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RESUMEN:

“FERRETERIA EL CISNE” es una empresa familiar dedicada a la comercializacién

de materiales para la construccién y ferreteria en general.

Para conocer su situacion financiera analizamos el periodo 2003-2006 usando: ratios,

andlisis horizontal, vertical, cash flow y regresion simple en funcién del tiempo.

Concluido el andlisis “FERRETERIA EL CISNE” al mantener buena relacion con
los proveedores, deberia negociar sus compras en volumen y asi disminuir sus costos
de adquisicion, asi mismo mantener el orden de la contabilidad que se empezo6 en el

afo 2006 para evitar la mezcla de capitales (propietario-ferreteria).

X



ABSTRACT:

“FERRETERIA EL CISNE” is a family enterprise dedicated to the
commercialization of construction materials and hardware store in general. In order
to know its financial situation, we analyzed the period between 2003 and 2006 by
using: Ratios, Horizontal and Vertical Analyses, Cash Flow, and Simple Regression
in Function of the Time.

Once the analysis has been concluded, we recommend that since “FERRETERIA EL
CISNE” maintains a good relationship with suppliers, it should negotiate big
volumes of purchases thus lowering of acquisition costs. Likewise, it should maintain
the accounting in order as initiated in the year 2006 so as to avoid the mixt of capitals
(owners-hardware store).



INTRODUCCION

La monografia desarrollada a continuacién consta de tres capitulos, en el que se
realiza un diagndstico empresarial de “FERRETERIA EL CISNE”, para esto hemos
utilizado ratios financieros, andlisis horizontal, vertical, cash flow y regresion simple
en funcioén del tiempo y en base a los resultados obtenidos actuar en el presente
(asegurar resultados satisfactorios) y futuro (larga permanencia dentro del mercado a

largo plazo) buscando siempre el bienestar de la misma.



CAPITULO1

DESCRIPCION Y ACTIVIDAD DE LA EMPRESA



ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO DE LA FERRETERIA EL CISNE
EN EL PERIODO 2003/2006.

1.- DESCRIPCION Y ACTIVIDAD DE LA EMPRESA.

1.1.- Qué es “FERRETERIA EL CISNE”.

“FERRETERIA EL CISNE”es una empresa familiar creada en mayo del 2000 bajo
la razon social de Ana Sarmiento y estd ubicada via al Valle, en la parroquia de
Chilcapamba provincia del Azuay. Cuenta con local propio, no muy amplio, carece
de servicio de estacionamiento pero en este afio (2007) se ha adquirido un terreno el
mismo que se encuentra junto al local actual, dicha compra se la realiz6 con el fin de

solucionar esta necesidad.

1.1.1.- Actividad.

EL CISNE se dedica a la comercializacién y distribucién de la linea de productos y

materiales para la construccién y sus acabados.

Nuestro mercado estd dirigido a las personas que trabajan en la construccién como:

arquitectos, ingenieros civiles, ebanistas, albaiiiles, etc.

1.1.2.- Estrategias de ventas.

La estrategia es el camino que la empresa debe recorrer para alcanzar sus objetivos.
Toda estrategia es basicamente una tactica competitiva.

Las estrategias de ventas son las siguientes:



> Estrategias basicas de desarrollo:

- Liderazgo en precios bajos:

El precio es un elemento esencial del proceso de marketing. Cuando
existe un precio excesivamente alto el cliente opta por otro proveedor;
por el contrario, un precio muy bajo puede dafiar la imagen del producto
puesto que el consumidor pensard que lo que se le vende es de mala

calidad.

El precio de los productos que ofrece “FERRETERIA EL CISNE”en

comparacién con los competidores es econdmico.

A continuacion presentamos un cuadro con los productos que mas se
venden y los precios que tiene nuestra ferreteria en relacion a la

competencia:

Cuadro N° 1
Analisis de precios con la competencia.

Cemento | Varilla de | Clavos* Lb. | Disolvente | Eternit

Guapéan | Hierro %2 (2-4 pulg.) (galon) 2,40 m.

Ferreteria

El Cisne $6.32  [$9,50 $0,65 $4,55 $ 8,50
El Ingeniero | $ 6,32 $9,60 $0,75 $4,70 $8.,60
Alvarez $6,32 |$9,70 $ 0,85 $ 4,90 $ 8,90
S&S $632 |$9,80 $0,95 $5,20 $9,30

Fuente: Investigacion de mercado.

Elaborado por: Alicia Pacheco; Johanna Lazo.

Las ventajas de “FERRETERIA EL CISNE” para vender a precios bajos son:
= Distribuidor oficial de productos con mayor rotacion.
= Costos bajos de comercializacidn, pues se compra en gran volumen y los

proveedores entregan el producto sin recargar el costo de transporte.



= Recursos son propios.

- Diferenciacion:

“FERRETERIA EL CISNE” se diferencia por:

e (apacitacion a los vendedores en atencion al cliente.

e (alidad de atenciéon al Cliente: Los vendedores asesoran al cliente al
momento de su compra.

e Facilidades de transporte: Los productos son entregados en el lugar que
desee el cliente.

e (apacitacion: Los clientes sobre todo maestros de construccién son
capacitados en temas como: la colocacion de materiales de construccion,
colocacion de planchas de eternit, mezcla del cemento para que fragiie mas
rapido, etc.

e “FERRETERIA EL CISNE” tiene convenios con albaiiles, electricistas,
carpinteros... los mismos que forman parte del servicio técnico de la
empresa, facilitando las instalaciones eléctricas, colocaciéon del tumbado,
trabajos de carpinteria. Este costo estéd incluido en la compra que realice el
cliente.

e Hacemos promociones en forma de combos de productos de acuerdo a la
necesidad del cliente.

e Regalamos en fechas especiales: Canastas navidefias, esferos, calendarios,
tazas, camisetas, agendas, etc. con el logotipo y nombre de “FERRETERIA
EL CISNE”.

e Alquiler de herramientas bdasicas: Amoladoras, palas, picos, carretillas,
martillos, taladros, serruchos, etc.

® Y en un futuro cercano se piensa crear una tarjeta “FERRETERIA EL
CISNE” para clientes, basado en un sistema de acumulacion de puntos y asi

poder brindar descuentos y promociones para los clientes permanentes.

- Por cada compra mayor a $ 500, acumula 5 puntos.



- Por cada 50 puntos, tiene el 2.5% de descuento en la proxima compra, la
misma que esté valorada entre uno y mil délares americanos, siempre y cuando

la compra sea al contado.

> Estrategias de crecimiento:

-  Desarrollo o demanda primaria:

“FERRETERIA EL CISNE” debe apoyarse en el Merchandising, el
mismo que es un conjunto de técnicas para generar trifico, crear
ambientacion y presentar el producto en el punto de venta de la manera
mds visible y con la rentabilidad m4s alta y generando una mayor rotacién
de stock, el mismo ayuda a que el cliente perciba nuestros productos, a
través de la vista, empujdndolo a comprar los mismos, no debemos
olvidar que las personas percibimos: 55% de la realidad a través de los
0jos, 18% a través del oido, 12% a través del olfato, 10% por el tacto y

5% a través del gusto.

El objetivo principal de “FERRETERIA EL CISNE” es el de incrementar
las ventas y hacer que tanto la empresa como los productos sean
conocidos y recordados siempre; para lo cual se tomara las siguientes

acciones estratégicas:

e Cuenta con espacios de libre transito dentro del local para mejor
visibilidad y evitar incomodidades a los clientes.

e Existe ubicacién por lineas, colocar y separar a los productos por
lineas o familias (ebanisteria, albafieria, lacas, cerraduras, etc.), el
cliente no perderd el tiempo al momento de buscar lo que quiere
comprar.

e Vitrinas llenas, tener la cantidad necesaria para la exhibicién y al
momento de la venta.

® Productos limpios y no caducados, crea una excelente imagen de

“FERRETERIA EL CISNE” ante nuestros clientes.



e Buena decoracion, el local se decorard de una forma llamativa y
organizada para que los clientes visiten las instalaciones y se

preocupen por conocer mas lo que la empresa vende.

- La adquisicion de nuevos mercados:

La publicidad es una de las formas de la comunicacion que se establece
entre la empresa y el consumidor. El objetivo de la publicidad es el de
brindar una informacién a los consumidores con el fin de estimular o
crear demanda para un producto o servicio. A través de la publicidad, el

consumidor puede conocer cualidades distintivas de los productos.

Para lograr eficazmente este tipo de comunicacién, “FERRETERIA EL
CISNE” ha utilizado medios como: visitas personales, tarjetas de
presentacion, hojas volantes, afiches A2 en las localidades en donde se
encuentran clientes potenciales para el cisne; estos lugares son:
Chilcapamba, El Valle, Santa Ana, Quingeo, San Bartolo, Ofia, Zhidmad,

Conferencia.

- Diversificacion de productos:

Un producto es cualquier bien o servicio que se puede ofrecer a un
mercado para la atencidn, la adquisicion, el uso o el consumo que podria

satisfacer un deseo o una necesidad.

Un incremento en el conocimiento del producto y de sus caracteristicas
por parte del publico, se traduce en un aumento de las ventas; por tanto, el

conocimiento del producto es un importante termémetro del éxito futuro.

“FERRETERIA EL CISNE” debe prestar atencién en considerar si existe
la necesidad de modificar los productos, y extender la linea actual de
productos, esto se lo realiza determinando si existen aspectos negativos
ante la ventaja diferencial que brindan la competencia, en caso de existir

se desarrollard objetivos o planes mediante las siguientes acciones:



1. Elaborar un listado de productos y servicios que “FERRETERIA
EL CISNE” no brinda actualmente, con el fin de incrementar a los
ya existentes.

2. Implementar una linea de productos exclusiva para constructores:
Hormigon, ladrillos, ceramicos, etc.

3. Implementar una linea de productos exclusiva para artesanos:

lacas catalizadas, planchas MDF (trupam).

- Competitividad:

La competitividad es una estrategia que tiene que ver con la identificacién
de las empresas en el mercado; entre las diferentes estrategias tenemos:

lider, retador, seguidor, especialista.

“FERRETERIA EL CISNE” es una empresa Seguidora — Imitadora
porque somos distribuidores y comercializadores de materiales de
construccion y ferreteria en general que venden grandes empresas como:
Coralcentro, Continental, El Hierro, Avila Ochoa y también porque no
disponemos de inversion suficiente para convertirnos en sus retadores o

ser como uno de ellos.

A mas de ser seguidores, también somos especialistas porque nuestros

productos estdn enfocados al mercado de la construccidn.

> Estrategias virtuales:

“FERRETERIA EL CISNE” en un futuro no muy lejano (un afio), utilizard una
pagina WEB para comercializar sus productos y hacer conocer la empresa y todos los

aspectos relacionados con ella.

A través de esta pagina, los clientes podran comprar los productos sin tener que
moverse de su hogar u oficina; de la misma manera podran escribir sus comentarios

y sugerencias a cerca de la padgina y empresa en general.



Esta pagina serd un medio de comunicacion; por medio de ésta se informard a los
clientes a cerca de las distintas promociones, descuentos, nuevos productos que
ofrece la empresa, etc. La direccién de la pagina WEB de “FERRETERIA EL

CISNE” sera: www.ferreteriaelcisne.com.

La pégina de la empresa se dard a conocer a través de CD’s; los mismos que estardn

ubicados en lugares estratégicos como:

- CICA (Colegio de Ingenieros Civiles del Azuay).
- Colegio de Arquitectos.
- Federacion de Artesanos.

- Constructoras, etc.

Ademds enviaremos boletines, anuncios por medio del correo electrénico a
profesionales como: Arquitectos e ingenieros civiles; y también daremos a conocer la
direccion de nuestra pagina WEB en los esferos, calendarios, agendas y tarjetas de

presentacion que entregamos con frecuencia a nuestros clientes.

1.1.3.- El producto.

“FERRETERIA EL CISNE” es una empresa de servicio dedicada a satisfacer las

necesidades del sector de la construccion.

1.1.4.- Mision.

Ofrecer un servicio especializado y disponer de recurso humano idéneo encaminado

a prestar un servicio de calidad en beneficio a los clientes.
1.1.5.- Vision.
“FERRETERIA EL CISNE” se propone convertir en la empresa de mayor prestigio

de la ciudad de Cuenca, utilizando los mds aptos recursos nacionales e

internacionales.



1.1.6.- Objetivos.

+ Posicionarse como empresa lider del sector y de las provincias mds pobladas
y de mayor cobertura en la comercializacion y distribucion de la linea de
productos y materiales para la construccién y sus acabados.

+ Adquirir locales en lugares importantes de las provincias en donde vamos a
colocar el producto.

+ Realizar publicidad a través de:

1. Radios, a través de emisoras.
2. Propagandas en periddicos, volantes, tarjetas de presentacion.
3. Promociones, descuentos para nuestros clientes.
Cuadro N° 2
Costos de publicidad
Detalle Costo mensual
(dolares americanos)
Publicidad radial 291,20
Anuncios periddicos 36,00
Volantes y tarjetas de presentacion 14,30
Total en gastos de la publicidad 341,50

Fuente: Investigacién de mercado.
Elaborado por: Alicia Pacheco; Johanna Lazo.

MERCADO

1.2.- Clientes.

Para “FERRETERIA EL CISNE” los clientes son muy importantes, no existe un tipo
de cliente selecto, puesto que todos realizan distintas actividades, entre los mads

frecuentes estdn: arquitectos, ingenieros civiles, albafiles, carpinteros, etc.
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La empresa ha visto necesario separar los clientes en tres categorias como son: A, B

y C. pero sin restarle importancia a ninguno de ellos.

Clientes A.- Son todos aquellos clientes mayoristas, es decir, ferreterias, arquitectos,
ingenieros, juntas parroquiales, bloqueras, etc. Tienen acceso a crédito

independientemente del valor de la compra.

Clientes B.- Los clientes de categoria B son aquellos consumidores constantes y

tienen acceso a crédito segtin el monto de la compra.

Clientes C.- Las personas que casualmente compran en la ferreteria y el monto de

sus compras no es muy alto.

Los clientes son muy importantes para la empresa y son tratados de excelente
manera, debido a que por entrevista directa a los clientes se manifestaron que
prefieren buen servicio al momento de ser atendidos asi los precios de los productos
sean altos. Un mal servicio es sinénimo de alejamiento de los clientes y por ende

quiebra de la empresa.

1.3.- Proveedores.

“FERRETERIA EL CISNE” cuenta con varios proveedores a nivel nacional, de los
cuales la empresa selecciona el de mejor costo, calidad y dentro de esto estd inmerso
la facilidad y tiempo de pago, descuentos, garantia de proveernos materiales en

época de escasez.

- INECOSA Cia. Ltda.: Empresa distribuidora de materiales eléctricos. Se
encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca.

- INDUSTRIAS GUAPAN: Empresa que se dedica a la produccién del cemento,
cuyos principales duefios son el IESS y el Estado, esta ubicada en la ciudad de
Azogues.

- IDEAL S.A.: Empresa cuya matriz estd ubicada en la ciudad de Quito, sus

bodegas en Cuenca se encuentran ubicadas en el sector de Quinta Chica, la
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misma nos provee de clavos, vigas (V2, V5, V6, V7, V8, V9), varillas, tubos
galvanizados, mallas armex.

- YHAMPAL Cia. Ltda.: Es una importadora de ferreteria en general. Se
encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca. Sevilla 1 — 34 y Av. Espaiia.

- CONSTRUPGYPSOM Cia. Ltda.: Es una distribuidora de tuberia plastigama y
accesorios plastigama. Se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca.

- Comercial “PINAURE”: Es una distribuidora de pinturas unidas, lacas, fondos,
selladores. Se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca. Av. Hurtado de
Mendoza.

- Almacenes “PAUTA SALAMEA”: Es una distribuidora de griferia fv y
sanitarios. Se encuentra ubicada en la ciudad de Cuenca.

- “EL PINTOR S.A.”: Distribuidora de pinturas céndor. Se encuentra ubicada en
la ciudad de Cuenca. Av. Ordoéiez Lazo.

- “Distablasa”: Distribuidora de plywoods. Se encuentra ubicada en la ciudad de
Cuenca, Av. Espafia.

- Comercial Armijos.- Es una distribuidora de ferreteria en general. Se encuentra

ubicado en la ciudad de Machala.

®  Rivales.

“FERRETERIA EL CISNE” ya se encuentra dentro del mercado de comercializacién
de productos y materiales para la construccién, pero siempre tiene que estar
combatiendo las amenazas de nuevos productos de bajos costos como los chinos, y

ganar posicionamiento ante los grandes competidores como:

- CORALCENTRO: Negocio de red comercial Gerardo Ortiz. Se encuentra
ubicado en la Av. Las Américas y Nicolds Rocha. Es un Centro Comercial que
cada dia ha incrementando su linea de productos chinos, cuya caracteristica
principal son los precios bajos y accesibles a todo tipo de necesidades y status
social. Coralcentro no es competencia en la venta de cemento, varillas, etc.
Pero si son competencia en la venta de pinturas, martillos, tornillos, es decir,
ferreteria en general.

- EL HIERRO, CONTINENTAL, AVILA OCHOA y CEMCO, los mismos que

son competidores que estdn muy bien posicionados, ya que constantemente
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estamos enfrentando guerras de precios, campaias publicitarias agresivas,

promociones y entrada de nuevos productos.

®  Competidores potenciales.

La actividad ferretera se ha convertido en un negocio tan rentable y atractivo que,

“FERRETERIA EL CISNE” esti directamente afectado por varios negocios que se

dedican a esta actividad comercial. Entre los principales competidores se encuentran:

Ferreteria Alvarez: es una ferreterfa ubicada en el Valle, parroquia
Chilcapamba; se dedica a la venta de materiales de construccion y ferreteria en
general.

S&S: es una ferreteria ubicada en el sector de Gapal, se dedica a la venta de

materiales de construccion y materiales en general.

Existe gran competencia con los negocios pequefios que entran con precios bajos,

pero rapidamente desaparecen, sin embargo durante su ciclo de vida perjudican

directamente a nuestra empresa.

®  Productos Sustitutos.

Existen varias empresas que se dedican a la venta de una sola linea de productos

convirtiéndolas en sustitutos para nuestra empresa y provocando disminucién en las

ventas de ciertos productos como:

GSS del Ecuador S.A.: fabricacion de puertas y ventanas de aluminio y vidrio,
los clientes prefieren comprar vidrios para sus techos, combatiendo con las
planchas de acrilico que vende la ferreteria.

Fébrica Milchichig: fabrica que elabora bloques y distribuye cemento. Los
clientes prefieren comprar bloques en vez de ladrillos.

Maderera “San Carlos”: los clientes todavia prefieren la madera para la
estructura de los techos, la cual baja la venta de las omegas y gess que sirve

para estructuras de techos metalicos.
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Cuadro N° 3

FODA

INTERNAS

EXTERNA S

FORTALEZAS

* Experiencia acumulada.

* Personal capacitado.

* Local propio.

* Buena ubicacion.

* Entrega a domicilio de los

productos y a tiempo.

DEBILIDADES

* No se cuenta con una planificacién

de las necesidades de R.R.H.H.
* Espacio reducido.
* Ausencia de servicio de
estacionamiento.

* Falta de diversidad de productos

OPORTUNIDADES
* Lideres en el sector.
* Buena viabilidad.
* Construcciones en el sector.

* Poca competencia.

AMENAZAS
* Actitud del competidor
* Creacion de nueva(s)
ferreteria(s) en el sector
* Creacion de nuevas carreteras
en el sector (El Cisne esta

ubicado en la via principal).

Fuente: Investigacién de mercado.

Elaborado por: Alicia Pacheco; Johanna Lazo.
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1.4.- Analisis del entorno.

La industria de la construccion se da tanto en el sector privado como en el publico
por ejemplo: La construccidn del sistema hidroeléctrico de Paute, construccién de

carreteras, sistemas de riego, construccion de viviendas, centros comerciales, etc.

Por eso hoy en dia la actividad constructora es uno de los sectores de mayor fuente
de trabajo, contribuyendo de manera considerable a la economia del pais, y siempre

tratando de conservar los recursos naturales.

El desarrollo de la construccién actualmente se da en el Ecuador, ya sea por:

e Remesas: es el dinero que envian los migrantes hasta el Ecuador, "“El envio
de remesas de los emigrantes ecuatorianos crecid. Segun el Banco Central del
Ecuador (BCE), en el primer trimestre del 2007 al pais llegaron 670 millones
de dolares por este concepto. Esto significd un incremento del tres por ciento
con respecto al mismo periodo del 2006 (650 millones de ddlares)”, dando
oportunidad de mercado al sector de la construccion puesto que segun
investigacion de mercado la mayoria de los familiares habitante en el Ecuador
invierte éste dinero en viviendas.

e Incentivo del gobierno: Programas de vivienda, bonos.

e Iniciativa del sector laboral del Ecuador: porque la mayoria de personas que

habita en el Ecuador tiene deseo de construir su propia vivienda.

Segun estudios realizados por El Banco Central, la entrada de remesas al pais estd
constantemente evolucionando, originando incremento de demanda en el sector de la
construccion, ocasionando que las ciudades que reciben altos flujos de dodlares,
generen un nuevo equilibrio de precios a un nivel mayor, he aqui en donde el
mercado que comercializa materiales para la construccién y ferreteria en general,
tiene oportunidad de aprovechar ésta demanda, sobre todo en la provincia del

Azuay, puesto que es la que mayor remesas recibe, seguido de Guayas, Manabi, etc.

Por otro lado el Gobierno del presidente Rafael Correa, oferté en su campana

incrementar el bono de la vivienda de 1800 3600 ddélares americanos, situacion que

U hitp://www.elcomercio.com/noticiaEC.asp?id_noticia=113784&id_seccion=2 . 15




se viene tratando ya desde febrero de éste afio con La Ministra de Vivienda, Maria
de los Angeles Duarte. Personalmente vemos que ésta ayuda del Gobierno es un
verdadero incentivo para la construccion de una vivienda propia porque en el cantén
Paute se estd ya terminando de construir 101 casas incentivadas por la ayuda del
gobierno. Esto beneficia a “FERRETERIA EL CISNE” porque fuimos proveedores

de la cooperativa de viviendas “Jardines de Paute”

A mads de esto estd la apertura del préstamo hipotecario que oferta el IESS.
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CAPITULO II
SITUACION FINANCIERA DE LA EMPRESA
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2.- SITUACION FINANCIERA

2.1.- Ciclo de operacion.

Actividad, aiio 2003.
Compra de Edad de Cobro a
mercaderia inventarios  clientes
| | J
Hoy 20 dias 30 dias 38 dias
Pago a
proveedores
- g

~—

18 dias ciclo de conversion del efectivo

Observamos que en la “FERRETERIA EL CISNE” en los afios 2003 — 2004 los
inventarios rotan en promedio casi 12 veces al afio, es decir cada mes, significa que

la rotacién es buena porque es una empresa de comercializaciéon en el drea de

construccion.
Actividad, ano 2004

Compra de Edad de Cobro a

mercaderia invent;irios clienltes |

|
Hoy 21 30 39
Pago a
proveedores
— ~ _J

18 dias ciclo de conversion del efectivo

El ciclo de operacién de éste afio, es similar al afio inmediatamente anterior, si bien
es cierto que debemos pagar nueve dias antes de que se vendan los inventarios, pues
el cobro a los clientes se ha extendido un dia mas. Es decir tiene los mismos

dieciocho dias en que la empresa debe auto financiar sus deudas.
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Actividad, ano 2005

Compra de Edad de Cobro a
mercaderia inventarios clientes
| | | |
|
Hoy 30 dias 37 dias 49 dias
Pago a proveedores
H_J

12 dias de conversion del efectivo

Se observa que en el afno 2005 la edad de inventarios es la misma que los afios
analizados anteriores, con la importante diferencia que en éste afio los proveedores
han extendido el plazo de cobro, porque la empresa ha demostrado cumplimiento con
sus deudas en el periodo de tiempo en que ha venido trabajando, lo cual significa
mucho para la empresa porque tienen siete dias favorables una vez que la mercaderia
ha sido vendida; a pesar que la ferreteria ha extendido el plazo de cobro a sus

clientes, se visualiza en este afio que la empresa ha tenido que autofinanciarse doce

dias.
Actividad, aiio 2006
Compra de Edad de Cobro a
mercaderia inventarios clientes
| | I |
I 1
Hoy 29 dias 36 dias 56 dias
Pago a proveedores
A J
Y

20 dias de conversion del efectivo

En este afio los administradores de la ferreteria han otorgado mayor crédito a sus

clientes, lo cual refleja un incremento en el ciclo de conversién de efectivo por:

- Convenios verbales con familias de emigrantes, es decir mutuo acuerdo con
clientes, la ferreteria provee material para construcciones Yy recibe giros
directos desde el extranjero a favor de “FERRETERIA EL CISNE”, en

promedio cada cuarenta y seis dias. Cabe recalcar que dentro del acuerdo
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existe una persona apoderada de la construccion, la misma que a su vez es

garante de la deuda en caso de incumplimiento del deudor extranjero.

Ver ANEXO 3

2.2.- Fondo de maniobra.

Dentro del ratio de capital de trabajo se puede visualizar los movimientos del activo
circulante como los del pasivo circulante, y se puede determinar la porcion de activo
circulante que ha sido financiado con recursos permanentes (fondo de maniobra o

capital de trabajo neto).

Capital de trabajo.

En el ano 2005 baja el capital de trabajo neto por un fuerte incremento en la cuenta

proveedores.

En el afio 2006 sube el requerimiento del capital de trabajo porque las ventas se
incrementan, sobre todo las ventas a crédito, se puede notar que el crecimiento en
ventas es proporcionalmente menor al crecimiento en capital de trabajo, dando como
resultado que la rotacion de capital disminuya del 12.79 a 9.77 veces. A pesar de

esto el capital de trabajo sigue siendo positivo para la empresa.

Ver ANEXO 4
Ver ANEXO 4.1

Liquidez.

La razon de solvencia técnica o liquidez nos ayuda a verificar con facilidad cuanto es

la capacidad de una empresa para cubrir sus obligaciones a corto plazo.

“FERRETERIA EL CISNE” estd en capacidad de cubrir sus deudas

inmediatamente.
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En el afio 2003 posee $2,69 por cada délar de deuda a corto plazo, en el 2006 posee
$2,14 para cubrir las obligaciones, esto es bueno porque la ferreteria puede pagar

mas del doble de lo que debe.

A diferencia de una panaderia que tienen un inventario muy liquido, las ferreterias en
el mercado son consideradas como inventarios dificiles de liquidar, En el afio 2006
se observa que “FERRETERIA EL CISNE” podria cancelar 1,23 veces de sus
pasivos circulantes al liquidar sus activos circulantes, excluyendo el inventario, de
igual manera se mueve en los afios anteriores. Segun nuestro criterio se visualiza que
la decisién de incrementar las ventas a crédito en el afilo 2005 no afecta al desarrollo
de la empresa, a pesar que la cuenta clientes se ha incrementado en mayor porcentaje

que las ventas.

Al aplicar la prueba acida podemos concluir que la liquidez de la empresa no
depende de los inventarios, puesto que tiene la capacidad de cubrir sus obligaciones
a pesar de que no cuente con el dinero invertido en inventarios. Por ejemplo en el afio
2006 de los $ 90.833,82 que estan en activos corrientes si se le resta los
$38.600,00 de inventarios, la ferreteria cuenta con $ 52.233,82 para cubrir sus
obligaciones que unicamente son de $ 42.434,82. De igual manera sucede con los

anos anteriores.

Ver ANEXO 4.2

2.3.- Analisis de la situacion patrimonial.

Activo corriente.

En el movimiento del activo corriente o llamado también activo circulante, se
observa que en el afio 2005 existe un cambio notorio en cuanto a clientes, debido a
que se hicieron alianzas estratégicas con clientes “A”.

- Consignacion con bloqueras.

- Servicio de transporte.

- Convenios verbales con clientes importantes.
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- Convenios con volqueteros, maestros, etc.

- Capacitacion directa a maestros-albaiiiles.

En el afio 2006 la empresa ha visto la necesidad de continuar incrementando la
cuenta clientes por cuanto la competencia ofrece mayor incremento en ventas a
crédito. [Este incremento no afecta directamente a la ferreteria debido a que el
administrador precisé reinvertir las utilidades del afio anterior en la cuenta clientes,
con la finalidad de cubrir temporalmente el consumo de los clientes y mantener la

liquidez que caracteriza a la empresa.

La cuenta efectivo y equivalentes al igual que inventarios no han variado en mayor

proporcion.

Ver ANEXO 5

Activo no corriente.

El activo no corriente tienen un incremento en el aiio 2005 por la adquisicién de un
nuevo vehiculo; vehiculo que ayuda a mantener y mejorar sus ventas, puesto que

brinda un mejor servicio a sus clientes.

Ver ANEXO 5.1

En los cuatro afios del andlisis el activo no corriente representa entre el 31.20% y el
21.65% del total de activos, lo cual es légico, pues al ser una comercializadora la

mayor parte de sus activos se centra en activos corrientes.

Ver ANEXO 5.1
Ver ANEXO 5.5

Pasivo corriente.

El pasivo corriente estd compuesto por:
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Proveedores: Son las personas naturales o juridicas que nos proporcionan los
materiales para la comercializacion.

Cuentas por pagar: En este rubro estdn las obligaciones por mantenimiento de
vehiculos y sobre todo las obligaciones tributarias como: Retencién en la fuente

cobrada, IVA cobrado, etc.

Como podemos darnos cuenta en todos los afios analizados los proveedores
representa mds del 95%, es decir, la mayor parte de obligacion que tiene
“FERRETERIA EL CISNE” se da por la actividad propia de la empresa
“Adquisicién de materias primas”. El 5% restante es minimo en comparacién con
sus obligaciones con proveedores, nos lleva a la conclusién de que la empresa
mantiene buena relacién con los proveedores. Se puede afirmar que no existe

dependencia con ninguno de ellos, pero si una buena relacién de negocios.

La ferreteria no tiene deudas a largo plazo.

Ver ANEXO 5.5

Patrimonio.

En el afio 2003-2004 la empresa en mayor parte ha trabajado con capital propio,
para los afios posteriores ha visto una disminucién porcentual en el patrimonio,
puesto que ha surgido la oportunidad de trabajar con dinero de terceros
(proveedores).

Ver ANEXO 5.3

Analisis vertical del balance general

Activo.

En el periodo 2003-2006 la mayor parte del total de activo se encuentra en el activo
corriente, especialmente en la cuenta inventarios, es asi que en el afio 2003 el activo
corriente representa el 68.80% de los cuales el 40.43% corresponde a inventarios;
con el transcurso del tiempo el activo corriente se ha incrementado, es asi que en el

2006 representa el 78.35%, pero el inventario ha bajado al 33.30%. A diferencia de
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los afios anteriores se ha incrementado la cuenta clientes, incremento que no afecta a
la empresa porque se ve reflejado en el resultado del afio. La razon porque la cuenta
clientes incrementd es por los convenios entre la ferreteria y el cliente, convenios

que se especificaron al iniciar la interpretacion del activo corriente.

Cabe recalcar que a pesar que en el afio 2006 la cuenta inventarios disminuye del
35.50% al 33.30% la rotacion de inventarios se mantiene constante durante los cuatro
aflos de andlisis, esto nos indica que la empresa es eficiente en el manejo de sus

recursos.

Pasivo y patrimonio.

Se observa que en los afios 2003 y 2004 la empresa trabaja en mayor porcentaje con
dinero propio, es asi que en estos afios mas del 65% corresponde al patrimonio de la
ferreteria y la diferencia corresponde a terceros, sin embargo este resultado ha
variado en los 2 ultimos afios, porque los administradores han visto que resulta
conveniente incrementar el porcentaje de dinero de terceros para el desenvolvimiento
de su propia actividad, es asi que el los afos 2005-2006 el porcentaje de pasivos

representa mas de 35 % sin afectar las utilidades de la empresa.

Ver ANEXO 5.5

Analisis horizontal al del balance general.

El activo corriente en el afio 2004 no ha tenido cambios considerables, lo contrario
sucede en el afio 2005 puesto que la cuenta clientes se ha incrementado en un
111,01% esto se debe principalmente a que la empresa ha otorgado mayor crédito a
los clientes y esto ha sido posible porque ha podido aprovechar mejor los recursos de
terceros con los que cuenta la empresa, que son los proveedores, cuenta que se ha

incrementado en un 76,06%.

Con respecto al activo no corriente la empresa se ha movido de manera semejante en

los cuatro afios de andlisis, a excepcion del afio 2005 en el que al adquirir un
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vehiculo registra un incremento de 145,00% sin afectar las utilidades de la empresa

porque para cubrir el costo de la compra se ha usado dinero del patrimonio.

En el 2004 y 2005 el patrimonio ha disminuido en 6,54 % y 3,07 % respectivamente,
esto se ha dado porque al ser una empresa familiar carecia de control adecuado de
dinero de propiedad de la ferreteria, ya que los duefios utilizaban el dinero de ésta
cuenta para realizar gastos personales. En el afo 2006 el patrimonio se ha
incrementado en 9,25% con respecto al ano anterior, incremento que favorece a la
ferreteria porque la actual administradora controla y protege los recursos de la

ferreteria para evitar la mezcla de capitales (propietario - ferreteria).

Ver ANEXO 5.4

2.4.- Anadlisis de la solvencia a corto y largo plazo.

Este andlisis visualiza la situacién financiera que “FERRETERIA EL CISNE” tendr4

en los proximos cuatro anos.

Para la proyeccion de las ventas de esta ferreteria tomamos los datos histéricos que
presenta la misma, a més de esto consideramos que la estabilidad econdémica del pais
a nuestro criterio mejorard con las propuestas que el nuevo gobierno plantee a la
nacién como son: Creacién de la Asamblea Nacional Constituyente, porque mediante
ésta asamblea se eliminard empresas intermediarias que contratan personal, y por
ende mejorard la situaciéon econémica del pais dando mayor capacidad de compra al

sector laboral.

Dicho andlisis se ha realizado utilizando la regresion simple en funcion del tiempo,
partiendo de los afios histéricos que representa la realidad propia de la empresa,
obteniendo de esta manera un incremento en las ventas, y a un corto plazo (2007) se
presume vender $481.595,24 con la ventaja que nuestro costo de ventas ha
disminuido a $420.014,90 lo que significa que se obtendran una utilidad bruta de

$61.580,34. De manera similar se mueven los siguientes tres afios proyectados.
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La disminucién del costo de ventas se justifica por volumen de compras, puesto que
los proveedores dan mayor descuento dependiendo del producto y de la categoria de

compra.

Ver ANEXO 6
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CAPITULO III
ANALISIS ECONOMICO DE LA EMPRESA
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3.- ANALISIS ECONOMICO DE LA EMPRESA.

3.1.- Analisis del estado de resultados.

3.1.1.- Variacion en ventas vs. variacion en gastos y margen de utilidad.

Analisis horizontal.

Mediante este andlisis obtenemos una breve descripcion de cuanto ha ido variando el

valor de cada una de las cuentas afio tras afno en el estado de resultados.

La cuenta ventas en el afio 2004 se incrementé en 1,42% en relacion al 2003; E1 2005
ha incrementado sus ventas en un 2,56% con relaciéon al 2004 y en el 2006 ha
incrementado en un 3,50% en relacion al 2005. El costo de ventas en el 2004 se
increment6 en el 0,86%, caso contrario ocurrié en el 2005 que disminuyé en un
3,12% con relacion al afio anterior y en el 2006 subi6 el 1,28% con relacién al 2005,
esto conlleva a obtener ganancias en el negocio, es decir, que la empresa esta

constantemente buscando eficiencia en el manejo de sus costos para su crecimiento.

Cabe recalcar que debido a que las ventas en el 2006 se han incrementado en un
3.50% vy los costos se han incrementado tnicamente en 1,28% la empresa continua

teniendo ganancias ascendentes.

La cuenta gastos operacionales en el afio 2005 tiene un incremento del 234,48% y la
mayor concentraciéon es en gastos administrativos (sueldos — contrataciéon de
personal), como los administradores de la ferreteria hacen parte del trabajo de ventas,
mantienen el concepto que los sueldos de los vendedores estd dentro de los gastos
de administracién porque independientemente de las comisiones, vendan o no,
tienen que cubrir el sueldo a los empleados, lo que llegaria a ser siempre un costo

fijo.

Ver ANEXO 7
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Analisis vertical.

Para la interpretacion del analisis vertical se debe sefialar que las ventas netas

representan el 100% del estado de resultados.

En el estado de resultados se ve reflejado que en los afios 2003-2006 las ventas se
han incrementado afio tras afio, lo contrario sucede con el costo de ventas generando
asi una gran ventaja para la ferreteria puesto que sus utilidades se incrementan
constantemente. Por ejemplo en el afio 2006 las ventas y el costo de ventas no se
incrementan en igual proporcién, puesto que del 100% de las ventas el 89,16%
representa el costo de ventas sumado a esto los gastos operativos que son del 8,69%

nos queda un diferencia del 2.12% que es la utilidad neta del negocio.

En nuestra opinién el 2.12% es una utilidad acorde con los promedios de la
competencia, puesto que el negocio se mueve dentro de un mercado de competencia

perfecta.

Ver ANEXO 7.1
3.2.-El punto de equilibrio.
El punto de equilibrio indica hasta cuanto una empresa tiene que vender tanto en
valores monetarios o en cantidades, es decir los ingresos son iguales a los costos, en
este punto ni se gana ni se pierde.
Al analizar una empresa que comercializa varios items (ferreteria) optamos por
encontrar y analizar el punto de equilibrio basado en las ventas en dodlares,

(independientemente del item y el nimero de items que se tenga que vender).

Se observa que en el periodo 2003-2006 las ventas de la ferreteria cubren y superan

la totalidad de los costos, es asi como la empresa evita pérdidas contables.
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En los afios 2003-2004 por cada ddlar de ingreso por ventas, 0,03 centavos de ddlar
americano cubre los costos fijos, el $0,97 restante, una parte se destina para cubrir

los costos variables y lo demds viene a ser automdticamente la rentabilidad.

En el ano 2006 por cada dolar de ingreso por ventas, 0,10 centavos de ddlar
americano cubre los costos fijos, los $0,90 restantes, una parte se destina para cubrir

los costos variables y lo demds viene a ser autométicamente la rentabilidad.

Ver ANEXO 8

3.3.- Cash flow.

Este analisis representa como se ha movido el efectivo de una compafifa de cada una

de las cuentas en un periodo de tiempo determinado.

Dentro del analisis del flujo de fondos al final del periodo 2006 observamos que el
efectivo ha tenido un movimiento bastante dindmico puesto que clientes ha
incrementado en $11.472,90 al mismo tiempo el patrimonio se ha incrementado en
$5.370,58 a demds de esto tenemos la utilidad neta propia de este ano es de
$10.036,24 que con respecto al afio anterior se ha incrementado en $2.855,58, lo que
compensa para cubrir la deuda a los proveedores; incluso la cuenta proveedores ha

disminuido en $1.106,83 con respecto al ano 2005.

En resumen el flujo de efectivo de la actividad tiene un efecto negativo, pero se

compensa con el aumento del patrimonio.

Ver ANEXO 9
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3.4.- Analisis de rentabilidad.

3.4.1.- Rentabilidad economica.

3.4.2.- Rentabilidad financiera.

DUPONT.

El ratio DUPONT esta compuesto por tres férmulas que son:
- Margen de ganancia: Mide la rentabilidad respecto a las ventas generadas
(margen neto de utilidad).
- Eficiencia de la actividad: Mide cudn eficiente es una empresa o negocio al
utilizar los activos para generar ventas (cambio o rotacion del activo total).
- Apalancamiento de la empresa: Mide el nivel de endeudamiento que tiene la

empresa.

Analisis de la integracion del ratio DUPONT.

- En el afio 2003 las ventas no han generado utilidad en un margen representativo, la
ganancia de este afio se da porque los administradores fueron eficientes en el manejo
de sus activos, puesto que representa un 4,798% la rotacion del activo total, a demas

la empresa se apalancé con el uso del dinero de terceros.

- En el aflo 2004 por cada ddlar de venta la utilidad neta contribuye en 0,13 centavos
de ddlar americano, lo que indica que las ventas no han generado utilidad en un
margen representativo, la ganancia de este afio se da porque los administradores
fueron eficientes en el manejo de sus activos, puesto que representa un 4,910% la
rotacion del activo total, a demds la empresa se apalancé con el uso del dinero de

terceros.

- En los afios 2005 y 2006 vemos que la rentabilidad respecto a las ventas generadas
se ha incrementado en comparacién con los afios anteriores, lo que quiere decir que
las ventas son significativas para que la empresa obtenga mayores ganancias

liquidas, ademds en estos afios con la utilizacién de los activos sobre todo de los
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adquiridos recientemente la ferreteria obtiene mayor retorno. En estos afios se
observa que el nivel de endeudamiento ha crecido en un ritmo moderado, esto no
afecta directamente a la empresa, puesto que los datos anteriores ha demostrado que
la empresa es liquida y tiene mayores utilidades por el incremento de las ventas y

mejor utilizacién de los costos fijos que se da afio a afio.

Analizando el ratio DUPONT se visualiza que a pesar de las condiciones politicas y
econdmicas que se han dado en el pais la empresa siempre ha tenido utilidad debido
a que la mayoria de los productos representan una demanda perfectamente ineléstica,

por lo tanto su demanda no baja a pesar de que suban los precios.

(D<La cantidad demandada es constante y, por lo tanto, es independiente del precio.
Si la cantidad demandada permanece constante cuando cambia el precio, entonces la
elasticidad precio de la demanda es cero y se dice que el bien tiene una demanda

perfectamente ineldstica”.

Cuadro N° 4
Grafico de demanda perfectamente ineldstica
Precio 2| .— Elasticidad = 0
6
0
Cantidad

Fuente: PARKIN, Michael; “et al”. Microeconomia. Séptima edicién. México,

2006. Pag. 86.

El apalancamiento también favorece, porque al trabajar con dinero de terceros
(13 2 S
proveedores” le resulta beneficioso a la empresa., puesto que hace que se

incremente el rendimiento sobre el capital.

Ver Anexo 10

(' PARKIN, Michael; “et al”. Microeconomia. Séptima edicién. México, 2006. Pag. 86 32
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4.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

CONCLUSIONES.

La empresa se encuentra liquidamente bien, incluso no depende de los inventarios
para cubrir sus obligaciones, obligaciones que tiene uUnicamente con proveedores
porque la empresa trabaja con dinero propio, esto hace que constantemente busque la

eficiencia del capital de trabajo y buen manejo de sus activos.

El poder de negociaciéon ante los proveedores es controlado por la ferreteria,

existiendo minimas excepciones como industrias Guapan que fijan su propio precio.

En el periodo 2003-2005 el patrimonio tiene un comportamiento irregular porque es
una empresa familiar y muchas veces se ha retirado capital de la ferreteria para

satisfacer necesidades personales, logrando superar esta falencia en el afio 2006.

Aportamos a la conclusiéon que en el mercado de comercializacién de productos y
materiales para la construccion es facil entrar, pero dificil de mantenerse puesto que
se necesita constantemente reinvertir, en especial cuando se trata de implementar
nuevas lineas que salen al mercado, este sector de la industria es muy competitivo,

por eso la rentabilidad es baja.
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RECOMENDACIONES.

Se recomienda que la ferreteria:

1.- Continde dando buen trato a sus clientes para lograr mayor captacién de mercado.

2.- Establezca politicas claras de crédito acorde a la ferreteria.
2.1.- Delimite hasta que punto es conveniente incrementar la cuenta clientes de
tal manera que la reinversion de las utilidades del afio anterior sea al menos
igual a la tasa de interés que paga el banco. (Actualmente en promedio

2.5% anual) y no afecte a la cartera de la empresa.

3.- Conservar la buena relaciéon que existe con los proveedores y constantemente

aprovechar los plazos que ellos otorgan.

4.- Mantenga el orden y el respectivo control de las cuentas de contabilidad que se

empezd en el afio 2006 para evitar la mezcla de capitales (personal-ferreteria).
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