
COMBUSTIBLES Y LUBRICANTES § 242538 S 2,886.20
MANTEMIMIENTO Y REPARACIONES 5 6,810.05 5 7,030.91 5§ 8,104.36 § 9,628.21 S 11,457.57
SUMINISTROS Y MATERIALES 3 6,387.00 S 7,050.18 $§ 1854291 § 9,387.74 S 11,171.41
TRANSPORTES $ 719662 $ 837456 3 552150 5 6,795.19 § 8,086.28
SEGUROS Y REASEGUROS (PRIMAS ¥ SESIQNES) 5 913.76 §  1,258.69 $ 3,959.84 § 2,307.00 § 2,745.33
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIIOS NO ACELERADA 5 606.79 $ 754.69 $ 1,011.36 $ 196.67 $ 234.04
SERVICIOS PUBLICOS $ L1641l $ 160182 $ 1,973.75 § 4,795.94 % 5,707.17
PAGOS POR OTROS SERVICIOS $ 971809 $ 1665082 $ 1830672 $ 13,637.32 S  16,22841
PROMOCION Y PUBLICIDAD 3 3,600.00 $ 12,588.03 S 14,979.76
GASTOS VIAIE 3 14420 §  3,020.00 S 30,674.12
PAGOS POR OTROS BIENES $ 988051 S 610240 § 2,588.26 S 7,528.64 § 11,292.96
INTERESES BANCARIOS LOCALES § 7169.81 $ 10,312.60 $ 578478 S 6,833.89
TOTAL COSTOS § 431,186.39 $ 521,260.29 § 559,986.23 §$752,988.96 $  779,663.65
GASTOS
APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDO DE RESERVA) S 4,280.00 S 5,093.20
HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS 3 456.00 S 600.00 5 1,200.00
BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES Y OTRAS REMUNERACIONES QUE NO CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS $ 6,872.36
MANTENIMIENTO ¥ REPARACIONES $  1,78236 S 445834 $§  10,179.36 S 10,720.00 § 11,230.70
COMBUSTIBLE $  3,42000 $  1,477.88 3 87,000.90
SUMINISTROS Y MATERIALES S 3,028.00 $ 1240000 $ 642500 $ 7,645.75
TRANSPORTES S 474622 $  7,994.64 § 2,755.88 $ 3,279.50
PROVISION PARA CUENTAS INCOBRABLES 3 266.49 S 29548 5 2,226.47 5 44596 S 530.69
COMISIONES LOCAL S 11,020.00 3 468.56
INTERESES BANCARIOS LOCALES $ 1,027.71 & 805.19 § 1,588.79 S 9,242.34 § 10,998.98
SEGUROS Y REASEGUROS (PRIMAS ¥ SESIQNES) 5 581.39 § 947.52 § 4,216.19 S 5,017.27
GASTO VIAIE S 640000 $  25,049.00
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS $ 134000 $  2,305.38 § 294229 $ 12,104.06 $  14,403.83
SERVICIOS PUBLICOS S 4,78L70 S 917.40 § 6,890.00 § 1,613.79 S 1,920.41
PAGO POR OTROS SERVICIOS $  12,490.60 S 1,047.65 3 7,804.24 § 9,880.21 § 11,757.45
PAGO POR OTROS BIENES $ 474699 § 11,871.94 § 6689264 § 6,802.09 § 23,456.67
GASTOS DE GESTION $ 2,438.48
PROMOCION ¥ PUBLICIDAD $  1,373.00 $§ 7,001.82
TOTAL GASTOS § 59,6876 $ 32,721.42 § 128,905.01 $ 74,886.02 $  207,384.35
TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 490,873.85 § 55398171 $ 688,891.24 $827,874.98 $  087,047.99
UTILIDAD BRUTA $ 245617.48 § 33511153 § 549,770.60 §$323,383.84 $  509,958.41
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS $ 2043085 § 30,0254 § 3212019 § 35075.02 §  45,782.66
(JPARTICIPACION TRABAJADORES 15% $ 306598 $ 450638 3 4,818.03 § 526125 § 6,867.40
IMPUESTOS S 344642 S 12,921.43 S 13,246.61 § 2548990 S (10,205.80)

S 1382745 5 1261473 § 1405555 § 430887 5 49,12106



Anexo No 5

Tabla No 29: Flujo de Efectivo Milenium Merchandise de los ultimos 5 afios

2011 2012 2013 2014 2015
Ingresos
Ingreso por Ventas $ 441,745.52 § 482,481.29 § 488 54896 972,775.24 5 903,950.00
§ 441,745.52 § 482,481.20 § 488,548.96  $072,775.24 $  903,950.00
Egresos
Costo de Productos $ 276,515.61 $ 314,913.46 § 42212239 597,839.21 & 567,277.80
Total Costos (67%)
(-) Gastos Financieros S 12,100.00
Beo Pichincha S 84,000.00
MNuevo Crédito
Crédito Vigente US § § 21,600.00 § 10,800.00
Banco Internacional $ 3950753 5 50,000.00
(-) Gastos Administrativos § 93,457.44 5 104,226.66 60,408.08 S  59,148.98
(-) Gastos Familiares S 109,148.98
$ 204,658.17 § 221,486.80 $ 461,629.901 $§ 537,431.13 $ 520,879.84

Saldo Final de Caja $ 237,087.36 % 260,994.49 $ 26,919.05 $ 43534411 $ 383,070.16

Anexo 6: Encuestas



- 3. Cudles son ks rmzones por las que prefiere esta empresa?(*)

-
.- O Precio
O Calidad
Implementzcon de una nueva pagina web O Servicio al Clhente
1. Encuesta de Satisfaccicn O Swck
Buenos dias” fandes! noches, exta encuesta terne coma Enalidad medir ef nrvel de ssiisfoccidn de Ll Garantia
lax ciievres en relaciin o la empresa, los dotos se ilcare para mi ieses de grado de fa 1 Variedad de productos

Unrrersidod de La Americas. £5 de mucha uiilidod que pueds contestor evie freve cuesfionarie
respecta @ s preferencia. Muchas Graciar
4. (O tipo de producio adgquire con mayor frecuencia?|*)

1. pCual de las sigmienies empresas de producios promocionales son proveedores de usted 7(*)
O Productos Premium

D IMAGINATIONAORESA
[ Productos Standard

O TARGET
D SALGRAFICALCOGRAR O Productos coondmics
O KREATHOSIMAGE
5. D los productos que se encuentran a contimmcion, joudles son los que adgusene con més

O O0MPUBLICITY frecuenca™(*)
O CONEXPERTISE O Boligrata

|
I MILENIUM MERCHANIHSE Tzl
O TROS (ESPECIFIQUE) [ Tonantdos
O —| [ Prodluctos Plasticos

O Productos Tecnologicos

2. Die las empresas anteriormente mencionadas, § con cudl se identifica mas™(*) O Antié

D IMAGINATIOIN/ORESA

[ Lapices
O TARGET

O iowtros
O SALGRAFICALCDGRAF
L KREATHOSIMAGE 6. g Tl ex su nivel de sabsfaccion en relacion a los productos de ouestra empresa™(*)
O #O0MPUBLICITY 3
O oo BTISE 1. Muy L Mledinnamente i A Muy

Insatisfecho Inzatisfecko Satisfechs Satisfechs Satisfeche
O MILENIUM MERCHANINSE
[m] O O O o

O OTROS (ESPECIFIQUE)



7. (Tl es su grado de sabisfsccion en relacion a los servicsos de smpogratia, bordsdo, imprenta,
impresicn kser y serzgrafia de nuestra empresa? (*)

3.
1. Muy F Aledinnamente i A Muy
Insatixfecho Inzatisfecho Satisfecha Satisfecha Satisfeche
(m] O m) ] a
§. (En general como calificaria ka caludad de los productos de nuestm empresa®( *)
L 5
Muy 1 ES 4. Auy
Muln Muls Regular Ewena Buzna
] a O (] O
9. i En general como califica la calidad de los servicios de noesira empresa?
Muy Muy
Muln Mala Regular Bwena Buena
O (] (] (] O

10. Evalue su nivel de satsfaccion en relackn al sigmente listado, donde | es moy insatsfechoy 5
totalmente sstesfechol*)

Tiempo de Entrega

Precim (] ] a O O

1L ;Como fue recibide al momento de ingresar al showroom de nuestra empresa?(*)
O My mal
Onal
L Regular
O Buene

O Excelente

121, ;Fue usted atendido inmed stamiente por noestro persomal de ventas al momento die visikr noestro
showToom? {(#)

Oss
Cxa

13, ;De acverdo a las caracieristicas de |os articulos solscitsdos por usted, bos mismos satisfacieron
sus requertmsentosT*)

Oss
One

14. En relacsin a [a antenor pregunta, (sus requerimienios fueron stendidos a tiempo™(*)
Osi

Ona

15, El navel de la atencion por parte de las personas de ventas en el showroom fioe:{*)
O %y Malo

O ndalo
O Regular
O Buene

O Excelente



16, ;Cuando requeene informacion por esmail muestre personal de venlas responde sus requerimienios

de ehicar*) 21, ¢ Cree usted que la comunscacion via redes sociales le permatiria estar siempre en contacio con la
empres1 para que S5 requernmaentos sean alendidos immediatamente ™ *)
O Seempre Os
1
O Generalmente
OXa
I sunca

17. ; Vel veria a adquirir nuestoos o y servicias™(*) 21 ¢ Cual de las siguwsenbes redes sociales deberia estar ligada la pdgina web™(*)

[ Totaimente de acuerdo O Facebook
[ De acuerdo O Twitter
DI aceerde ni desacuerdo [ Irstagram
[ En desacuerda

O Towdas: las anteriores
O Tatalmente en desacuerda

23, Cual de las sigusenies caracleristicas deberia tener la pagina web(*)
) . e e
]Iﬁ,_,il.efﬂvmmlndhspmd.lrlns} wrvicios de |a empresa a otras personas?(*) [l Divisida en SE——
Si
ONa O Subdivissones dentro de las categorias por producta
O Imagen de cada uno de los productos

19, (Cual de las sigusentes opoiones es su prefierida para visual o un catalogo(*) Oc R - icacivnes del prod

D Catdlago imprese

O Catdlago en CD 1 Puecia del prodects

O Chtatage vin o O Buscador persanalizada
O Citaboga en linea [ Forma de pago

[ Visita personal O Forma de envio

O Tiempo de entrega del pedido
20, Como comsidera wsted €l citaloge actual de la empress™*)

O My Malo [ Chat onlane

L ndala O Carrites de compra:

O Regular O Mensajes para ks persanalizacin de producios

O Buenc [ Usuario y contrasefia para empresas mayorists con varaciones de prece

[ Excelente O Promociones semanales v mensuales en la pezina web



Anexo 7

Focus Group

Asistencia: 8 participantes

Edad: 24-55 afios

Ocupacién: Clientes de la empresa
Objetivo del Focus Group:

e Conocer la percepcion de los clientes en relacion a los articulos promocionales
Frecuencia con la que adquieren los productos promocionales en la empresa
Conocer las razones por las que adquieren articulos promocionales
Conocer cual es la forma preferida de realizar la adquisicion de productos
Entender las necesidades del cliente en cuanto al catdlogo de ventas

Conclusiones:

e Los clientes indicaron que se encuentran muy satisfechos con los productos
promocionales de la empresa porque consideran que son de calidad y a un precio
menor que el de la competencia y adicionalmente consideran que la personalizacion
de los productos le da un valor agregado.

e Los participantes adquieren productos promocionales dependiendo de la campafna
publicitaria que va a realizar la empresa, la frecuencia aproximada con la que
adquieren los productos es de cinco veces al mes.

e Los compradores prefieren realizar sus campafias con estos productos debido a que
obtienen mejores resultados porque estos les sirven a sus clientes y es una forma
de recordarles siempre su marca.

e Los clientes prefieren adquirir productos promocionales mediante una pagina web
porque les ahorra tiempo y es mucho mas practico que visitar directamente un
showroom.

e En las observaciones que se realizaron sobre la empresa se determiné que el
catalogo actual de la misma no es de facil comprension, no cuenta con todos los
articulos y es poco practico.

Anexo 8

3.4. Entrevista al experto en la industria

Se realiz6 una entrevista a Paul Carrero, ingeniero en marketing, MBA especializado en
direccién de proyectos, consultor para microempresas y profesor de la Camera de Comercio
de Quito.

La estructura organizacional de una empresa necesita de tener una planeacion estratégica
con una mision y vision alineadas al giro del negocio donde los empleados y clientes sepan
a qué se dedica la empresa. Adicionalmente asegurd que los valores y propositos de una
empresa son esenciales para saber la identidad de la compafia. Una PYME que no posea
de los aspectos anteriormente mencionados no podra evaluar resultados, perdera recursos
importantes y no habra modelo de gestion y a largo plazo tiene una gran posibilidad de dejar
de existir. Es importante que la empresa cuente con un sistema de inventario porque sin
este no se puede realizar una adecuada compra y venta de bienes y servicios.

Por otro lado, la evaluacién periédica del personal permite corregir errores, resaltar los
aciertos con incentivos 0 reconocimientos y establecer planes de capacitacion



complementarios a los establecidos para cubrir las necesidades resultantes de las
evaluaciones.

Es importante que toda empresa cuente con manuales de procedimientos sin importar el
tamafio de la organizacion porque genera beneficios como optimizacion de recursos
internos, capacidad de respuesta al cliente, define responsables en las decisiones, mejora
la comunicacion interna y la eficiencia de los colaboradores, entre otros beneficios.

En cuanto a la seleccion del personal es importante al menos poseer de pruebas
psicotécnicas dado que estas reducen los riesgos de equivocacidn en la seleccion, permiten
definir las habilidades y destrezas del candidato, asi como el conocimiento y experiencia
obtenidos de acuerdo a la posicidn que se requiere contratar.

La pagina web es una herramienta de llegada directa al cliente, hoy en dia es un sistema
de retroalimentacion necesario en cualquier negocio.

Anexo 9
Tabla No 30: Andlisis situacional de la empresa

Variables a tomar en cuenta

Area Aspecto Analizado Estado
Excelente Bueno = Regular Malo No Mejoras a
tiene implementar
Misién X *
Vision X *
Propdsitos X
Valores X
Objetivos y Estrategias X
Liderazgo
Manejo de conflictos
Trabajo en equipo
Toma de decisiones
Coordinacion con el jefe
Consenso
.g Organigrama X *
2 Unidad de mando centralizada
:E Coordinacidn de actividades X *
E Medicién volumen de ventas
j Control de la calidad de servicio X
Ubicacion en un lugar estratégico
Adaptacién
TIC X
Auditorias internas X
Horario establecido X
Cronograma de tiempo X
Planeacioén estratégica X *
Inversion en maquinaria
Control de inventario X *
Investigacién y desarrollo X
Seleccidn X
Examenes para la evaluacion del X *

conocimiento
Criterios de seleccion X *

2.Recursos
Humanos



3.Financiera

4. Ventas

Contratacion
Remuneracioén equitativa
Forma de Remuneracion

Recompensas

Delegacion
Capacitacion
Estabilidad laboral
Relaciones laborales
Motivacién
Respeto
Compafierismo
Evaluacion del personal
Clima organizacional
Manuales de funcién de cargo
Manual del reglamento interno
Manual de procedimientos
Manual para el uso de maquinaria
Comunicacion interna

Sistema de costos
Indicadores de Gestidn
Punto de Equilibrio
Razén Corriente
Prueba Acida
Capital de Trabajo
Rotacién CxC
Rotacion CxP
Periodo promedio de cobranza
Periodo promedio de pago
Rotacion de inventario
Periodo promedio de rotacién de
inventario
Endeudamiento Total
Participacidn Patrimonial
Estructura de Capital
Rendimiento sobre el Patrimonio
Rendimiento sobre la inversion
Utilidad Activo
Utilidad Ventas
Utilidad por Accidn
Margen Bruto
Margen Neto
Inventario Promedio
Solidez
Margen operacional de utilidad
Servicio al cliente
Portafolio de productos
Catalogo de productos
Empaque
Precio
Estrategias de Precio
Segmentacién de mercado
Publicidad

X X X X



Promocion X

o o Sistema de inventario X *
a ‘s’ Politica de compra X
'2 ‘€ Sectorizacion e identificacion en X
0o bodega
Adaptado de: Manuel Maria Pefia Herrera
2013
Estado Nidmero de opciones | Porcentaje
Bueno 19 23%
Regular 6 7%
No tiene
Anexo 9
il Nombre de tarea Duracibn ~ Comienzo  |fin Le . . . . .
stre 4=£rtnjsue 1utnEstm ?mﬁtm htnﬁm ‘ftn stre
1 Implem eslar phseatita 11.94 dizs Im 811G mar §16M6 2 o
estmlégica l
5 Defmr estralegias y obptives 24 dias mar 8HEH6 I HFI6
pam cada drea de b empresa l
10 Implem cafar orgaapama T dias I IH16 mié Y2816 l
" Realizr encuestas a los cheates 1.5 dias mié 2816 vie 006
sobee califad del sevicn l
17 Impiemcafar cooddmacbn de 31 dias ¥ 9r0N6 n 111416
aclividades y maamaks de
pocedmentes
3 Evalar al persomal 1dia mar 111516 mié HAGHE
imesialmenie l
7 E stabbcer parimetros pam 338 dias mié 1IHEME6  mar 117226
sebccin y contrabacite dal
personal
0 Implcm cafar un sistema de 104 dias 12017 pe 529017
mvealaro 1
B Crearuma pagma web con 63 dias Y 5%HT mar BT
miegaite a redes sodales pan
maemeabr venlss
% Iwvesiacita y desanolo 34 dias mié 82T I 1079017

90 Calwbrel pumio de equileio y 167 dias mar 1FIOM7  mié IOATT
olres mdicadores fmancesos

59 Delegw amapersomadeh  1dia me 12T me 10HAT
eEpRSa pam que realice WA
organsizacion efediva del deern

Figura No 5: Cronograma de actividades para la implementacién del plan mejora
Agosto 2016- octubre 2017



Anexo 10

Tabla No 31: Ratios Financieros con mejora y sin mejora

RATIOS FINANCIERO SIN MEJORA

RATIOS FINANCIEROS CON MEJORA

Ao 1

Afio 2

Afio 3

Ao 4

Ao 1

Afio 2

Afio 3

Industria
2013

Prueba Acida 2.29 2.14 2.24 2.24 2.36 1.10
Prueba Acida 2.26 2.12 2.28 1.98 2.36
Razén Corriente 2.75 2.62 2.55 2.30 2.37 Razon Corriente 2.78 2.64 2.54 2.4 2.36 1.76
Rotaci6n CxC 22.84 88.90 64.83 53.86 45.63 Rotacion CxC 23.36 101 78.84 54.9 48.94 4.98
Rotacién CxP 48.48 76.20 1949.04 22.37 8.73 Rotacion CxP 475 71.86 192092  17.23 10.84
Periodo promedio Periodo promedio
de cobranza 15.76 4.05 5.55 6.68 7.89 de cobranza 15.41 3.56 457 6.56 7.36 73.30
Periodo promedio Periodo promedio
de pago 7.43 4.72 0.18 16.09 41.25 de pago 7.58 5.01 0.19 20.89 33.22 65.72
Rotacion de Rotacion de
inventario 63.75  28.12 15.13 25.65 58.30 inventario 65.24 29.58 16.8 2611 | 62.03
Periodo promedio Periodo promedio
de rotacion de de rotacion de 5.52 12.17 21.42 13.79 5.8
inventario 5.65 12.80 23.79 14.04 6.17 inventario
Endeudamiento Endeudamiento
Total 35.99%  37.88%  39.06% = 43.43%  42.12% Total 35.93% = 37.82% = 39.30% = 41.63% 42.38% = 53.48%
Participacion Participacion o o o o o
Patrimonial 64.01%  62.12%  60.94%  56.57%  57.88% Patrimonial 64.07% | 62.18% | 60.70% | 58.37% | 57.62%
Estructura de Estructura de o o o o o
Capital 56.23%  60.98%  64.09%  76.79%  72.76% Capital 56.09% | 60.83% | 64.75% | 71.31% | 73.56%
Rendimiento sobre Rendimiento sobre o o o o o
el Patrimonio 52.73%  51.09%  38.09%  2522%  23.19% el Patrimonio 51.96% | 49.55% | 35.61% | 25.88% | 22.68%
Rendimiento sobre Rendimiento sobre o o o o o
la inversion 33.75% 31.74% 23.21% 14.27% 13.43% la inversion 33.29% 30.81% 21.61% 1511% | 13.07%
Utilidad Activo 58.88%  47.87%  34.90%  21.44%  20.22% Utilidad Activo 58.31% = 46.47% = 32.60% = 22.79% 19.71%  2.96%
Utilidad Ventas 35.35% 44.24% 46.35% 36.32% 37.86% Utilidad Ventas 35.21% 43.34% 44.61% 35.85% 37.12%
Margen Bruto 60.60% 57.47%  57.67%  46.24%  46.62% Margen Bruto 60.60%  57.15% = 57.35%  46.29%  46.66%
Margen Neto 20.26%  29.33%  30.83% = 24.17% = 25.13% Margen Neto 20.10% = 28.73%  29.58%  23.77% 24.61%



