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RESUMEN

Las monografias realizadas en cada uno de los cuatro mddulos dictados en

el curso de graduacién de Economia se resumen en:

1.

SERIES DE TIEMPO. Tiene como objetivo realizar un Prondstico de
ventas de la Unidad Renal Cuenca correspondiente al periodo de
Abril a Octubre del 2006.

GERENCIA FINANCIERA. Se anadliza la situacién econdmica de la
empresa Merchdn y Ferndndez mediante la técnica del Balanced

Scoredcard.

EMPRENDIMIENTO. Tiene como finalidad la creacién y el andlisis
financiero, econédmico y de mercado de la Clinica Renal Nueva

Esperanza.
DESARROLLO SUSTENTABLE. Se brinda un andlisis econdmico vy

ecoldgico sobre los estragos que el fendmeno del Calentamiento

Global esta causando.
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ABSTRACT

The four research papers developed for each of the four seminars making up

the Economics Graduation Course can be summarized as follows.

1.

TIME SERIES
Its objective is to forecast the sales of Cuenca Renal Unit

corresponding to the period from April to October 2006.

FINANCIAL MANAGEMENT
The economic situation of the company “Merchdn y Ferndndez” s

analyzed through the Scorecard Balance technique.

ENTREPRENEURSHIP
Its goal is the creation and development of a financial, economic and

marketing analysis of the “Nueva Esperanza” Renal Clinic.
SUSTAINABLE DEVELOPMENT

It offers an economic and ecological analysis of the damage that

Global Warming is causing.

xiii



SEMINARIO I

“Series de Tiempo”

Tema:

Prondstico de Ventas de la Unidad Renal Cuenca
“Periodo Abril a Octubre del 2006”

Profesor:

Linconl Maiguashca
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1. SERIES DE TIEMPO

Presentacion

A fravés del presente se realizard una recopilacién del tema relacionado
con las Series de Tiempo, demostrando a través de datos obtenidos de la
Unidad Renal Cuenca, la visualizacién del problema, las pruebas de

hipdtesis y la elaboracidon de modelos para la proyeccién de datos.
Luego de seguir todos los pasos respectivos correspondientes al andlisis de la

serie de fiempo, se pretende observar la precision de los prondsticos

compardandolos con los datos reales de abril a octubre del 2006.
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Infroduccion

El frabajo que se va a realizar es sobre series de tiempo con respecto a las
ventas totales del tratamiento integral del servicio de hemodidlisis en la
ciudad de Cuenca, del periodo comprendido entre octubre del 2002 hasta
marzo del 2006.

Con estos datos se realizard las distintas pruebas de estacionariedad asi

como también se desarrollaran los modelos AR, ARMA, ARIMA' Y VAR, con el

objetivo de poder realizar prondsticos de Abril a Octubre del 2006.
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1.1 Unidad Renal Cuenca

Es la division de Health Care, corporacidon multinacional con presencia en
Ecuador por mds de una década y con seis anos de experiencia en la

prestacién de terapias renales.

Contamos con el mejor equipo humano y tecnoldgico del pais para brindar

un servicio de excelencia.

Mision

Nuestra mision es garantizar al paciente una adecuada calidad de vida,

integracion familiar, rehabilitacion social y laboral.

Valores Compartidos

e Respeto
o Respuesta

e Resultados

Valores Agregados

Contamos con una de las mds amplias redes de servicios en el mundo.
Nuestros pacientes que son nuestros clientes externos pueden tener acceso
a las 52 Unidades Renales en Colombia, asi como a los centros de la Red de

Terapia Renal Ecuatoriana

En la ciudad de Cuenca, la Unidad de hemodidilisis funciona desde octubre
del 2002, actualmente estamos con 83 pacientes y prestamos un servicio

infegrado con tecnologia y productos propios estos son:
e Consulta Externa Neuroldgica

e Suministro de recetas médicas

e Laboratorio Clinico y Banco de Sangre

17



e Estudios de Rayos X

e Apoyo Psicoldégico, nutricional y de trabajo social

e Servicio de refrigerio con soporte nutricional

e Suplementos nutricionales

e Capacitacién continua del paciente y familiares

¢ Confeccidén de fistula Arteria Venosa y colocacién de catéteres

¢ Inmunizaciones como vacunas de hepatitis

Las ventas depende del nUmero de pacientes y del nUmero de didlisis que
mensualmente los pacientes se realizan, por lo general cada paciente se
tiene que realizar el fratamiento 3 veces a la semana lo que mensualmente

significa de 13 a 14 didlisis

1.2 Conceptos Basicos
1.2.1 Proceso Estocdastico

Un proceso estocdstico es una coleccion de variables aleatorias ordenadas
en el tiempo si "Y" es una variable aleatoria continua se denota como Y (1),
ejemplo: Un electrocardiograma; si y es una variable aleatoria discreta se

denota como Y (t) ejemplo: El PIB.

El PIB o cualquiera de las variables macroecondmicas es un proceso
estocdstico porque cada valor de cada trimestre es la realizacién particular

de una infinidad de posibilidades econdmicas y politicas.

1.2.1.1 El Proceso Estocdastico Estacionario y no Estacionario

Se dice que un proceso estocdstico es estacionario si su media, su varianza
y su autocovarianza (en los diferente rezagos) permanecen iguales sin
importar el momento en el cual se midan caso contrario el proceso
estocdstico es no estacionario sea Yt una serie de tiempo estocdstica.
Media =E (Yt)=U
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Varianza = var(Yt) = E (Yt - U)? =&2

Autocovarianza = YK = E (Yt - U)(Yt + K = U), producto de las desviaciones
conrespecto ala media

Covarianza = Cov(Y,X) =1 (Xt -X) (Yt- Y) = E (Xt = X) (Yt=Y)

1.2.2 Problemas de la Serie de Tiempo

El problema de las series de tiempo no estacionarias es que solo se puede
estudiar su comportamiento durante ese episodio particular y no se puede

generalizar para los ofros periodos.

Un proceso puramente aleatorio o ruido blanco es aquel que tiene una

media igual a cero, una varianza constante y no esta autocorrelacionada.

Si el término de error Ut del Modelo de Regresion lineal es ruido blanco, se
dice que dicha regresion no adolece de auto correlacién y esta

correctamente estimada.

Una serie de tiempo no estacionaria es espuria pero cuando se le corrige el

error es ruido blanco.

1.2.3 Procesos Estocasticos Integrados

e Si una serie de tiempo se debe diferenciar una vez para volverse
estacionaria se dice que es un proceso integrado de primer orden,
conocido como | (1)

e Si una serie de tiempo se debe diferenciar dos veces para volverse
estacionaria se dice que es un proceso infegrado de segundo orden,
y se le reconoce como | (2).

e En general si una serie de tiempo se debe diferenciar (d) veces para
hacerla estacionaria se dice que es un proceso intfegrado de (d)

orden, conocido como | (d)
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e Siuna serie de tiempo es estacionaria desde el inicio, se dice que es

un proceso infegrado de orden cero, y se le reconoce como [(0)

Correlacion. La correlacidén es covarianza y covariaza son  dos

intercepciones que se intersecan

Homecedasticidad. Toda variable que no implica propiedad es

homocedastica

Heterocedastico. Tienen diferente dispersidon

Multicolinealidad Perfecta. Es cuando las dos variables son linealmente

dependientes es decir la una depende de la otra.

Autocorrelacidon. Es la correlacién o covarianza de la misma variable, la
auto correlacion se origina debido a que las series de tiempo involucradas

son no estacionarias

Para analizar si la serie es estacionaria o no existen dos pasos, con la funcion

de auto correlacion tenemos que realizar algunas pruebas como lat, Qy J

a) Prueba Grdfica. El primer paso para analizar una serie de tiempo es el
Grdfico, lo cual proporciona una clave individual sobre la naturaleza

de esa serie.

b) Funcién de Autocorrelacién (ACF) y Correlograma. Una prueba
sencilla de estacionariedad estd basada en “la funcion de auto
correlacion muestra (ACF)”, estd prueba nos permite averiguar si una
serie de fiempo es estacionaria o no

Pk= Y.
Yo

Px= covarianza al rezago k

Varianza

Px= E(Yt—yl 1Yt+k—yl
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> (Yi-Y)?
Donde:
Px= coeficiente de auto correlacion
Yk = autocovarianza
Yo= varianza
¥ = media muestral
Sik=0, Po=1

En una serie estacionaric o puramente de ruido blanco, las

autocorrelaciones en distintos rezagos se ubican alrededor del cero.

En cambio en una serie de tiempo no estacionaria las autocorrelaciones
presentan valores muy altos a un inicio de los rezagos, declinando muy

lentamente.

Eleccion de la Longitud del Rezago

Una regla practica es calcular la longitud del rezago hasta un tercio o una

cuarta parte de la longitud de la serie de tiempo.

En el caso de las ventas de hemodidlisis tenemos 42 datos por lo que se
hardn entre 10.5 correspondiente al tercio de los datos vy 14 rezagos

correspondiente a la cuarta parte de ellos

Coeficientes de Autocorrelacion

Para medir la significancia estadistica de los coeficientes de auto
correlacion  se lo hace a través de su error estndar. Segun Barklet los
coeficientes de auto correlacién muestrales son aproximadamente:

Pcsn(0,1/n), donde n es el tamano de la muestra.
Siguiendo las propiedades de la distribucidon normal estdndar el intervalo de

confianza del 95% de cualquier Pk es:
P+ 1.96 (1/n)1/2
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Ho=Px =0
Ho=Px #0

Si Px estd dentro del intervalo, se acepta la hipdtesis nula y no hay auto
correlaciéon. Si Px esta fuera del intervalo se acepta la hipdtesis alterna que

nos indica que existe auto correlacion.

Estadistica “Ljung- Box”

La estadistica Q desarrollada por Box y Pierce, una variante de la estadistica
Q es la estadistica Ljung- Box
Si se desea probar la hipdtesis conjunta de que todos los Pk son

simultdneamente iguales a cero se recurre al Estadigrafo Ljung- Box :

Qu=n(N+2) = ( _p? )
n-K
Donde:
n= es el famano de la muestra
m= es la longitud del rezago

QLB= es aproximadamente una distribucién x2con n grados de libertad

Hipotesis
Ho= Todos los Pk =0
H1=Todos los Pk + O

e Si el QLB es mayor que el valor critico de la tabla x? se acepta la
Hipotesis Alterna y por lo consiguiente la serie es no estacionaria.
e Si el QLB es menor que el valor critico de la tabla 82 se acepta la

Hipdtesis Nula y por lo consiguiente la serie es estacionaria.
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Prueba de Raiz Unitaria
La prueba de raiz unitaria fue desarrollada por Dickey-Fuller; el punto de
inicio es el proceso estocdstico de raiz unitaria, y esta prueba nos permite

determinar la estacionariedad o no estacionariedad de una serie.

Yt= PYt-1+Ut

Yt

45)

Donde:

-1<p <1,y Ut esun termino de error con ruido blanco.

Si P=1 se dice que Yt tiene un problema de raiz unitaria y por lo tanto la serie
es “No Estacionaria”, sin embargo para concluir que P = 1 el estadigrafo t no
tiene una distribucidn normal asintética por tanto Mackiman construyé el

estadigrafo tau ( v ) a cuyos valores criticos hay que referirse.

Hipotesis
HO: P =1
HI:P< 1

Si (v) > (y) critico, se acepta la hipdtesis nula y hay problemas de raiz

unitaria y la serie es no estacionaria pero si hay la sospecha de que la serie

es “"Estacionaria” se sigue la prueba usual de la t Student
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Prueba de Dickey Fuller Aumentada (DFA)

Por razones tedricas Dickey y Fuller dan un paso adelante se resta Yi-1 en

ambos lados de la ecuacidn anterior

Yt= PYt-1+Ut

(Yt = Yt-1 )= PYt-1 - Yi-1+Ut
AYt= (P-1) Yt-1+Ut

A Yt =S YH-1+Ut

&= P-1
HO: S=0
H1: S#0

Si (v) > (r) critico, se acepta la hipdtesis nula lo que quiere decir que 6= 0y
P=1 , por lo que hay problemas de raiz unitaria y la serie es “No
Estacionaria” pero si hay la sospecha de que la serie es "Estacionaria” se

sigue la prueba usual de la t Student.

Por razones de inconsistencia en las dos pruebas anteriores Dickey-Fuller

infroducen dos cambios:

1. AY+ = B1 + 8Y+1 + Ut, (Minimos cuadrados se cumplen)
2. AYt+ = B1 + B2l +8Y+1+ Uy,

Para ambos casos la hipdtesis es nula
Ho: S$=0;P =1
H1: S<O;P<1

Si (v) > (v) critico se acepta la hipdtesis alterna Hi: 6 <0; P < 1, no hay
problemas de raiz unitaria y la serie es ESTACIONARIA.

Si (v) < (r) critico se acepta la hipdtesis nula Ho: 8= 0; P =1 hay problemas de
raiz unitaria y la serie es NO ESTACIONARIA.
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Técnicamente primero habria que tomar la decision de cual de las dos
ecuaciones es la que corresponde a la serie de tiempo que se esta
analizando; sin embargo no hay forma de saber cual es la correcta por que
el limite entre las dos es muy difusa, en consecuencia se acepta a la

segunda como la correcta.

AY¢=B1+ B2T +8Y¢1 + Uy,

Si el término de error Ut sigue Autocorrelacionado, la Ultima ecuaciéon se

modifica y toma el nombre de Dickey-Fuller Aumentado

AY= Bl + BzT +8Ye1+ @ ZA Y + U

1.3 Modelos

Enfoques para la Prediccion Econémica

La prediccion es una parte importante del andlisis econométrico, como el

PIB, la inflacion, las tasas de cambio, ventas y miles de ofras variables.

1.3.1 Modelos de Alisamiento Exponencial (AR)

Esta forma ajusta una curva apropiada a los datos histéricos de una serie de

tiempo.

1.3.2 Modelos de Regresién Uniecuacional

En este modelo tiene el problema de que los errores de prediccion

aumentan rdpidamente al alejarse mucho al futuro.
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1.3.3 Modelos Ecuaciones Simultaneas

Este modelo Tuvo su apogeo durante las décadas de los 60 y 70 pero
llegaron a su fin debido a la critica de Lucas, los pardmetros de un modelo
econométrico depende de la politica prevaleciente en el momento en que
el modelo se estima y cambiara si hay un cambio de politica, los
paradmetros estimados no son constantes ante cambios de politica; se le
conoce en econometria con el nombre de ruptura estructural ejemplos: la

dolarizaron

1.3.4 Metodologia de Box Jenkins (ARIMA)

También denominada ARIMA, enfatiza el andlisis de las propiedades
probabilisticas de las series de tiempo, bajo la filosofia de permitir que la
informacién hable por si misma Yt puede ser explicada por valores
rezagados de si misma y por términos estocdsticos de error, por esta razén

reciben el nombre de modelo a tedricos.

1.3.5 Metodologia VAR

Propuesta por Christopher Sims, considera diversas variables enddgenas de
manera conjunta, pero cada variable enddgena es explicada por sus
valores rezagados y por los valores rezagados de las demds variables

enddégenas.

1.4 Elaboracion de Modelos

1.4.1 Proceso Autoregresivo AR

El primer proceso es el proceso Auto regresivo y se le conoce con el nombre
de "AR".

Si Yt es una serie de fiempo estacionaria y se puede modelar como:
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(Yi-8)=ai(Yt-1- 8) +

Donde & es la media de Yi vy,

ut es el vector de errores no correlacionados y varianza 42

Entonces Yisigue un proceso auto regresivo de primer orden AR(1)

Si Yt es una serie de tiempo estacionaria y se puede modelar como:
(Yi-6)=ai(Yt-1- 8) +az2(Yt-2- 8) +

Y1t sigue un proceso auto regresivo de segundo orden conocido como AR(2)
Yi
Yi

Sd+tauYta-oud+oa2Yi2- 028+

(T-on-a2)d+ouYr-1+o2Yt-2 +

En general decimos que:

Yi=(1-o1-02......... ap)dtaiYratoazYr2 + ..., ap Yi-p +

1.4.2 Proceso de Media Movil MA

Si Yt es una serie de tiempo estacionaria y se puede modelar como:
Yi =0+ Po pt +P1 p-
Donde & es una constante y ut es el vector de errores estocdsticos, se dice

que Yisigue un proceso de media moévil de primer orden MA(1).

Si Yt es una serie de tiempo estacionaria y se puede modelar como:
Yi =0+ Bo pt + 1 pt-1+P2 -2
Se dice que Yisigue un proceso de media moévil de segundo orden MA(2).
en general :
Yi =0+ Bo pt +P1 pt-14f2 pt-2 4 +Ba Ht-q

Yt sigue un proceso de media mévil de g orden y es MA(Q)

1.4.3 Proceso Autoregresivo Integrado de Media Movil ARIMA

Si Y+ es una serie de fiempo con (d) diferencias se vuelven estacionarias, se

dice que la original es ARIMA( p. d, g).
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Un proceso auto regresivo integrado de media mévil donde p es el nUmero
de términos auto regresivos del nUmero de veces que debe ser diferenciada

para volverse estacionaria y g el nUmero de términos de media movil.

Conclusiones de los Modelos ARIMA

El objetivo de Box-Jenkins es identificar un modelo estadistico que pueda
ser interpretado como generador de la informacién muestral, si ese modelo
se utiliza para prediccidn se debe suponer que sus caracteristicas son

estables o constantes en el tiempo especialmente en el futuro.

1.4.4 Valores Autoregresivos “VAR”

En los modelos uniecuacionales y de ecuaciones simultdneas las variables
deben ser identificadas como enddgenas o exdgenas, decisidn que segin
Christopher Sims a menudo es subjetiva y mds bien no debe haber ninguna

decision.

En los modelos VAR, el término auto regresivo se refiere a la aparicion de los
valores rezagados de la variable dependiente en el lado derecho de la

regresion.

En los modelos VAR no cuenta la significacion individual, solamente la

conjunta, es decir la prueba F.

1.5 Proceso Estocastico Estacionario

1.5.1 Division de la Serie en Periodos

Le vamos a dividir las ventas de hemodidlisis en series de seis meses; este es
con el objetivo de obtener la media y la varianza, para de esta manera
demostrar que cuando una serie es no estacionaria la media y la varianza
no es constante en los distintos periodos, como es nuestro caso. Las series se

les van a correr al nivel, primera diferencia y segunda diferencia.
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1.6 Pruebas de Estacionariedad

1.6.1 Prueba Grdfica

VENTAS DE HEMODIALISIS
UNIDAD RENAL CUENCA
PERIODO: 10/2002 AL 03/2006

AL NIVEL
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Al observar tanto la grafica de lineas como la grdfica de barras, de las
ventas de hemodidlisis de la empresa que estamos analizando, podemos
darnos cuenta que tienen una tendencia “ascendente” aunque en algunos

periodos se presentan ciertas fluctuaciones.

En base a esto podemos darnos cuenta que estamos frente a una serie NO
ESTACIONARIA en la cual la media estd variando, y el problema de dichas
series es que solo se puede estudiar su comportamiento durante un episodio
en particular y no se puede generalizar su comportamiento para los otros

periodos.

Para propdsitos de prondsticos que es lo que nos interesa, en la serie de
tiempo no estacionaria como la que acabamos de analizar las predicciones

tendrian un valor préctico insignificante
PRIMERA DIFERENCIA
Al observar el grdfico de la primera diferencia y al compararlo con el

grafico obtenido a un inicio con los datos al nivel, aparentemente parece

gue la serie se volviera estacionaria, lo cual habria que comprobar.
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Al observar el grdfico de la segunda diferencia, da la apariencia de

volverse aun mds estacionaria que la primera.
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1.6.2 Pruebas de Autocorrelacion y Correlograma

AL NIVEL

Podemos observar que al nivel los datos acerca de las ventas se encuentran

plagados de auto correlacién lo cual indica que la serie es

ESTACIONARIA” como lo pudimos observar graficamente. !

Correlogram of VENTAS

Date: 101706 Tirme: 20:46
Sample: 200210 2006:03
Included observations: 42

Autocorrelation

Partial Correlation

AC

PAC Q-Stat Prob
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0.843
0.892
0.521
0752
0.680
0.609
0.528
0.445
0.357
0.275
0.199
0.119

0.943
0.020

-0.202
-0.031
-0.047
-0.040
-0.123
-0.085
-0.087
-0.007

0.0

0,125

40.087
76.614
108.72
136.24
159.32
178.33
193.05
203.82
21085
21531
217.68
218.55

0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000

1 Ver anexo 1 (Autocovarianza Excel)

HNO
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CORRELOGRAMA PRIMERA DIFERENCIA

A diferencia del correlograma de las ventas al nivel, aparentemente en la
primera diferencia ya no existe auto correlaciéon y la serie se vuelve

estacionaria aparentemente.?

| Correlogram of D(VENTAS)

Date: 10/2806 Time: 17:19
Sample: 2002:10 2006:03
Inzluded obsemations: 41

Autocorrelation Partial Correlation A PAC Q-Stat Prob

10233 0233 2397 0122
2 0224 0479 46541 0.098
3 -0.0s8 00153 48665 0.182
4 -0.007 -0.052 48690 0.3M
5 0020 0017 48877 0430
B 0115 01581 558573 0.475

1
— 1
I
I
I
I
I 7 0037 0083 56265 0534
I
I
I
I
I

=

g 0102 0079 B.1858 0.62R
89 0057 0091 B3BsE 0703
10 -0.177 -0.153 81533 0.614
11 0.090 -0.012 3.6303 0.656
12 -0.127 -0.050 96095 0.650

=0 =
I_Il—ll_lu

CORRELOGRAMA SEGUNDA DIFERENCIA

Aungue al observar el grdfico pareciera que la serie se volviera mds
estacionaria que cuando se obtfuvo la primera diferencia, podemos notar
que al obtener el correlograma de esta diferencia existen rezagos en donde

se puede observar que existe un mayor grado de auto correlacién. 3

2 Ver anexo 2 (Primera Diferencia Autocovarianza Excel)

3 Ver anexo 3 (Segunda Diferencia Autocovarianza Excel)
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| Correlogram of D{VENTAS)

Date; 1072806 Time: 17:19
sample: 200210 200603
Included ohservations: 41

Autocorrelation  Partial Correlation

AC

PAC

-Stat

Frob

I_II—II_II_I

0o

0

00~ 3 M = k=

—u —a =
k1 — O o0

-0.233

0.224

-0.065
-0.007

0.020
0.115
0.037
0.102
0.057

0177

0.090

0127

-0.233

01739
0.013

-0.062

0.017
0.151
0.053
0.0
0.091

0153
0.012
-0.050

23917
4 bad1
4 Bbbh
4.8650
4.8877
5.5573
b.6263
k. 18559
b.3659
8.1533
8.6303
9,605

0122
0.09a
0.152
0.301
0.430
0.475
0.584
0.626
0.703
0614
0.656
0.650

Correlogram of D{VENTAS 2}

Date; 1052808 Time: 17:25
Sample: 200210 2006:03
Included observations: 40

Autocorrelation Partial Correlation
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-0.198

0.1949

-0.108

-0.708
-0.326
-0.160
-0.198
-0.293
-0.185
0145
0132

0.163

-0.030
-0.00%

01581

21.571
26620
277582
PLREE
27 846
28,134
28.351
28514
28.763
30,966
33.254
33957

0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.001
0.001
0.000
0.001
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1.6.2.1 Funcién de Autocorrelacion (ACF) y Correlograma

Eleccion de la Longitud del Rezago

En el caso de las ventas de hemodidlisis tenemos 42 datos por lo que se
hardn entre 10.5 correspondiente al tercio de los datos y 14 rezagos

correspondiente a la cuarta parte de ellos
Correlograma al Nivel

Aplicando esto al valor estimado de la de Pk2 =0.891608633048, se puede

verificar que con un 95% de nivel de confianza:

Pex 1.96 (1/42)172
Pc+ 1.96 (0.154)
-0.3024345659 < P <0.3024345659

Se fiene un 95% de confianza de que Pk2 es significativamente diferente de
cero, por lo tanto se aceptaria la Hipdtesis Alternativa de que Pk es diferente

de cero, por lo que estamos frente a una serie no estacionaria.
Correlograma Primera Diferencia

e Aplicando esto al valor estimado de la de Px2 = 0.223713993918, se

puede verificar que con un 95% de nivel de confianza:

Pes 1.96 (1/41)172
Pc+ 1.9C6 (0.156)
-0.3061005735 < Px <0.3061005735

Se fiene un 95% de confianza de que Px2 se encuentra dentro del intervalo

por lo que se acepta la hipdtesis nula y no hay auto correlacion, por lo que

la serie es Estacionaria.
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Correlograma Segunda Diferencia

e Aplicando esto al valor estimado de la de Px2 = 0.337940168392, se

puede verificar que con un 95% de nivel de confianza:

Pcx 1.96 (1/40)1/72
Pc+ 1.96 (0.1581)
-0.3099032107< Px <0.3099032107

Se tiene un 95% de confianza de que Pk2 es significativamente diferente de
cero, por lo tanto se aceptaria la Hipdtesis Alternativa de que Px es diferente

de cero, por lo que estamos frente a una serie no estacionaria.

e Aplicando esto al valor estimado de la de Pkni= 0.198710105654se
puede verificar que con un 95% de nivel de confianza que Pxi1 no es
significativamente diferente de cero, por lo tanto se aceptaria la
Hipo&tesis Nula de que Pk es igual a cero, por lo que nos encontramos

frente a una serie estacionaria.
Como podemos observar se presenta una inconsistencia, y como se
menciond anteriormente seria conveniente probar la hipdtesis conjunta de
que todos los coeficientes de auto correlacion son simulténeamente iguales

o diferentes a cero.

Esto se lo puede realizar a fravés de la estadistica Q desarrollada por Box y

Pierce, una variante de la estadistica Q es la estadistica Ljung- Box

1.6.3 Estadistica “LJung- Box”

Qu=n(N+2) = (_p?)
n-K
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Respaldo.4

AL NIVEL

Sample: 2002:10 2006:03
Included observations: 42

Date: 101906  Time: 20:02

Autocorrelation

Partial Correlation

AL

PAC  Q-Stat

Prob

1]

=

I

i B s I

O

00~ O 77 b= L) B —

A —
R — OO O

0.943
0.892
0.821
0.782
0.680
0.609
0.528
0.445
0.357
0.275
0199
0.11%

0243
0.020

-0.202
-0.031
-0.047
-0.040
0123
-0.089
-0.087
-0.007

0.0z22

0125

40.087
76.614
108.72
136.24
159.32
178.33
193.05
203.82
21085
215.31
217,68

0.0a0
0.000
0.000a
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000

5.226

> e \liniie]

218.55

Puesto que el QLB es mayor que el valor critico de la tabla &2 que en este

caso es de 5.226 "Rechazamos la Hipdtesis Nula”, es decir la serie No es

Estacionaria.

4 Anexo 1 (QLB Excel)
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PRIMERA DIFERENCIA

Respaldo.>

Correlogram of D{VENTAS)

Date: 101906 Time: 20:11
Sample: 2002:10 200603
Included obserations: 41

Autocorrelation Partial Carrelation AC PAC 0Q-Stat Prob

1-0233 0233 2397 0122
2 0224 0178 46541 0095
30068 0.018 4.8686 0182
4 -0.007 0.062 4.8620 0.301
5 0.020 0.017 4.8877 0.430
6 0.115 0151 558573 0475
7 003 0033 562658 0.584
g 0102 0.079 61859 0.626
8 0057 0.091 63659 0703
10 0177 0193 81533 0.614
11 0.090 0.012 5.6303 0.656

12 -0.127 -0.050 9.6095 ﬂ* ]era. diferencia

= |

=TI
=T T[]

1=

Al realizar la prueba con la primera diferencia rechazamos la hipétesis nula,
la serie No es Estacionaria, podemos observar que el QLB se acerca mds all
punto critico que en la prueba realizada al nivel, pero de todas formas sigue

siendo no estacionaria.

5.226 9.6095

> Anexo 2 (Primera Diferencia QLB Excel)

39



SEGUNDA DIFERENCIA

Respaldo.¢

| Correlogram of D{VENTAS,2)

Date: 1071906 Time: 20:13
Sample: 2002:10 2006:03
Included observations: 40

Autocorrelation Partial Correlation AL PAC Q-Stat Prob

 I— [ -0.708 0708 21.571 0.000
0.335 0.326 26620 0.000
-0.158 -0.160 27752 0.000
0.024 0196 27777 0.000

1
2
3
4
50038 0293 27845 0.000
5
7
a

Oomf

0076 -0.185 28.134 0.000
-0.065 0149 23.351 0.000
0.056 0132 28514 0.000
9 00eS 0163 28.763 0.001
10 -0.195 -0.030 30866 0.001
11 0199 -0.00% 33.254 0.000

12 -0.108 0.151 33.9% 2da diferencia

mimiN|

|

|

5.226 33.957

Al realizar la prueba con la segunda diferencia rechazamos la hipdtesis
nula, la serie No es Estacionaria, podemos observar que el QLB es un poco
mds al punto critico que en la prueba realizada al nivel, pero de todas

formas sigue siendo no estacionaria como se menciono anteriormente.

% Anexo 3 (Segunda Diferencia QLB Excel)
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1.6.4 Prueba de Raiz Unitaria

GRAFICA DE VENTAS Y VENTAS REZAGADA EN UN PERIODO

WENTAS vs. DIVENTAS
110000
100000
50000
.,  BO000-
=y
£ 70000
L
< B0
50000
40000
30000 : . : .
20000 40000 60000 80000 100000 120000
D3VENTAS
Ecuacién EQ 01:
VENTAS= VENTA (-1)
“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic rob.
WENTASI-1) 1.019152 0011934 8539211 7 0.0000
R-squared 09553193 Mean dependent var B4724.93
Adjusted R-squared 09581958 S.0. dependent var 253585 64
3.E. of regression 5190221 Akaike info criterion 19.97103
Sum squared resid 1.08E+H19  Schwarz criterian 2001282
Log likelihood -408.4061  Durhin-Wat=son stat 2493476
|
-5 0 5 8539911 — (7)



“Yariable Cueﬁicient>
WEMTAS-1) 1.019152

Como el coeficiente de la regresion planteada es igual a = 1.019152, y

puesto a que anteriormente se menciond que si P=1 existen problemas de
Raiz Unitaria, podemos darnos cuenta que la serie es No Estacionaria por o
tanto se acepta la hipdtesis nula.

e Elvalorde (y) “85.39911” es mayor al valor critico “5”

Ecuacion EQ 02:
D (VENTAS)= D(VENTAS (-1))

“ariable Coefficient  Std. Error 1-Statist; Frab.
DRVEMTAS-1) 0151917 0157810 096265 0.3417
R-squared -0.050651  Mean dependent var 1415725
Adjusted R-squared -0.050651 5.0 dependent var 52135984
5.E. of regression 5344.399  Akaike info criterion 20,0307
Sum sguared resid 1T.TMEHI®  Schwarz criterion 20.072439
Laog likelihoad -399.6034  Durbin-WWatson stat 1.776031

<
-2 -0.96 0 2
HO: P =1
H1: IPI< 1
ariahle Coefiicient

DIVENTASH)) 0151917
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Como el P no es igual a uno, existe la sospecha de que puede existir

estacionalidad en la serie de tiempo.

Si el t-statistic es > 2 concluimos que el coeficiente P es verdadero, y por lo

tanto no hay problema de raiz unitaria y es estacionaria

Puesto que el t < t critico, es decir: -2 < -0.962655 < 2, se acepta la Hipdtesis
Nula que nos indica que P =1, por lo tanto hay problema de Raiz Unitaria y

la serie es “No estacionaria”.

Ecuaciéon EQ 03:

D (VENTAS,2)= D(VENTAS (-1),2)

“ariable Coefficient  Std. Error t-StatiSth: Frab.
ORVEMTAS-11,2) 0707360 0107882  -B.A56758°  0.0000
R-squared 0529729 Mean dependent var 383.5313
Adjusted R-squared 0529729  =.D. dependent war ol75.735
=.E. of regression 5533.039 Akaike info criterion 2010198
Sum sguared resid 117EHI®  Schwarz criterian 2014463
Log likelihood -390.9835  Durbin-YWatson stat 2.063054
A
<v>
-6.56 -2 0 2
HO: P =1
H1:IPI< 1

Existe la sospecha de que puede haber estacionalidad en la serie
presentada puesto que el P no es igual a uno, por lo que se redliza la

prueba a través del estadigrafo t.
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Puesto que el t > t critico, es decir: -2 < -6.56 < 2, se rechaza la Hipdtesis Nula

que nos indica que P =1, por lo tanto ya no se presentan problemas de

Raiz Unitaria y en este caso la serie es “Estacionaria”, y el P es significativo.

1.6.5 Prueba de Dickey Fuller Aumentada (DFA)

AYt=<SYt-1+Ut

Ecuacion EQ 04:
D(VENTAS) = (VENTAS (-1))
UNIT ROOT TEST AL NIVEL
NONE

USER SPECIFIED= 0

| Augmented Dickey-Fuller Unit Root Test on VENTAS

Mull Hypathesis: YEMTAS has a unit root
Exogenous: None
Lag Length: 0 {Fixed)

t-Statistic)F‘rnh.*
Augmented Dickey-Fuller test statistic 1.604807 €097 15
Test critical values: 1% level -2 B22635

5% level -1.949097

10% level -1.611824

*Mackinnon (1996) one-sided p-values.

Yariahle Coeficient  Std. Eror t-Statistic Prob.
YENTAS-1) 0.m91e2 0011934 1604807 0.1164
R-squared -0.0018316  Mean dependent var 1319.000

Adjusted R-squared 0.001516  =.0. dependent var 5185515
5.E. of regression 5190221 Akaike info criterian 19.57103
Sum squared resid 1.06EH19  Schwarz criterion 2001282
Log likelihood -4058.40617  Durbin-YYatson stat 2493476
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Si (v) > () critico, se acepta la hipdtesis nula lo que quiere decir que 6= 0
y P=1, por lo que hay problemas de raiz unitaria y la serie es “No
Estacionaria” pero si hay la sospecha de que la serie es "Estacionaria” se

sigue la prueba usual de la t Student.

1.60

—_—
-1.61 1.61 90%

-1.95 1.95 _ 95%

-2.62 2.62 WJ79%

Como podemos observar el valor de Tau (v ) que en este caso es de 1.60 es
menor al valor critico tanto al 90%, 95% y 99%, por lo que concluimos que

esta serie es Estacionaria.
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Ecuacién EQ 05:

D (VENTAS,2)= D(VENTAS (-1) )
UNIT ROOT TEST 1ERA. DIFERENCIA
NONE

USER SPECIFIED=0

Yariahle Coefficient  Std. Error t-Statistic Frab.
& 8142087 2285883 0356190 07236
WEMNTAS-1) 0.007961 0.033655 0236557 0.8142
H-squared 0001433  Mean dependent var 1319.000
Adjusted H-squared D024171 5.0, dependent var 5185515
S.E. of regression 5247 812 Akaike info criterion 2001656
Sum sguared resid 1.07/EHIY  Schwarz criterion 2010015
Log likelihood -408.3395  F-statistic 0.055953
Durhin-“"at=on stat 2473733 ProhiF-statistic) 0.514239
HO= 5=0 Hi1= §#0
“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Frob.
DIVEMTASEY 15197 0A57EI0 -Y.299330N 0.0000
R-squared 0577350 Mean dependent var 65.24300
Adjusted R-squared 0577350 S.D. dependent var 8220.680
=.E. of regression 5344389 Akaike info criterion 20.03017
Sum squared resid 1. 1T1EHI2  Schwarz criterion 20.07239
Log likelihood -388.6034  Durbin-Watson stat 1776091
A
v
-7.29 -2 0 2

Como el coeficiente no es igual a 0 utilizamos la t de student para probar si

la serie es estacionaria o no.

En este caso el valor de la t es -7.29, mayor al valor critico que es 2 por lo

que podemos decir que la serie es Estacionaria.
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Ecuacién EQ 06:

D (VENTAS,3)= D(VENTAS (-1),2)
UNIT ROOT TEST 2DA. DIFERENCIA
NONE

USER SPECIFIED=0

HO= 5=0 H1= &+#0
Yariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Praob.
DVENTAS-1).2) -1.707360 0107882 -15.82618  0.0000
F-=squared 0863219 Mean dependent war 256 3357
Adjusted R-squared 0863219 3.0 dependent war 162650549
S.E. of regression 5638.039  Akaike info criterion 2010195
Sum squared resid 1A7EH9  Schwarz criterion 20.14463
Lag likelihood -390.9885 Durbin-WWatson stat 2063054
-15.82 -2 0 2

Como el coeficiente no es igual a 0 utilizamos la t de student para probar si

la serie es estacionaria o no.

En este caso el valor de la t es -15.82, mayor al valor critico que es 2 por lo

que podemos decir que la serie es Estacionaria,

Ecuacion EQ 07:
AYi= B+ 6Yer + U,
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D (VENTAS) C VENTAS (-1)
NIVEL

INTERCEPT

USER SPECIFIED= 0

“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Praob.

C 89142087 2285803 0356180 07236
WEMTAS-1) 0.007951 0033655 0236557 05142
R-squared 0.001433 Mean dependent var 1319.000
Adjusted R-squared 0.024171 5.0, dependent war 5185.515
=.E. of regression 0247 812 Akaike info criterion 20.01656
Sum sguared resid 1.07EHI®  Schwarz criterion 2010015
Log likelihood -03.3395  F-statistic 0.055959
Durbin-Watson stat 2473733 Prob(F-statistic) 0.814239

t-Statistic Prob.*

Augmented Dickey-Fuller test statistic 0.236557 0.9717
Test critical values: 1% level -3.600937

5% level -2 935001

10% level -2 B0583R

*Mackinnon (19596) one-sided p-values.

HO= 5=0, P=1 H1

86<0, P<I

0.23

-2.60 2.60 > 90%

-2.93 2.93 _ 95%

»

-3.60 3.60 . 99%

Como podemos observar el valor de Tau ( v) que en este caso es de 0.23 es
menor al valor critico tanto al 90%, 95% y 99%, por lo que rechazamos la
Hipdtesis Alterna y concluimos que esta serie tiene problemas de Raiz

Unitariay es No Estacionaria.
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Ecuacion EQ 08:

AYt+=B1+ Y1+ Uy,

D(VENTAS,2) C D(VENTAS(-1)

1ERA. DIFERENCIA

INTERCEPT

USER SPECIFIED= 0

“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Prob.
DvEMNTAS-1Y) -1.233353 018BBEY  -7.8727X  (0.0000
C 1730754 5335003 2063123  0.0450
R-sqguared 0619923  Mean dependent var B5.94300
Adjusted R-squared 0605921 5.0 dependent var 8220.690
=.E. of regression 5134339 Akaike info criterion 19.97400
Sum squared resid 1.00EH1Y  Schwarz criterion 20.05844
Log likelihood 397 4799 F-statistic B1.97975
Durbin-YWatsan stat 1.754397  Prob(F-statistic) 0.000000
t-Statistic Prob.*
Augmented Dickey-Fuller test statistic SA7A722 0.0000
Test critical values: 1% level -3.B05553
5% level -2.936542
10% level -2 .B06ES7
*Mackinnon (1938) one-sided p-values.
HO= &=0, P=1 Hl1= 6<0, P<]

-7.87

3.60

-2.60

-2.93

2.60

2.93

> 90%

3.60

_95%

9%
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Como podemos observar el valor de Tau (v ) que en este caso es de 7.87 es

mayor al valor critico tanto al 90%, 95% y 99%, por lo que se acepta

la

Hipdtesis Alterna y concluimos que esta serie no tiene problemas de Raiz

Unitariay es Estacionaria.

Ecuaciéon EQ 09:

D(VENTAS,3) C D(VENTAS(-1),2)
2DA. DIFERENCIA

INTERCEPT

USER SPECIFIED=0

AY+=P1+ Y1+ Uy,

“ariable Coeficient  Std. Error t-Statistic ™ Prob.
DVEMTASE-11,2) 1707534 01083973 1567298 0.0000
C 4457728 8957649 0497031 062
H-squared 0869033  Mean dependent var 2963552
Adjusted R-sguared 0865555 5.0 dependent war 15255 65
S.E. of regression AEH3. 735 Akaike info criterion 2014660
Sum squared resid 1.16EHIE  Schwarz criterion 202319
Log likelihood -390.8583  F-statistic 2456428
Ourbin-WWatson stat 2076268 Prob(F-statistic) 0.000000
t-Statistic Frab.*
Augrmented Dickey-Fuller test statistic 1567299 0.0000
Test critical values: 1% level -3.610453
5% level -2 938587
10% leval -2 BO7552
*Mackinnon (1996) one-sided p-values.
HO= 5=0, P=1 H1= 6<0, P<I
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- 15.67

-2.60 2.60 > 90%

-2.93 2.93 . 95%

-3.60 3.60 - 99%

Como podemos observar el valor de Tau ( v ) que en este caso es de 15.67
es mayor al valor critico tanto al 0%, 95% y 99%. por lo que se acepta la
Hipdtesis Alterna y concluimos que esta serie no tiene problemas de Raiz

Unitariay es Estacionaria.

Ecuacién EQ 10:

NIVEL

TREND AND NTERCEPT

USER SPECIFIED= 0

D (VENTAS) C T(-1) VENTAS (-1)
AYt = B1 + Bal +oY+1 + U,

Wariable Coeficient  Std. Error t-Statistic Prob.
& 4607 982  2331.884  1.976077 00554
Ti-1) 52053773 1958640 3338662 00019
WENTASET) 0224220 00757300 -29B0FFY 00053
R-squared 0227312 Mean dependent var 1319.000
Adjusted R-squared 0187276 5.0 dependent var 5185.515
S.E. of regression 4574805 Akaike info criterion 19.80812
Sum squared resid 8.30EH13  Schwarz criterion 19.93350
Laog likelihood -403.0664  F-statistic 5603591
Durbin-VYatson stat 2524526 Prob(F-statistic) 0.007340
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t-Statistic Prob *

Augmented Dickey-Fuller test statistic 2960777 01953
Test critical values: 1% level -4 193503

5% level -3.523623

10% level -3.192902

*Mackinnon (1998) one-sided p-values.

HO= 6=0, P=1 H1

8<0, P<I

-2.90
-3.19 3.19 > 90%
-3.52 3.52 . 95%
-4.19 4.19 - 99%

Como podemos observar el valor de Tau ( v) que en este caso es de 2.90 es
menor al valor critico tanto al 90%, 95% y 99%, por lo que se rechaza la
Hipdtesis Alterna y concluimos que esta serie tiene problemas de Raiz

Unitariay es No Estacionaria.

Ecuacién EQ 11:
PRIMERA DIFERENCIA
TREND AND NTERCEPT
USER SPECIFIED=0
D (VENTAS,2) C T(-1) D(VENTAS (-1))
AYt=B1+ BT +6Yt1+ A YA Yii + Ut
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“Yariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Fraoh.

C -F96.6953 1680713 0474022 06383

Ti-17 1216791 7068371 1.721459  0.0935
DAVEMTASE1) -1.299072 057462 8250073 0.0000
R-squared 0.643107  Mean dependent var 65.24300
Adjusted R-squared 0.629086 S.D. dependent var 82206390
S.E. of regression A006.624  Akaike info criterion 19.894595
Sum squared resid Q27EHIS8  Schwarz criterion 20.07362
Log likelihood -395.9390  F-statistic 34.07281
Durbin-Yatson stat 1.726700  Prob(F-statistic) 0.0000a0

t-Statistic Prob.*

Augmented Dickey-Fuller test statistic -5.260078 0.0000
Test critical values: 1% level -4 205004

% level -3.526609

10% level -3.194R11

*Mackinnon (1996) one-sided p-values.

HO= &=0, P=1 H1

8<0, P<I1

-8.25

-3.19 3.19 > 90%

-3.52 3.52 . 95%

A

-4.20 4.20 ~ 99%

Como podemos observar el valor de Tau ( v) que en este caso es de 8.25 es
mayor al valor critico tanto al 90%, 95% y 99%, por lo que se acepta la
Hipdtesis Alterna y concluimos que esta serie no tiene problemas de Raiz

Unitariay es Estacionaria.
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Ecuacién EQ 12:

SEGUNDA DIFERENCIA

TREND AND NTERCEPT

USER SPECIFIED=0

D (VENTAS,3) C T(-1) D(VENTAS (-1),2)
AYt=B1+ BT +6Yt1+ A YA Yii + Uy,

“Yariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Prob.
C 22929056 1964324 116774 02508
Ti-17 5397447 7948537 -1.08B476  0.2978
DVEMTASE11,2) 1710738 008835 1571868 0.0000
R-squared 0.873029  Mean dependent var 2963882
Adjusted R-squared 0865975  S.0. dependent var 1526559
=.E. of regression 5584 977 Akaike info criterion 2016735
Sum squared resid 1TA2EHIY  Schwarz criterion 2029532
Log likelihood -390.2634  F-statistic 1237650
Durbin-YWatson stat 2136095  Prob(F-statistic) 0.000000

t-Statistic Prob.*

Augmented Dickey-Fuller test statistic -15.718688 0.0000
Test critical values: 1% lewvel -4 2211868

% level -3.529753

10% level -3.196411

*Mackinnon (1998) one-sided p-values.

HO= 6=0, P=1 H1= §&<0, P<I

-15.71

-3.19 3.19 > 90%

-3.52 3.52 . 95%

A

-4.21 4.21

v

99%
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Como podemos observar el valor de Tau ( v ) que en este caso es de 15.71

es mayor al valor critico tanto al 0%, 95% y 99%., por lo que se acepta la

Hipdtesis Alterna y concluimos que esta serie no tiene problemas de Raiz

Unitariay es Estacionaria.

1.6.5.1 Dickey Fuller Aumentado con el User

Si el término de error Ut sigue autocorrelacionado, la ecuacién se modifica y
toma el nombre DICKEY-FULLER AUMENTADO:

NIVEL

AY+=B1+ Bal +8Yt1+ A YA Y + Uy,

TREND AND INTERCEPT
AL NIVEL
User purbin Diferencia
Watson
0 2.52452576 | -0.52452576
1 1.67763631 | 0.32236369
2 1.78968259 | 0.21031741
3 2.04984291 | -0.04984291
4 2.05313081 | -0.05313081




“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic ™ Prob.
YENTAS-1) L.17102% 0033944 1922886  0.0534
DvEMNTAS-17) 0.1440558 0172133 -0.836903 0.4089
DvEMNTAS-2Y) 0189233 0151198 1.053510  0.3000
DvENTAS(-3)) L.015033 0145071 003628 09131
C IBI6F2 L0975 1645562 0.1096
E@TREMD2002:10) 403.3221 1990352 2056324 0.0480
R-squared 02289582 Mean dependent var 1679.842
Adjusted R-squared 0106195 5.0 dependent var 4512177
=.E. of regression 4265861  Akaike info criterion 19 9362
Sum squared resid 582EHIS  Schwarz criterion 1995718
Log likelihood -368.2737  F-statistic 1.879239
Durbin-YWatson stat 2049843  ProbiF-statistic) 0125683
t-Statistic  Prob.”
Augmented Dickey-Fuller test statistic SLE22EEE 0 0.BEH
Test critical walues: 1% lewvel -1 219128
5% level -3.533083
10% level -3.198512
*Mackinnon (19968) one-sided p-values.
HO= 6=0, P=1 H1= &<0, P<I

-1.92

-3.19 3.19

-3.53

-4.21

3.53

e

90%

4.

21

_ 95%

. 99%

56



Como podemos observar el valor de Tau (v ) que en este caso es de 1.92 es
menor al valor critico tanto al 90%, 95% y 99%, por lo que se rechaza la
Hipdtesis Alterna y concluimos que esta serie tiene problemas de Raiz
Unitariay es No Estacionaria.

Podemos observar que con el Dickey Fuller Aumentado con el User 3, se ha

enconfrado que al Nivel la Serie es no Estacionaria

PRIMERA DIFERENCIA

AY1=B1+ Bl +8Yt1+ A YA Yii + Uy,

TREND AND INTERCEPT
1ERA DIFERENCIA
Durbin
User Diferencia
Watson

0 1.72670019 | 0.27329981

1 1.85316822 | 0.14683178

2 2.00358776 | -0.00358776

3 2.00402363 | -0.00402363

4 1.94888514 | 0.05111486

“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Froh.

OMVEMTASETY) -1.083419 0317937 3407656 00017
ORVEMTAS-11,2) 0140505 0244554 0573717 05700
ORVEMTAS-2),2) 0013400 0150852  0.088810  0.9293
c 7432398 16B3.314 0441534 0OBB1Y
ETREMD{200Z:10) 5114096 7299358 0700623 0.4534
R-squared DE71029  Mean dependent war -199.4021
Adjusted R-squared 0631154 S5.0. dependent var 7305 430
5.E. of regression 44536.787  Akaike info criterion 19.75533
Sum squared resid B.A0EHIE  Schwarz criterion 19.87080
Log likelihood -370.3512  F-statistic 16.82818
Durbin-YWatson stat 20035858  ProbiF-statistic) 0.000000
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t-Statistic FProb.*

Augmented Dickey-Fuller test statistic -3.407B5E 0.0&54
Test critical values: 1% level -4 M9126

5% level -3.633083

10% level -3.198312

*Mackinnon (1996) one-sided p-values.

HO= &=0, P=1 H1= §&<0, P<I

-3.40
-3.19 3.19 > 90%

-3.53 3.53 95%

»

A

-4.21 4.21 . 99%

Como podemos observar el valor de Tau ( v) que en este caso es de 3.40 es
mayor al valor critico solo al 90%, por lo que se acepta la Hipdtesis Alterna y
concluimos que esta serie no tiene problemas de Raiz Unitaria vy es

Estacionaria.
Podemos observar que con el Dickey Fuller Aumentado con el User 2, se ha

encontrado que con la primera diferencia la Serie Es Estacionaria solo a un

?0%, sin embargo sirve para las predicciones.
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SEGUNDA DIFERENCIA

AYt=B1+ B2l +8Yr1+ A YA Yri + Uy,

TREND AND INTERCEPT
2DA DIFERENCIA
Durbin
User Diferencia
Watson
0 2.13609512 | -0.13609512
1 2.18582567 | -0.18582567
2 2.08679216 | -0.08679216
3 2.11847008 | -0.11847008
4 2.14119029 | -0.14119029
“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Frab.
DEMTAS-11,2) -2.442892 0457303 5341952 0.0000
DEMTAS-11,3) 0.495531 0337834 1466739 01522
DEMTAS-2),3) 0111159 0153864 0722450 04753
c 9202620 2043610 0453118 0.BA35
E@TRENDZ002:10)  -38. 44189 8051481 0477452 06363
R-squared 0.873637 Mean dependent war 2451119
Adjusted R-squared 0.857842 5.0 dependent var 1352230
=.E. of regression o098.432  Akaike info criterion 20.03634
Surn squared resid 8.32EH)8  Schwarz criterion 20.25403
Log likelihood -3B5E723 F-statistic 5530974
Durbin-Watson stat 2086792  Prob(F-statistic) 0.0000a0
t-Statistic Prob.*
Augmented Dickey-Fuller test statistic -5.341952 0.0005
Test critical values: 1% level -4 226315
5% level -3.536601
10% level -3.200320

*Mackinnon (1996) one-

sided p-values.

59



HO= 6=0, P=1 H1= 6<0, P<I]

-5.34

-3.20 3.20 90%

-3.53 3.53 . 95%

-4.22 4.22 . 99%

Como podemos observar el valor de Tau (v ) que en este caso es de 5.34 es
mayor al valor critico al 90%,95% y 99% por lo que se acepta la Hipdtesis
Alterna y concluimos que esta serie no tiene problemas de Raiz Unitaria y

es Estacionaria.
Podemos observar que con el Dickey Fuller Aumentado con el User 2, se ha

encontrado que con la primera diferencia la Serie Es Estacionaria a un
90%.,95% vy 99%
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1.7 Modelos 7
1.7.1 Proceso Autoregresivo AR

1.7.1.1 Modelos AR

PRIMERA DIFERENCIA

| Correlogram of D{VENTAS)

Date: 1052808 Time: 17:19
sample: 2002:10 2006:03

Included Dhsewatizjﬂ
Autocorrelation artial Correlation AL PAC 0O-Stat Prob

0233 -0.233 2397 0122
0.224 0179 468541 0.0593
0.068 0018 4.8666 0.152
-0.007 0082 48690 0.301
0.020 0.7 48877 0.430
0.115 0151 55573 0.475
0.037 0.033 56268 0.554
0.102 0079 61858 0626
0.057 0.091 B.3658 0.703
0177 0193 81533 0614
0.080 -0.012 §.6303 0.656
0127 0050 9.6095 0.650

| =

= — O
I_Il—ll_lu
O M ok LR —

—_
— O

—
S

Para la elaboraciéon del Modelo de Proceso Auto regresivo se debe tomar

en cuenta la auto correlacion (primera columna).

En nuestro caso se observa que en la Primera Diferencia los rezagos que
sobrepasan el coeficiente de Bartlet son: 1,2,10, y a fravés de ellos se
procederd a la elaboracién de modelos para poder realizar las

predicciones futuras.

"Ver anexo 4 (Modelos)
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Modelo 1

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS) C AR(1) AR(10)

Yariable Coeficient  Std. Eror t-Statistic
G 2019945 590513 3420624
AR 0246291 0176162 -1.398004
AR(D) 0166159 0143378 -1.158886

En el cual sus valores t son significativos, por lo fanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

1era. Diferencia

Modelo 1
AR(1) AR(10)

Abril 2006 106994.00
Mayo 2006 108180.90
Junio 2006 110272.60
Julio 2006 112423.50
Agosto 2006 114724.20
Septiembre 2006 116650.70
Octubre 2006 118998.90
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GRAFICOS

Static Dynamic
120000 — 160000
110000 4
. 140000 4
100000 4 L
mid 120000 4
20000 - 100000 4
70000 eppoD |
G000 -
e Go000 ] .-
A0000 y
40000 40000 4
0ooo T r T T T E0000 Ay e —_—_— —— =
o040t 00407 200501 200507 ZDOG0 2004:01 2004:07 2005:01 2005:07 2006:01
— WENTASF — WENTASF
Prediccion Residuos
110000 30000
1000004 | 20000
900004 L 10000
40000 4 Lo
20000 20000
L -10000
600004 100004
50000 4
0 A /\ A
40000 \/ VNS Ly
30000 -+ e e 10000 ; . . : : ;
2003 2004 2008 2006 04:01 0407 0501 0507 0801 0607
—WVENTAS — VENTASF |—Resmua| —— Actual —F|tted|

En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de
convexidad de este modelo la serie fiene una tendencia “hacia arriba”, de
igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable
ventas F que es la de la prediccidon aparentemente siguen una tendencia

similar.
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Modelo 2

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS) AR(1)

En el cual su valor t es significativo, por lo fanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

1era. Diferencia

Modelo 2

AR (1)
Abril 2006 106339.30
Mayo 2006 107670.90
Junio 2006 109090.90
Julio 2006 110490.20
Agosto 2006 111894.40
Septiembre 2006 113297.40
Octubre 2006 114700.70
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120000

Static

GRAFICOS

100000
B0000 4
GOO00D 4

40000 4

20000 4
03

120000

T T T T T
02:07 04:01 0407 050 05:07 D601

— “WENTASF

Prediccion

110000 4
100000 4
50000
80000
700004
50000
50000 4
400004
30000

T T
2003 2004 2005

—WENTAS — WVENTASF

Dynamic
180000
Forecast: WENTASF
160000 Aetual: VENTAS
Forecast sample: 2002:10 2006:10
140000 4 Ajusted sample: 200212 2008:10
a0 Ineuded obserations: 47

100000
a0000
i

Rt Mean Squared Bmor 1534002
Wkan Absolute Emor 1192287
Wean Abs. Percert Bror 2467376
Theil Inequality Coefficient 0.094814

Bias Proportion 0470734
‘ariance Proportion  01.360484
0004 Covariance Fropartion  0.160782
000 L rerrrrerrre e
il 004 il 008
— WENTASF
Residuos
30000
20000
10000
300004
FO
200004
I-10000
10000 4
I-20000
[ P\
\/\/\/ v
-10000
-20000 -Hrrrreeee R ARAR RS e e
2003 2004 2005 2006
—— Residual —— Actual —— Fitted

En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de

convexidad de este modelo la serie tiene una tendencia “hacia arriba”, de

igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable

ventas F que es la de la prediccidon aparentemente siguen una tendencia

similar.
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Modelo 3

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS) AR(2) AR(10)

“Yariable Coeficient  Std. Error t-Statistic Prob.
C 1956345  851.7109 2.2969459 0.0293
AR 0221260  0.178862 1.237042 0.2263

AR(10) 0207301 0145441 ERREEaeE  0.1651

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

lera.

Diferencia
Modelo 3

AR(2) AR(10)
Abril 2006 106163.80
Mayo 2006 106760.20
Junio 2006 108443.70
Julio 2006 110271.40
Agosto 2006 112544.70
Septiembre 2006 114429.10
Octubre 2006 116823.20
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Static

GRAFICOS

120000

— VENTASF

Prediccidn

110000 4
100000 4
a0000
20000
Tooo0
G0000
S0000
40000

11—
2002 2004 2005

—VENTAS —WENTASF

200G

Dynamic

T T T T T T
IO IO I0s01 e el el

— WENTASF

Residuos

0000

20000
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(=]

/\;"\A

I 20000

I 10000

I - 10000

-10000

u“\’hv VARV Ve

P A A R A R TR TR
0401 04:07 D05:01 05:07 06:01  DEDOT

|—Residual — fetual —F'rtted|

En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de

convexidad de este modelo la serie tiene una tendencia “hacia arriba”, de

igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable

ventasF que es la de la prediccidon aparentemente siguen una tendencia

similar.
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SEGUNDA DIFERENCIA

Correlogram of D{VENTAS,2)

Date: 1052806 Time; 1725
Sample: 2002:10 2006:03
Included nhsewatitgd[l

Autocarrelation 4'artial Correlation AL PAC G-Stat Prob

0708 0708 21.571 0.000
0.335 -0.326 26.620 0.000
0158 0160 27.752 0.000
0.024 -0196 27777 0.000
0035 -0.293 27846 0.000
0.076 -0.185 28134 0.000
0.065 0145 25,351 0.000
0.086 -0.132 28.514 0.000
0.068 0163 28.763 0.001
-0.195 -0.030 30966 0.001
0199 -0.009 33254 0.000
0108 0,151 33.957 0.001
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Para la elaboracién del Modelo de Proceso Auto regresivo se debe tomar

en cuenta la auto correlaciéon (primera columna).

En nuestro caso se observa que en la Primera Diferencia los rezagos que
sobrepasan el coeficiente de Bartlet son: 1,2,3,10,11, y a través de ellos se
procederd a la elaboracidn de modelos para poder realizar las
predicciones futuras.

Modelo 1

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:
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D(VENTAS,2) C AR(1) AR(2)

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones
2da Diferencia
Modelo 1
AR(1) AR(2)
Abril 2006 105173.80
Mayo 2006 105682.80
Junio 2006 106264.00
Julio 2006 106949.00
Agosto 2006 107685.30
Septiembre 2006 108508.40
Octubre 2006 109401.90
GRAFICOS
Static Dynamic
1000000
I
500000 100000
) 50000 -
Go000 4
-G00000 4 i
40000
BTV S R S 20000 ,,,,..
2004 2005 20006 03:07 0401 0407 0501 0507 OG0

69



Prediccién Residuos

110000
30000
100000 4 | 20000
90000 4 | 10000
Lo
800001 | 10000
700004 20000+ | 20000
| 30000
60000 10000 /\/\
50000 0 \/M | A
400004 -100004
30000 e S N S -20000 e e e e e -
2003 2004 2005 2006 0307 0401 0407 0501 0507 0801
—VENTAS — VENTASF —Residual —— Actual — Fitted |

En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de
convexidad de este modelo la serie tiene una tendencia “hacia arriba”, de
igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable
ventas F que es la de la prediccidn aparentemente siguen una tendencia

similar.

Modelo 2

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS,2) C AR(1) AR(10)

“ariable Coefficient  Std. Eror  t-Statistic Prab.
C 2.780392 a66.1445  0.004911 0.9961
AR -0.654939 0.136201  -4.808620  0.0001
AR0) -0.156309 0110830 -1.410346 0.1699

En el cual sus valores t son significativos, por lo tanto es modelo factible para

realizar predicciones
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Predicciones

1000000
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-500000 4

-100oooo

2da
Diferencia
Modelo 2
AR(1)
AR(10)
Abril 2006 104809.00
Mayo 2006 104352.90
Junio 2006 104896.70
Julio 2006 105056.00
Agosto 2006 105626.80
Septiembre 2006 105615.80
Octubre 2006 106300.90
GRAFICOS
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----- T 20000
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Prediccién
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-20000 —
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En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de

convexidad de este modelo la serie tiene una tendencia “hacia arriba”, de

igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable

ventasF que es la de la prediccién aparentemente siguen una tendencia

similar.

1.7.1.2 Proceso de Media Movil (MA)

PRIMERA DIFERENCIA

| Correlogram of D{VENTAS)

Date: 1052805 Time: 17:19
Sample: 200210 2006:03
Included ohservations: 41

Autocaorrelation Partial Co

elation

AL

FPALC

C-Stat

Prob

|

==

=

I_Il—ll_lu

1-0.233
2 0224
3 -0.065
4 -0.007
5 0.020
B 0.115
70037
g 0102
9 0.057
10 -0.177
11 0.080
12 -0127

-0.233

0179
0.013

-0.062

0.y
0.151
0.083
0.075
0.0

-0.193
-0.012
-0.050

237
4 6541
4. 5666
48650
48877
55573
5.6268
6.1859
6.3655
8.1533
8.6303
9.6095

0.122
0.093
0.182
0.307
0.430
0.475
0.584
0.626
0.703
0614
0.656
0.650
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Para la elaboracién del Modelo de Proceso Media Movil se debe tomar en

cuenta la Correlacion Parcial (segunda columna).

En nuestro caso se observa que en la Primera Diferencia los rezagos que
sobrepasan el coeficiente de Bartlet son: 1,2,6,8,10,12, y a través de ellos se
procederd a la elaboracidn de modelos para poder realizar las

predicciones futuras.

Modelo 1

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS) C MA(1) MA(2) MA(4) MA(8)

“ariable Coefficient Std. Error t-Statistic Froh.
C 2189380 1378.072 1.588705 0.1209
Ful i1 -0.408719 000314 -4.050154 0.0003

)

) 0557485 0036803 1596325  0.0000
Pl A () 0626110  0.063651 9.631969  0.0000

) 0497610  0.080731 B.163835  0.0000

En el cual sus valores t son significativos, por lo tanto es modelo factible para

realizar predicciones
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Predicciones

Tera.
Diferencia
Modelo 1

ma(1) ma(2)
ma(6) ma(8)

Abril 2006 99489.95
Mayo 2006 99420.31
Junio 2006 99997.14
Julio 2006 99155.93
Agosto 2006 102502.60
Septiembre 2006 101795.80
Octubre 2006 102862.20

Static Dynamic
(I pE— 250000
100000 200000
80000 - 150000 4
100000
#0000 - _J’_/J___Id
50000 -
40000
i o
20000 : : :
2003 3004 2005 2006 50000 4
2003 2004 2005 2006
— WENTASF
— WENTASF
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Prediccién
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En base a las Graficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de

convexidad de este modelo la serie tiene una tendencia “hacia arriba”, de

igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable

ventasF que es la de la prediccion aparentemente siguen una tendencia

similar.

Modelo 2

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS) C MA(1) MA(2) MA(8)

“Yariable Coefiicient  Std. Error t-Statistic Froh.
C 1793.817 1232131 1.455366 0.1539
A1) -0.242005 0041281 -5.862402 0.0000
A2 0.444351 0.090120 4 930681 0.0000
A 0.537932 0.08532459 E.095177 0.0000

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones.
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Predicciones

Tera.
Diferencia
Modelo 2

ma(1) ma(2)

ma(é)
Abril 2006 105839.80
Mayo 2006 111563.30
Junio 2006 113930.40
Julio 2006 112009.30
Agosto 2006 114600.90
Septiembre 2006 118905.00
Octubre 2006 119147.70
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Prediccién
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En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de

convexidad de este modelo la serie tiene una tendencia “hacia arriba”, de

igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable

ventas F que es la de la prediccidon aparentemente siguen una tendencia

similar.

Modelo 3

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS) C MA(2) MA(6) MA(8) MA(10)

“Yariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Proh.
C 1362 857 780.54596 1.732673 0.0917
hLA2) 0.240347 0.067 166 3.678941 0.0010
hLAE] 0.366451 0.085080 43071482 0.0001
bl A0S0 0.182654 0.097309 1.87603 0.0583
Ml A10) -0.B991R5 0054524 -10.763594 0.0000

En el cual sus valores t son significativos, por lo tanto es modelo factible para

realizar predicciones.
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Predicciones

200000
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lera.

Modelo 3

Diferencia

ma(2) ma(é)
ma(8) ma(10

Abril 2006 104428.90
Mayo 2006 105321.50
Junio 2006 108123.10
Julio 2006 109499.80
Agosto 2006 112605.40
Septiembre 2006 114679.90
Octubre 2006 111724.70
GRAFICOS
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Prediccién Residuos

120000 30000
110000 4 20000
100000 4 10000
40000 4 12000 Ln
BOnNo | 8000 K/\ 10000
70000 | 4000 L.
60000 0 v/\/\ [\'\ | }\/\U LA /\ e
50000 4 40004 \/ V L\./
40000 4 -8000 \/
L8[ 8 I S S S B3 E— R I S

2003 2004 2005 2006 2003 2004 2005 2008

—YENTAS — VENTASF ‘— Residual —— Actual —— Fitted

En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de
convexidad de este modelo la serie fiene una tendencia “hacia arriba”, de
igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable
ventas F que es la de la prediccidon aparentemente siguen una tendencia

similar.

SEGUNDA DIFERENCIA

Correlogram of D{VENTAS2)

Date: 1052806 Time: 17:25
Sample: 2002:10 2006:03

Inzluded obhservations: 4
Autocorrelation Partial Chrrelation A PAC 0Q-Stat Prob
—/ -0.708 -0.708 21.571 0.000

I 1
I —l 2 0.338 -0.326 26620 0.000
g g oo 3 -0.158 -0.160 27.752 0.000
I I g 4 0.024 0196 27777 0.000
o —_ 5 -0.038 -0.293 27846 0.000
o g 6 0.076 -0.185 28.134 0.000
0o g oo 7 -0.065 -0.1459 28.351 0.000
oo g oo 8 0.056 -0.132 28.514 0.000
o O 9 0068 0163 28.763 0.001
= | 10 -0.198 -0.030 30956 0.001
(- I I 11 0.199 -0.009 33.254 0.000
g o Ao 12 -0.108 0151 33957 0.001

Para la elaboracién del Modelo de Proceso Media Movil se debe tomar en

cuenta la Correlacion Parcial (segunda columna).
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En nuestro caso se observa que en la Segunda Diferencia los rezagos que

sobrepasan el coeficiente de Bartlet son: 1,2,3,4,5,6,7,8,9,12 y a través de

ellos se procederd a la elaboracion de modelos para poder redlizar las

predicciones futuras.

Modelo 1

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS,2) C MA(1) MA(2) MA(8) MA(7)

“ariable Coeflicient  Std. Eror  t-Statistic Prab.
C 167.9305 118.4018 1.418311 0.1649
A1) -1.26598598 0.135115 -9.398661 0.0000
A2 0.332604 01435483 23170256 0.0265
hd ) 0.517320 0156076 3314529 0.0021
AT -0.543966 01245943 -4353716  0.0001

En el cual sus valores t son significativos, por lo tanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

2da.
Diferencia
Modelo 1

ma(1) ma(2)
ma(é) ma(7)

Abril 2006 106495.90
Mayo 2006 111104.30
Junio 2006 114131.30
Julio 2006 116401.70
Agosto 2006 121290.10
Septiembre 2006 124206.30
Octubre 2006 129063.90
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En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los grdficos de

convexidad de este modelo la serie tiene una tendencia “hacia arriba”, de

igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable

ventasF que es la de la prediccidn aparentemente siguen una tendencia

similar.
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Modelo 2

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS,2) C MA(1)

“ariable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Proh.
C a1.68457 53.03024 0.982589 0.3320
hAT) -0.966437 0039921  -24.20975 0.0000

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

2da.

Diferencia
Modelo 3

ma(1)
Abril 2006 107433.60
Mayo 2006 109097.80
Junio 2006 110938.80
Julio 2006 112998.60
Agosto 2006 115248.90
Septiembre 2006 117687.00
Octubre 2006 120311.30
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En base a las Grdficas obtenidas podemos observar que en los graficos de

convexidad de este modelo la serie tiene una tendencia “hacia arriba”, de

igual manera podemos notar que tanto la variable ventas como la variable

ventas F que es la de la prediccién aparentemente siguen una tendencia

similar.
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1.7.1.3 Proceso Autoregresivo Integrado de Media Movil (ARIMA)

PRIMERA DIFERENCIA

| Correlogram of D{VENTAS)

Date: 102806 Time: 17:19
Sample: 2002:10 2006:03
Inzcluded observations: 41

Autncnrrelatinl iartial Correlation A PAC (-Stat Prob
1 1 -0.233 0233 23917 0122
— | 0224 0179 46541 0.098
-0.068 0.018 48655 0.182
-0.007 -0.062 48630 0.301
0.020 0017 4.83877 0.430
0.115 0151 54573 0.475
0.037 0083 56268 0.584
0.102 0079 B.1859 0626
0.057 0.091 B.3659 0.703
0177 0193 8.1533 0614
0.090 -0.012 8.6303 0.65E
-0.127 -0.050 9.6095 0.650

=
I_Il—ll_lu

—

o N e Y T = R Y A

——
——

—
S ]

Para el andlisis Auto regresivo Integrado de Media mévil “ARIMA" se toma
en cuenta la auto correlacion (primera columna) y la auto correlacién
parcial (segunda columna).

Auto Correlacion (AR)

Se observa en la Primera Diferencia que los rezagos que sobrepasan el

coeficiente de Bartlet son: 1,2,10,12.

Auto Correlacién Parcial (MA)

Se observa en la Primera Diferencia que los rezagos que sobrepasan el

coeficiente de Bartlet, son: 1,2,6,10

84



Modelo 1

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS) C AR(1) MA(1) MA(2) MA(10)

“Yariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Proh.
C 2027 4594 406.3532 4939488 0.0000
AR 0.629871 0.170576 3. 106356 0.0037
M4 -0.940354 0191699 -4 805413 0.0000
bl A 0.304093 0.185603 1.635368 0.1103
Ml A10) -0.353892 0079526 -4 444444 0.0001

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

Tera.
Diferencia
Modelo 1

ar(1) ma(1)
ma(2) ma(10)

Abril 2006 108609.80
Mayo 2006 110948.60
Junio 2006 112645.70
Julio 2006 115344.00
Agosto 2006 118671.80
Septiembre 2006 122663.30
Octubre 2006 124852.10
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A través del modelo ARIMA se pudo confirmar que los grdficos de
convergencia de la serie tiene una tendencia ascendente, de igual manera
la variable ventas y la variable Ventas F fienen un movimiento relativamente

similar y por ende aceptamos el modelo

Modelo 2

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:
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D(VENTAS) C AR(12) MA(1) MA(10)

“ariable Coeflicient  Std. Eror  t-Statistic Prab.
C 2315.059 4303612 5379339 0.0000
ARMZ) 0.226911 0165358 -1.372246 0.1822
A1) -0.328059 0132222 2481114 0.0202
MATO) -0.654484 0107257 -6.102002 0.0000

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones.

Predicciones

Tera.
Diferencia
Modelo 2
ar(12) ma(1)

ma(10)

Abril 2006 107989.3
Mayo 2006 109238.1
Junio 2006 112276.4
Julio 2006 115254.8
Agosto 2006 118571.8
Septiembre 2006 122681.5
Octubre 2006 120951.7
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A través del modelo ARIMA se pudo confiimar que los grdficos de

convergencia de la serie tienen una tendencia ascendente, de igual

manera la variable ventas y la variable Ventas F tiene un movimiento

relativamente similar y por ende aceptamos el modelo
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SEGUNDA DIFERENCIA

Correlogram of D{VENTAS2)

Date: 102805 Time: 17:25
Sample: 2002:10 2006:03
Inzluded observations: 40

Autncnrrelatin“‘anial Carrelation AL

PAC  0-Stat

Proh

Al 14
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0.335
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-0.160
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0132

0.163

-0.030
-0.009

0.151

21.5¢71
2h.620
27752
207
27.84B
28.134
28.351
28.514
28.7/63
30.566
33.254
33.957

0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.000
0.001
0.001
0.00a
0.001

Para el andlisis Auto regresivo Integrado de Media mévil “ARIMA" se toma

en cuenta la auto correlacidon (primera columna) y la auto correlacion

parcial (segunda columna).

Auto Correlacién (AR)

Se observa en la Segunda Diferencia que los rezagos que sobrepasan el

coeficiente de Bartlet son: 1,2,3,10,11,12.

Auto Correlacion Parcial (MA)

Se observa en la Segunda Diferencia que los rezagos que sobrepasan el

coeficiente de Bartlet, son: 1,2,3,4,5,6,7,9,12
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Modelo 1

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS,2) C AR(1) MA(1)

“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Proh.
C 39.41896 113.5461 0.347162 0.7305
AR -0.320854 0144453 -2.220598 0.0328

AL 0858388 0093972 -1019573 0.0000

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

2da. Diferencia
Modelo 1
ar(1) ma(1)
Abril 2006 107514.40
Mayo 2006 109518.20
Junio 2006 111810.90
Julio 2006 114092.90
Agosto 2006 116466.30
Septiembre 2006 118775.20
Octubre 2006 121079.70
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A través del modelo ARIMA se pudo confiimar que los grdficos de
convergencia de la serie tienen una tendencia ascendente, de igual
manera la variable ventas y la variable Ventas F tienen un movimiento

relativamente similary por ende aceptamos el modelo.
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SEGUNDA DIFERENCIA

Modelo 2

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS,2) C AR(1) AR(2) AR(12) MA(2) MA(4)

“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Prob.
C -22.21269 105.9046  -0.203965 0.8403
AR -1.085319 0208770  -A5.198640 0.0000
AR -0.249502 0208573 -1.196233 0.2443
AR(12) 0.135018 0.011424 11.81829 0.0000
Pl A2 -2.281114 05997158  -3.803644 0.0010
fl () -0.680108 0.B09793 1115310 0.2768

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

2da. Diferencia
Modelo 2
ar(1) ar(2)
ar(12) ma(2)
ma(4)
Abril 2006 106138.2
Mayo 2006 105970.4
Junio 2006 107976.8
Julio 2006 107815.6
Agosto 2006 108852.9
Septiembre 2006 108902.9
Octubre 2006 109227.3
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A través del modelo ARIMA se pudo confirmar que los grdficos de

convergencia de la serie tienen una tendencia ascendente, de igual

manera la variable ventas y la variable Ventas F tienen un movimiento

relativamente similar y por ende aceptamos el modelo
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SEGUNDA DIFERENCIA

Modelo 3

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS,2) C AR(1) MA(2)

“ariable Coefficient  Std. Eror  t-Statistic Prab.
C 2.899936 7206013 0040243 0.9681
AR -0.911489 0069352 -13.14284 0.0000
M1A2) -0.9562720 0037594 2543549 0.0000

En el cual sus valores t son significativos, por lo fanto es modelo factible para

realizar predicciones.

Predicciones

2da.
Diferencia
Modelo 3

ar(1) ma(2)

Abril 2006 104928.40
Mayo 2006 107200.00
Junio 2006 107636.80
Julio 2006 109829.00
Agosto 2006 110341.40
Septiembre 2006 112463.10
Octubre 2006 113029.20
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A través del modelo ARIMA se pudo confiimar que los grdficos de
convergencia de la serie tienen una tendencia ascendente, de igual
manera la variable ventas y la variable Ventas F tiene un movimiento

relativamente similar y por ende aceptamos el modelo
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Modelo 4

Al correr el modelo con los rezagos que sobrepasaban el coeficiente de

Barklet nos queda el modelo:

D(VENTAS,2) C AR(1) MA(1) MA(2)

“ariable Coefficient  Std. Error t-Statistic Frob.
C 5.738046 G2.80340 0.091365 0.9277
ARM -0.8820581 0.094530  -89.326015 0.0000
A1) 0107232 0.099141  -1.081611 0.2866
R A -0.887654 0099193  -8.948770 0.0000

En el cual sus valores t son significativos, por lo tfanto es modelo factible para

realizar predicciones

Predicciones

2da.
Diferencia
Modelo 4
ar(1) ma(1)
ma(2)
Abril 2006 107318.90
Mayo 2006 108401.50
Junio 2006 109510.20
Julio 2006 110234.80
Agosto 2006 110530.30
Septiembre 2006 110714.90
Octubre 2006 112097.20
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A través del modelo ARIMA se pudo confirmar que los grdficos de
convergencia de la serie tienen una tendencia ascendente, de igual
manera la variable ventas y la variable Ventas F tiene un movimiento

relativamente similar y por ende aceptamos el modelo.
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1.7.1.4 Modelos VAR

A través de la prueba F podemos observar si este modelo nos servird para

las futuras predicciones.

Para generar el modelo Var no se ha podido considerar otra variable puesto
que la empresa en la Ciudad de Cuenca Unicamente se dedica al

tfratamiento de hemodidlisis.

WENTAS

VENTAS(-1) 0.793045
(0.17346)
[ 4.57204]

VENTAS(-2) 0398832
(0.19136)
[ 2.08424]

VENTASEE 0170124
(0.18594)
[-0.90041]

VENTAS(4)  -0.021629
(0.15085)
[0.14338]

C 1749.410
(2106.29)
[ 0.63057]

R-squared 0972257
Adj. R-squared 09635925
Sum sq. resids 6.59EHIG

S.E. equation 4453 663
F-statistic 289 4443
Log likelihood -370.6318
Aleaike AlC 19 77009
Schwarz SC 19.98556

hean dependent BBER2GE 29
=.0. dependent 2535651

98



Ho: Todoslos p =0
H1:Todoslosp#0

370.63

Como podemos ver F Estadistico es mayor a sus valores criticos por lo tanto
concluimos de esta manera que el modelo antes planteado Es estacionario,
por ende aceptamos el modelo el cual nos servird para realizar las siguientes

predicciones:

Prediccion
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Predicciones

Abril 2006 106525.60
Mayo 2006 107930.60
Junio 2006 109768.00
Julio 2006 111460.90
Agosto 2006 113256.20
Septiembre 2006 115012.20
Octubre 2006 116793.10
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1.8 Conclusiones

La elaboracién de series de tiempo es fundamental para el Estudio de la
Economia concreta de los paises y las regiones, aplicdndose igualmente all

andlisis de la actividad empresarial o de las Ramas de Industria.

Son muchas las variables que se presentan usualmente como series de
tiempo (PNB, Importaciones y Exportaciones, indices de Precios, indices

Bursdtiles, Tipos de Cambio, Ventas, etc.).

Estas variables son importantes para los andilisis de coyuntura, para estudiar
las variaciones de la produccidn o el consumo y para seguir los movimientos

de los ciclos econdmicos.

También puede tener un interés mds tedrico dado que ellas permiten
apreciar como se interrelacionan diversas variables en la prdctica,
permitiendo construir modelos econométricos y verificando proposiciones

tedricas.

1.8.1 Conclusiones Modelo por Modelo

- Proceso Autoregresivo (AR)

MESES DATOS REALES
ABRIL 104650,02
MAYO 104000,00

107413,00
104822,56
AGOSTO 104564,36
SEPTIEMBRE 106248,00
OCTUBRE 106850,00
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Comparando los valores del los 3 modelos corridos con la primera
diferencia, en los meses de abril, mayo, junio vy julio, el modelo que mas se
acerca a los valores reales es el [Ar(2) - Ar(10)] y en los meses de agosto,
septiembre y octubre el modelo que mas se acerca a los valores reales es
[Ar(1)]

Para la segunda diferencia se corrid 2 modelos, en cual el modelo que mas

se acerca en todos los meses a los valores reales es el [Ar(1) - Ar(10)]

- Proceso de Media Movil (MA)

Para el modelo Media Mévil (MA) comparando los valores del los 3 modelos
corridos con la primera diferencia, en los meses de abril, mayo, junio vy julio,
el modelo que mas se acerca a los valores reales es el [Ma(8)] y en los
meses de agosto, septiembre y octubre el modelo que mas se acerca a los

valores reales es [Ma(6) — Ma(8)].

En la segunda diferencia se corrid 2 modelos, en el cual el modelo que mas
se acerca en el mes de abril al valor real es [Ma(6)-Ma(7)] y para los meses
de mayo a octubre el modelo que mas se acerca a los valores reales es el
[Ma(T)].

- Proceso Autoregresivo Integrado de Media Movil (ARIMA)

Para el proceso Auto regresivo Integrado de Media Mévil (ARIMA) utilizamos
2 modelos para la primera diferencia, en los meses de abril, mayo, junio,
julio, agosto y octubre el modelo que mas se acerca a los valores reales es
el [Ar(12) Ma(1) Ma(10)] y en el mes de septiembre el modelo que mas se

acerca al valor real es [Arl Ma(1) Ma(2) Ma(10)]

En la segunda diferencia corrimos 4 modelos, en los meses de abril y junio el
modelo que mas se acerca al valor real es [Ar(1) Ma(2)] y para los meses de
mayo, julio agosto, septiembre y octubre el modelo que mas se acerca a los
valores reales es [Ar(1) Ar(2) Ar(12) Ma(2) Ma(4)]
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- VAR

En el proceso VAR, debido a que solo se corrié un modelo se acepta dicho

modelo como definitivo.

1.8.2 Conclusiones Generales del Promedio de Todos los

Modelos

Después de haber seguido el proceso de andlisis de la serie de fiempo de

las Ventad de Hemodidlisis y haber realizado las proyecciones respectivas a

fravés de la elaboracion de los distintos modelos se obtuvo los siguientes

valores:

Abril 2006 104650.02 106026.1658
Mayo 2006 104000.00 107443.9321
Junio 2006 107413.00 109175.8442
Julio 2006 104822.56 110400.1858
Agosto 2006 104564.36 112330.2368
Septiembre 2006 106248.00 114151.8368
Octubre 2006 106850.00 115109.9474
TOTAL 738,547.94 774638.1489

Concluyendo de esta manera que el Promedio de todos los modelos

obtenidos con respecto a los datos Reales tiene una confiabilidad del

95.34 %.
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“Gerencia Financiera”
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104



DISTRIBUIDORA MERCHAN &
FERNANDEZ

W R

ESPECIALISTAS EN EL
CUIDADO DE SUS ANIMALES
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2. GERENCIA FINANCIERA

Presentacion

Por medio del presente trabajo se pretende dar a conocer como a través
de la técnica del Balanced Scorecard es posible analizar las situaciéon de la
empresa a fravés de sus cuatro perspectivas: Financiera, Clientes, Procesos y
Crecimiento y Aprendizaje, determinando como se encuentran cada uno
de los indicadores dando de esta manera posibles soluciones aquellos que
se encuentren dentro de un pardmetro de precaucion e indicando como se

puede mantener el nivel de a aquellos que estén dentro de lo esperado.
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Infroduccion

Distribuidora Merchdn & Ferndndez es una empresa comercializadora de
productos Farmacéuticos veterinarios, constituida hace 15 anos en la
ciudad de Cuenca, habiéndose desempenado desde hace varios como
lider en la distribucion de estos productos. La compania actualmente estd
localizada en la ciudad de Guayaquil, siendo este su punto de distribucion a

nivel nacional.

Merchdn & Ferndndez, mantiene relaciones comerciales con laboratorios
farmacéuticos Mexicanos, quienes son los principales proveedores de los
productos de la compania. Cabe destacar que los productos Mexicanos se

han ido desarrollando en el mercado en el transcurso de los anos.
La experiencia obtenida en el exigente mercado Mexicano, ha permitido

alcanzar un destacado reconocimiento a nivel latinoamericano como el

mayor cultor hacia la aficidén gallera.
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2.1 Misidén - Vision - Objetivos Generales

2.1.1 Mision

La Distribuidora Merchdn & Ferndndez es una empresa dedicada a la
comercializacién de productos para el sector agropecuario buscando

identificar y superar las actividades de nuestros clientes.

2.1.2 Vision

Ser una empresa lider en la distribucidon oportuna de productos veterinarios
de excelente calidad que satfisfagan las necesidades del sector en un

periodo de cinco anos.

2.2.3 Objetivos Generales

1. Cumplir las exigencias por parte de la gerencia y cumplir con las
preferencias de los clientes.

2. Introducir los productos estratégicamente.
Posicionar a los productos.
Estimular de forma significativa la demanda, mediante la difusién de
promocidén de nuestros productos.

5. Incrementar nuestras ventas.
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2.2 FODA

2.2.1 Oportunidades y Amenazas

Amenazas

Implicaciones del Marketing

o Dificultad en el transporte

aéreo y terrestre.

Buscar mejores canales de

distribucion.

e Trabas ala importacion.

Hacer de colchdn, es decir,
tener siempre respaldo para no

quedarnos sin producto.

¢ Competencia Posesionada.

Hacer promociones agresivas.

e Ingreso de nuevas marcas

por aprobacion del TLC.

Investigar  sus  planes  de

marketing.

Oportunidades

Implicaciones del Marketing

e Aplicar el mercado hacia

Realizar  investigacién  de

nuevos segmentos de productos  tendrd buena
mercado. acogida.

¢ Reconocimiento en el Ampliar nuestros mercados.
mercado le permite

expandirse.

e Ingreso a otros mercados.

Mediante planes estratégicos.

e Crecimienfo de la aoficion

gallera.

Posibilidad de posesionarnos.
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2.2.2 Fortalezas y Debilidades

Fortalezas

Implicaciones del Marketing

¢ Ambiente de

adecuado.

frabajo

Mejor manejo de recursos.

e Fuerza de ventas motivada

Trabajaremos con incentivos.

o Oficinas en

estratégicos en el Ecuador.

puntos

Hacer difusion de los diferentes

puntos de comercializacion.

e« Constante capacitacién al Reuniones frimestrales de
personal. herramientas de marketing.

e Capacidad para hacerle Promociones, posicionamiento
frente a la competencia. y eventos.

¢ Manejo profesional del Se orienta al mercado con
negocio. técnicas de marketing.

o Darle un valor agregado.

Asesoramiento.

¢ Servicio oportuno.

Escoger el mejor canal de

distribucion.

¢ Accionistas dispuestos a retos.

Se valoran y se respetan a todo

el equipo de la empresa

Debilidades

Implicaciones del Marketing

e Alta cartera vencida.

Herramientas promocidénales

de descuento a pronto pago.

e Débilimagen corporativa.

Realizar publicidad.

¢ Altos costos operativos.

Buscar a subdistribuidores.
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2.3 Balanced Scoredcard

2.3.1 Concepto

Mide lo que motiva el desempeno. Es una metodologia de gestion que
permite comunicar e implementar una estrategia, posibilitando la obtencién

de resultados a corto y largo plazo.

El BSC se ha convertido en el gran aliado de los presidentes y directivos de
las mds importantes companias del mundo. Por una sencilla razén, el BSC
les garantiza el cumplimiento de la vision de sus companias, y esta es la

actividad mds importante que deberian ejecutar para lograr sus objetivos.

En la mayoria de las empresas casi nadie conoce la vision. Un estudio
reciente de la firma Business Inteligence realizado en Estados Unidos vy
Europa demostrd que en las companias no se conoce la vision: el 71% de
la Alta gerencia de una compania conocia la visidn, pero solo el 40% de

la Gerencia Media y nada mds que el 10% de los empleados la conoce.

YISIOMES QUE MO SE REALIZAN
La wision no estraducida en términos operativos gue suministren
una guis Uil pars | accion & nivel local.
Usted tiene una Vision / Qué porcentaje de las personas entiendan
hisién clara 7 claramente la Wiién 7
1%
1%
40%
10%
—
| Alta Gerencia Gerencia Media Empleados

El Balanced Scorecard surge como una herramienta excelente para

comunicar a toda la organizacién la vision de la compania.

Pero conocer la visién no lo es todo. Se ha visto también que la mayoria
de empresas al tratar de llevar a la accién la visibn no consiguen hacerlo,
cuantos fracasos al implementar herramientas gerenciales como

Planeacién Estratégica, Calidad Total, Reingenieria, y muchas mds.
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La visidn es la descripcion imaginativa y alentadora del papel y objetivos
futuros de una organizacion que significativamente va mds alld de su
entorno actual y posicidn competitiva y se convierte en algo precioso, que
en ocasiones todo el mundo repite de memoria, que no logran hacerla
realidad en las empresas. No existe un enlace enfre las metas individuales y
la estrategia y mucho menos entre la estrategia y el presupuesto; es decir no

existe alineacion.

El BSC luego de comunicar la vision en la organizacién, logra que todos los
empleados se comprometan a llevarla a cabo por medio de acciones

concretas las cuales es posible ir monitoreando.

El Balanced Scorecad se convierte en una poderosa herramienta de
simulacion para realizar el modelamiento de la estrategia. Es posible
definir las hipdtesis sobre las que se basa nuestra estrategia e ir
comprobdndolas mediante un mapa de enlaces causa-efecto entre los
objetivos estratégicos y en la relacion entre los indicadores de resultados y

los guia o impulsores del resultado.

Finalmente el Balanced Scorecard hace posible el aprendizaje
estratégico, una vez probadas las hipdtesis de nuestras estrategias es facil
conocer como llevar a la compania a conseguir su visidn, se convierte en
un proceso dindmico de retroalimentacion permanente y si por ejemplo
algun factor externo cambia, le permitird ser preactivo y en forma rdpida

actuar para adaptarse a las nuevas circunstancias.

del desempeno

Efectividad Medicidn
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2.3.2 Importancia de los Activos Intangibles

La habiidad de una empresa para movilizar y explotar sus activos
intangibles e invisibles se ha convertido en algo mds decisivo que invertir y

administrar sus activos fisicos y tangibles.

2.3.2.1 Activos Intangibles

e Capital Humano

o Competencia Estratégica
e Capital Organizacional

o Cultura

o Alineacién

o Trabajo en Equipo

o Liderazgo
¢ Capital de la Informacion

o Informacién Estratégica

2.3.3 Funcion del Balanced Scorecard

e Complementa los indicadores financieros de la actuacién pasada
con los inductores de actuacién futura.

e Aclara, fraduce y transforma la vision y la estrategia.

e Comunicay vincula los objetivos e indicadores estratégicos.

e Identifica, planifica y establece las iniciativas estratégicas.
El Balanced Scorecard proporciona la estructura necesaria para un sistema
de gestion y medicidén estratégica, también es una nueva forma de

administrar sus activos intangibles basados en |la estrategia

Cuando una compania se enfoca principalmente en indicadores

financieros, en la mayoria de los casos, su desempeno corporativo se refleja

113



en los Reportes Financieros, los cuales se basan en hechos pasados,
colocan el énfasis en los resultados y en el corto plazo.

El enfoque del BSC lo que busca bdsicamente es complementar los
indicadores financieros con los indicadores no financieros y lograr un
balance de tal forma que la compania puede tener unos buenos
resultados en el corto plazo y construir su futuro, de esta manera la
compania serd exitosa y cumplird su vision, serd una empresa donde

todos quisiéramos trabajar.

Una vez que se empieza a utilizar el enfoque del Balanced Scorecard, se
puede dar cuenta de los resulfados que podemos conseguir y la
inferaccion de este enfoque con cualquiera de otras herramientas
gerenciales, lldmese calidad total, reingenieriac o cualquier otra, se
convertird en un poderoso rayo ldser con el cual la empresa podrd
alcanzar lo que desee, su sueno anhelado, no habrd nada que no pueda

vencer a fravés de esta combinacion poderosa.

2.3.4 El Balanced Scorecard Y Sus Cuatro Perspectivas

Balanced Scorecard es una forma integrada, balanceada y estratégica
de medir el progreso actual y suministrar la direccion futura de la
compania que le permitird convertir la vision en accién, por medio de un
conjunto coherente de indicadores agrupados en 4 diferentes

perspectivas, a través de las cuales es posible ver el negocio en conjunto.

2.3.4.1 Integrada

Porque utiliza las 4 perspectivas indispensables para ver una empresa o
drea de la empresa como un todo, luego de dos investigaciones de 1 ano
de duracién: una en los Estados Unidos en 1990 vy la otra en Europa en
1996, se ha podido establecer que son estas las 4 perspectivas bdsicas
con las cuales es posible lograr cumplir la visibn de una compania y

hacerlo exitosamente.
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FERSPECT WA

FINAMCIER A

COMO HOS VEN
MUESTROS
ACCIONISTAS 7

PERSPECTIA FERSPECTIWA
CLIENTE INTERMA,

EN QILE
COMO NOS VEN :

FROCESOS

INTERMOS

DEBEMOS SER
i |

NUESTROS
CLIENTES?

FERSPECT WA
APRENDIZAE

QUE RECURSOS
S0 CLAVES
PORA IMNOWAR Y
ME.JORALRT

2.3.4.2 Balanceada

Uno de los conceptos clave y novedosos sobre el cual se basa el nombre
"Balanced Scorecard" es que la estrategia de la compania este
balanceada, asi como sus indicadores de gestidon, es decir existan tanto
indicadores financieros como no financieros, de resultfado como de

proceso y asi sucesivamente.

EL BSC BUSCA EL BALAMCE EMT RE:

hdicadmes Rrarcienos hdicactres Mo Anandenos
[Hrd) [5dt)

Corto Aazo Largo Mazo

indicadbres de Resutado Indicatbres de Proceso
temo Exterro

2.3.4.3 Estratégica

Ofro concepto novedoso del enfoque del Balanced Scorecard, se trata
de tener objetivos estratégicos que estén relacionados entre si y que
cuenten la estrategia de la compania por medio de un mapa de enlaces

causa-efecto.
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Lo mayoria de empresas tienen indicadores aislados, definidos
independientemente por cada drea de la compania, los cuales buscan
siempre incrementar el poder de las mismas, fortaleciendo cada vez mdas

las islas o compartimientos (silos) funcionales.

Lo que requieren hoy en dia las empresas son indicadores relacionados
(cruzados) construidos entre todas las dreas en forma consensuada,
buscando siempre negociar los trade-offs no permitiendo que un drea
sobresalga a costa de otra u otras dreas de la empresa y que respondan

a objetivos estratégicos.

La metodologia para desarrollar e implementar sus Indicadores de
Gestion Estratégicos es. simple, concreta y poderosa Cuenta con unas
herramientas de apoyo que le permitirdn desarrollar Indicadores de
Gestidn que faciliten traducir la visién y estrategias de sus companias en

accion.

Estas herramientas podrdn ayudarle a elaborar y hacer realidad el

Balanced Scorecard en sus empresas.

2.3.5 Riesgos del Balanced Scorecard

Pobre involucramiento de Ila Gerencia en el proyecto de
implementacion.

e Seleccién inadecuada de indicadores

e Implementacién con una estrategia aun no definida.

e Dar importancia sélo a los indicadores y no a la estrategia como un

fodo.

2.3.6 Elaboracion del Balanced Scorecard

Para elaborar el Balanced Scorecard se debe tomar en consideracion los

siguientes elementos:
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1. Visién : Que queremos llegar a ser
2, Hipotesis Estratégica : Cual es nuestro plan de juego

3. Mapa de Causa y Efecto : Traducir y enfocar

4. Perspectivas :>
::> Plan de Accidn
>

Alinear activos intangibles

5. Iniciativa

6. Cuadro de Mando

Sistema de gestiéon

Lox

- Menor-all 70% mifimo
:> Hintre: 709%.y,909% aceptatle

- Mayor-al 907 excelente
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2.5 Indicadores

Respaldos.8

Son un conjunto de indices que relacionan cuentas ya sea del Balance o
del Estado de Pérdidas y Ganancias, para proveer de informacion que
permita tomar decisiones acertadas sobre la empresa, y a su vez determinar

la magnitud y los cambios que se han dado durante un periodo de tiempo.

2.5.1 Andlisis de Liquidez

Nos permite medir la capacidad de pago de la empresa para hacer frente
a sus deudas adquiridas, es decir con cuanto dinero en efectivo cuenta la

empresa para cancelar las deudas.

Expresan no solamente el manejo de las finanzas totales de la empresa, sino
la habilidad gerencial para convertir en efectivo determinados activos vy
pasivos corrientes. Facilitan examinar la situacién financiera de la compania
frente a otras, en este caso los ratios se limitan al andlisis del activo y pasivo

corriente.

Una buena imagen y posicidn frente a los intermediarios financieros,
requiere: mantener un nivel de capital de trabagjo suficiente para llevar a
cabo las operaciones que sean necesarias para generar un excedente que
permita a la empresa continuar normalmente con su actividad y que
produzca el dinero suficiente para cancelar las necesidades de los gastos
financieros que le demande su estructura de endeudamiento en el corto

plazo.

8 Ver cdlculos (Anexo 8)
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2.5.1.1 Ratio de Liquidez General o Razon Corriente

Este ratio nos muestra que cantidad o proporcién de las deudas a corto
plazo son cubiertas por el activo, recordando que la conversién del mismo

corresponde aproximadamente al vencimiento de las deudas.

LIQUIDEZ GENERAL= ACTIVO CORRENIE VEoEE

FASIVO COERIENTE

Liquidez General 2004 | Liquidez General 2005

1.11 veces 1.10 veces

Esto quiere decir que:
En el 2004 el activo corriente es 1.11 veces mds grande que el pasivo
corriente; o que por cada UM de deudaq, la empresa cuenta con UM 1.11

para pagarla.

Y en el ano 2005 el activo corriente es 1.10 veces mds grande que el pasivo
corriente; o que por cada UM de deuda, la empresa cuenta con UM 1.10

para pagarla.

2.5.1.2 Ratio Prueba Acida

Esta es una media un poco mds exigente sobre la capacidad de pago
puesto que resta del activo corriente a los inventarios que no son tan
faciimente realizables y ademds son los activos menos liquidos y los mds

sujetos a pérdidas en caso de quiebra.

PRUEEA ACTDA= ACTIVO CORFEENTE - INWENTARIDS _ S

FPARIVO COERIENTE
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Prueba Acida 2004 | Prueba Acida 2005

0.71 0,58

Esto quiere decir que:

En el ano 2004 el activo corriente menos los inventarios es 0.71 veces mas
grande que el pasivo corriente; o que por cada UM de deuda, la empresa
cuenta con UM 0.71 para pagarla.

En el ano 2005 el activo corriente menos los inventarios es 0.58 veces mds
grande que el pasivo corriente; o que por cada UM de deuda, la empresa

cuenta con UM 0.58 para pagarla.

2.5.1.3 Ratio Prueba Defensiva

Permite medir la capacidad efectiva de la empresa en el corto plazo;
considera Unicamente los activos mantenidos en Caja-Bancos vy los valores
negociables, descartando la influencia de la variable fiempo y la
incertidumbre de los precios de las demds cuentas del activo corriente. Nos
indica la capacidad de la empresa para operar con sus activos mads

liquidos, sin recurrir a sus flujos de venta.

PEUEEA DEFENSIWVA= CAIABANCOS = %

PAS[VO CORRIENTE

Prueba Defensiva 2004 | Prueba Defensiva 2005

4.13% 1.12%

Es decir:

En el ano 2004 contamos con el 4.13% de liquidez para operar sin recurrir a

los flujos de venta.

En el ano 2005 contamos con el 1.12% de liquidez para operar sin recurrir a

los flujos de venta.
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2.5.1.4 Ratio Capital de Trabajo

El Capital de Trabagjo, es lo que le queda a la firma después de pagar sus
deudas inmediatas, es la diferencia entre los Activos Corrientes menos
Pasivos Corrientes; algo asi como el dinero que le queda para poder operar

en el dia a dia.

CAHITAL DE TRABAJD = ACT, COREERIENTE - PAS, CORERIENTE= UL

Capital de Trabajo 2004 | Capital de Trabajo 2005

$43898.49 $34917.70

En el 2004 vemos que contamos con $43898.49 de capital de trabajo y en el
ano 2005 con $34917.70, pero a este dato es necesario darle contenido

econémico.
2.5.1.5 Ratios de Liquidez de las Cuentas por Cobrar
Las cuentas por cobrar son activos liquidos sélo en la medida en que

puedan cobrarse en un fiempo prudente, por lo que es importante conocer

el nUmero promedio de dias de cobro.

CUENTAS FORE COERAR ~ DIAZ ENEL ARD &
VENTAS ANTTALES A CEEDITO

FEFIODC FROMEDIO DE COBREAILA = as

Promedio de Cobranza 2004 | Promedio de Cobranza 2005

100 dias 118 dias

Es decir:

En el ano 2004 las cuentas por cobrar tardan un fiempo promedio de 100

dias para convertirse en efectivo

En el ano 2005 el periodo promedio de cobro es de 118 dias
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VENTAS ANTALES A CEEDITO
ROTACION DE LAS CTAS. POR COBRAR= = wmCEs
CUENTAS POR COEEAR

Rotacion de las Ctas. x | Rotacion de las Ctas. x
cobrar 2004 cobrar 2005
3.58 veces 3.03 veces

Podemos observar que la rotacién de las cuentas por cobrar en el ano 2004

es de 3.58 veces al ano, y en el ano 2005 es de 3.03 veces al ano.

2.5.2 Andlisis de la Gestion o Actividad

A través del andlisis de gestion o actividad podemos medir la efectividad y
la eficiencia de la gestion, en la administracion del capital o de trabagjo,
expresan los efectos de decisiones y politicas seguidas por la empresa, con
respecto a la utilizacién de sus fondos; evidencian como se manejd la
empresa en lo referente a cobranzas, ventas al contado, inventarios vy

ventas totales.

Expresan la rapidez con que las cuentas por cobrar o los inventarios se
convierten en efectivo. Son un complemento de las razones de liquidez, ya
que permiten precisar aproximadamente el periodo de fiempo que la
cuenta respectiva (cuenta por cobrar, inventario), necesita para convertirse
en dinero. Miden la capacidad que fiene la gerencia para generar fondos
internos, al administrar en forma adecuada los recursos invertidos en estos

activos.

2.5.2.1 Rotacion de los Inventarios

Expresa el fiempo que demora la inversion en inventarios hasta convertirse
en efectivo y permite saber el nUmero de veces que esta inversién va al

mercado, en un ano y cudntas veces se repone.

Periodo de inmovilizacion de inventarios:
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INVENTARIO FEOMEDIO #3860 _ . 1

EOTACION DE INVENTARICS= dias | = +pees =
COETD DE VENTAS

Rotacidn de Inventarios 2004 | Rotaciéon de Inventarios 2005

3.54 veces 1.28 veces
101 dias 280 dias

Esto quiere decir que los inventarios van al mercado cada 266 dias, lo que
demuestra una baja rotacién de esta inversion, en nuestro caso 1.35 veces
al ano. A mayor rotacidn mayor movilidad del capital invertido en
inventarios y mds rdpida recuperacion de la utilidad que tiene cada unidad
de producto terminado. Para calcular la rotacion del inventario de materia

prima, producto terminado y en proceso se procede de igual forma.

2.5.2.2 Periodo de Pago a Proveedores

Este otro indicador que permite obtener indicios del comportamiento del
capital de trabajo, mide especificamente el nUmero de dias que la firma se

tarda en pagar los créditos que los proveedores le han otorgado.

CTHAS . x PAGAER [FROMEDIO| 360 _

FERIODO PAGO A& PFROV= dias
COMFPRAS A FROVEEDORES
Periodo de Pago a|Periodo de Pago a
Proveedores 2004 Proveedores 2005
1.58 veces 0.85 veces
228 dias 422 dias

Los resultados de este ratio lo debemos interpretar de forma opuesta a los
de cuentas por cobrar e inventarios. Lo ideal es obtener una razén lenta (es
decir 1, 2 6 4 veces al ano) ya gue significa que estamos aprovechando all
maximo el crédito que le ofrecen sus proveedores de materia prima. Nuestro

ratio esta muy elevado.
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2.5.3 Andlisis de Solvencia, Endeudamiento, Apalancamiento

A través del andlisis de solvencia, endeudamiento y apalancamiento
podemos conocer la cantidad de recursos que son obtenidos de terceros
para el negocio; expresan el respaldo que posee la empresa frente a sus
deudas totales; dan una idea de la autonomia financiera de la misma;
combinan las deudas de corto vy largo plazo; permiten conocer que tan
estable o consolidada es la empresa en términos de la composicion de los
Pasivos Yy su peso relativo con el capital y el patrimonio; miden también el
riesgo que corre quién ofrece financiacion adicional a una empresa y
determinan igualmente, quién ha aportado los fondos invertidos en los
activos; muestra el porcentaje de fondos totales aportados por el duefio o

los acreedores ya sea a corto o mediano plazo.

Para la entidad financiera, lo importante es establecer estdndares con los
cuales pueda medir el endeudamiento y poder hablar entonces, de un alto

o bajo porcentgje.

Hay que tener claro que el endeudamiento es un problema de flujo de
efectivo y que el riesgo de endeudarse consiste en la habilidad que tenga o
no la administracion de la empresa para generar los fondos necesarios y

suficientes para pagar las deudas a medida que se van venciendo.

2.5.3.1 Endeudamiento

Representa el porcentaje de fondos de participacién de los acreedores, ya
sea en el corto o largo plazo, en los activos. En este caso, el objetivo es
medir el nivel global de endeudamiento o proporcién de fondos aportados

por los acreedores.

PASIVO TOTAL _
ACTOFD TOTAL

o,

EAZON DE EMDEUDAMIENTO=
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Razén de Endeudamiento 2004 | Razdon de Endeudamiento 2005

97.29% 98.47%

Es decir que en nuestra empresa analizada para el 2004, el 97.29% de los
activos totales es financiado por los acreedores y de liquidarse estos activos
totales al precio en libros quedaria un saldo de 2.71% de su valor, después

del pago de las obligaciones vigentes.

Para el 2005, el 98.47% de los activos totales es financiado por los
acreedores y de liquidarse estos activos totales al precio en libros quedaria
un saldo de 1.53 % de su valor, después del pago de las obligaciones

vigentes.

2.5.3.2 Cobertura de Gastos Financieros

Este ratio nos indica hasta que punto pueden disminuir las utilidades sin

poner a la empresa en una situacion de dificultad para pagar sus gastos

financieros.

UTILIDAD ANTER DE INTERESES _
GASTOS FINANCIEROS

COBERTURA DE GG .FF.=

weoes

Razén de endeudamiento 2004 | Razén de endeudamiento 2005

1.25 veces 1.60 veces

Es un indicador utiizado con mucha frecuencia por las entidades
financieras, ya que permite conocer la facilidad que tiene la empresa para
atender sus obligaciones derivadas de su deuda. Para el ano 2004 Ia razdn

de endeudamiento es de 1,25 veces y para el ano 2005 de 1,60 veces
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2.5.4 Andlisis de Rentabilidad

Miden la capacidad de generaciéon de utilidad por parte de la empresa.
Tienen por objetivo apreciar el resultado neto obtenido a partir de ciertas
decisiones y politicas en la administracion de los fondos de la empresa.

EvalUan los resultados econdmicos de la actividad empresarial.

Expresan el rendimiento de la empresa en relaciéon con sus ventas, activos o
capital; es importante conocer estas cifras, ya que la empresa necesita
producir utilidad para poder existir y relacionan directamente la capacidad

de generar fondos en operaciones de corto plazo.

Indicadores negativos expresan la etapa de desacumulacidn que la
empresa estd afravesando y que afectard toda su estructura al exigir
mayores costos financieros o un mayor esfuerzo de los duenos, para

mantener el negocio.

Los indicadores de rentabilidad son muy variados, los mds importantes y que
estudiamos aqui son: la rentabilidad sobre el patrimonio, rentabilidad sobre

activos totales y margen neto sobre ventas.

2.5.4.1 Rendimiento Sobre el Patrimonio

Esta razén lo obtenemos dividiendo la utilidad neta entre el patrimonio neto
de la empresa. Mide la rentabilidad de los fondos aportados por el

inversionista.

OTILIDAD HETA .

FENDIMIENTO SCBEEE EL PATRIMONIO= =%
CAPITAL © PATEIMONIO
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Rendimiento sobre el patrimonio | Rendimiento sobre el patrimonio
2004 2005

23% 46%

Esto significa que por cada UM que el dueno mantiene en el 2004 genera un
rendimiento del 23% sobre el patrimonio. Es decir, mide la capacidad de la
empresa para generar utilidad a favor del propietario. En el 2005 genera un

rendimiento del 46 % sobre el patrimonio.

2.5.4.2 Rendimiento Sobre la Inversion

Lo obtenemos dividiendo la ufilidad neta entre los activos totales de la
empresa, para establecer la efectividad total de la administracion vy
producir utilidades sobre los activos totales disponibles. Es una medida de la

rentabilidad del negocio como proyecto independiente de los accionistas.

UTILIDAD NETA _
ACTIVO TOTAL

=]

FENDIMIENTO SOBRE LA IMVERSION=

Rendimiento sobre la Inversién 2004 | Rendimiento sobre la Inversién 2005

0.61 % 0.70 %

Quiere decir, que cada UM invertido en el 2004 en los activos produjo ese
afno un rendimiento de 0.61% sobre la inversiéon. Indicadores altos expresan

un mayor rendimiento en las ventas y del dinero invertido.

En el 2005 en los activos produjo ese ano un rendimiento de 0.70% sobre la
inversion. Indicadores altos expresan un mayor rendimiento en las ventas y

del dinero invertido.
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2.5.4.3 Utilidad Activo

Este ratio indica la eficiencia en el uso de los activos de una empresa, lo
calculamos dividiendo las utilidades antes de intereses e impuestos por el

monto de activos.

UT. ANTES DE INTEESES E IMPUESTOS _
ACTIVOD

OT. ACTIVO= Yo

Utilidad del Activo 2004 | Utilidad del Activo 2005

221 % 2.28%

Nos estd indicando que la empresa genera una utilidad de el 2.21% por

cada UM invertido en sus activos en el ano 2004 y de 2.28% en el ano 2005.

2.5.4.4 Utilidad Ventas

Este ratio expresa la utilidad obtenida por la empresa, por cada UM de
ventas. Lo obtenemos dividiendo la utilidad entes de intereses e impuestos

por el valor de activos.

UT. ANTES DE INTER3ES E IMPUESTOS _
VENTAS

UT. YVENTAS= T

Utilidad de Ventas 2004 | Utilidad de Ventas 2005

1.42 % 2.38 %

Es decir que por cada UM vendida hemos obtenido como utilidad el 1,42%
en el 2004 y en el ano 2005 2,38%
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2.5.4.5 Margen Bruto

Este ratio relaciona las ventas menos el costo de ventas con las ventas.
Indica la cantidad que se obtiene de utilidad por cada UM de ventas,
después de que la empresa ha cubierto el costo de los bienes que produce

y/o vende.

VENTAS - COITOS DE VENTAS _
WEMNTAS

%o

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA=

Margen Bruta Utilidad del 2004 | Margen Bruta Utilidad del 2005

37 % 50 %

Indica las ganancias en relacion con las ventas, deducido los costos de
produccion de los bienes vendidos. Nos dice también la eficiencia de las
operaciones y la forma como son asignados los precios de los productos.
Para el ano 2004 y 2005 la eficiencia de las operaciones es de 37% y 50%

respectivamente.

Cuanto mds grande sea el margen bruto de utilidad, serd mejor, pues
significa que tiene un bajo costo de las mercancias que produce y/ o

vende.

2.5.4.6 Margen Neto

Relaciona la utilidad liguida con el nivel de las ventas netas. Mide el
porcentaje de cada UM de ventas que queda después de que todos los
gastos, incluyendo los impuestos, han sido deducidos. Cuanto mds grande

sea el margen neto de la empresa tanto mejor.

UTILUDAD NETA _
VENTAS NETAS

o

MARGEN NETO DE UTILIDAD=
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Margen Neto del 2004 Margen Neto del 2005

0,40 % 0.73%

Esto quiere decir que en el 2004 por cada UM que vendié la empresa,
obtuvo una utilidad de 0.40% y en el ano 2005 de 0,73. Este ratio permite
evaluar si el esfuerzo hecho en la operacién durante el periodo de andlisis,

estd produciendo una adecuada retribucion para el empresario.

2.6 Situacion Comercial

A fravés de la situacidon comercial, podemos darnos cuenta de la evolucidn

de la empresa en sus ventas y medir la productividad de sus vendedores.

2.6.1 Ventas

Evolucion de Ventas= Ventas del Periodo =%

Ventas del Periodo Anterior

Evolucion de Ventas 2004 y 2005

51 %

Esto quiere decir que la evolucidn de ventas para el ano 2004 y 2005 es del
51%

2.6.2 Gasto de Ventas

Este ratio lo obtenemos dividiendo los gastos de ventas entre las ventas

realizadas del ano de la empresa.
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Gastos de Ventas = _Gastos de Ventas = %

Ventas

Gasto de Ventas de 2004 Gasto de Ventas 2005

14 % 18 %

Los gastos de ventas para el ano 2004 es del 14% y aumenta para el ano
2005 en un 18%.

2.6.3 Productividad de los Vendedores

Lo obtenemos dividiendo las ventas para el nUmero de vendedores que la
compania posee y de esta manera sacamos la productividad de los

vendedores en UM.

Productividad de los Vendedores =  Ventas = UM
# de Vendedores

Productividad de Vendedores | Productividad de Vendedores
2004 2005

112.046,31 UM 56.734,93 UM

Esto quiere decir que cada vendedor de la compania para el 2004 alcanza
una productividad de 112.046,31 UM y en el 2005 la productividad es de
56.734,93 UM.

2.6.4 Marketing
2.6.4.1 Publicidad

Este indicador se obtiene dividiendo la publicidad para las ventas

realizadas. Mide el porcentaje de publicidad de la empresa
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Nivel Publicitario = Publicidad = %

Ventas
Publicidad del 2004 Publicidad del 2005
2% 1%

En la compania el nivel publicitario es bajo, ya que para el ano 2004 es del

2% y para el ano 2005 disminuye en 1%.

2.6.4.2 Clientes

Encuesta de Satisfaccion

e Tiempo de Entrega = Efectiva 95%
e Condiciones de como se Entrega = 20%

e Pedidos Completos = 100%

2.6.4.3 Devoluciones

Para obtener el nivel de devoluciones se divide el valor de las devoluciones

del ano para el valor de las ventas efectuadas.

Devoluciones = Vdlor de las Devoluciones = %

Valor de las Ventas

Devoluciones del 2004 Devoluciones del 2005

2% 6%

Las devoluciones para el 2004 y 2005 son de 2% y 6% respectivamente.
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2.6.4.4 Compras y Productividad

La dependencia de proveedores se obtiene dividiendo las compras al

proveedor para las compras totales.

Dependencia de Proveedores = Compras a proveedor exclusivo

Compras totales

Dependencia de Proveedores del | Dependencia de Proveedores del
2004 2005

Este ratio para la compania es muy preocupante porque dependen de un

solo proveedor ya sea en el 2004 como en el 2005.

2.6.4.5 Recursos Humanos

Para poder medir este ratio se divide los despidos para el personal de la

compania

Despidos = Despidos = %

Personal
Despidos del 2004 Despidos del 2005
17 % 1%

En el 2004 el total de despidos es del 17% y disminuye en el 2005 en un 11%
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2.6.4.6 Rotacion

Para sacar el nivel de rotacion se saca las bajas que la empresa ha tenido

para el personal.

Rotacidn = Bagjas =%

Personal
Bajas del 2004 Bajas del 2005
6% 11%

En el 2004 las bajas son del 6% y aumentan para el 2005 en un 11%

2.6.4.7 Capacitacion

6 veces por ano se dictan cursos de capacitacion
1 vez por mes se efectian reuniones con representantes para tratar asuntos

relacionados con ventas.
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2.7 Balanced Scorecard

PERSPECTIVA DEL
CLIENTE

i

PERSPECTIVA FINANCIERA

Objetivos

Indicadores

Objetivos Indicadores

PERSPECTIVA SOBRE
LOS PROCESOS DE
LA EMPRESA

U

Obijetivos Indicadores

* Disminucion de
periodo de
Cobranza

* Evitar la
dependencia de
un solo
proveedor

* Mantener un
periodo de pago
razonable a
proveedores

PERSPECTIVA DE

APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

Objetivos

* Seleccion
adecuada del
personal que
cree fidelidad
de los mismos
hacia la
empresa

* Conseguir un
excelente
desempefio
por parte de
los
representantes

Indicadores

| PRECAUCION
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OBJETIVOS INDICADOR DE
PERSPECTIVAS ESTRATEGICOS RESULTADOS METAS PLANES DE ACCION TIEMPO RESPONSABLE
A fravés de una N Los resultados de este
Contar con la Indicador de Liquidez I.ncr'emenTc:r la mayorrecuperacion 'nd'Cg,dor estan en .
iquidez suficiente | General liguidez de la de cartera se relacién con el Gerencia General
d empresa puede inyectar periodo de cobranza
FINANCIERA liquidez a la empresa | @ clientes
Se debe plantear un
nuevo aporte de EfeCTEJG" una
L . Disminuir en % capital de los socios reunion de manera
Disminuir la razon . . como estrategia para | inmediata con los
Razon de considerable la . . 5 .
de Endeudamiento raz6n de reducirloy no fener socios para analizar | Gerencia General
Endeudamiento endeudamiento un nivel fan elevado | |gs posibilidades y
de deuda que podria porcentajes de
causar problemas a aporte.
futuro
Incrementar la -
liguidez de la Adoptar polificas Evaluacién de
Contarconla . .| para una mayor .
o . Prueba Acida empresa y conseguir . resultados cada Gerencia General
liquidez suficiente i rotacion de -
una mayor rotaciéon | . . seis meses
. . inventarios
de inventarios
Generar Nivel de satisfaccién El seguimiento serd
confianza del del cliente: Tiempo de Mantener el nivel de | Constante CGdtOriSOrdlosl vent
- : Entrega, Condicién de satisfaccion sobre el | seguimiento de los posieriores a 1a Venids | jefe de Ventas
cliente hacia la Ent c limient 95% lient y se evaluard
empresa ntrega, Cumplimiento A clientes resultados en las
CLIENTES de Pedido reuniones mensuales

Disminuciéon del
volumen de
devoluciones

%.Devoluciones

Disminuir en %
representativo las
devoluciones

Solicitud al proveedor
de fechas de
caducidad mads
amplias y seguimiento
a los clientes sobre
los productos que
estdn por caducar

Se evaluard el % de
devoluciones 1 vez
por mes

Jefe de Ventas
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PROCESOS

Disminucién del
periodo
promedio de
Cobranza alos
clientes

Periodo Promedio de
Cobranza

Establecer como
periodo de cobro
entre 60 y 90dias.

Renegociacién con
los clientes a fravés
de politicas de
descuentoy

Se aplicard esto de
manera inmediata
y se evaluard cada

Departamento de
Cobranzas y pagos,
Jefe de Ventas

bonificaciones fres meses
] Establecer de
Evitar la L , . -
. . disminuir en un 50% Buscar lineas inmediato el
dependencia de | Dependencia del . .
la dependencia de alternativas de contacto con Gerente General
un solo Proveedor .
un solo proveedor negociaciones nuevos
proveedor
proveedores
Mantener el

periodo de pago
a proveedores
dentro de un
plazo razonable

Periodo de Pago a
Proveedores

Continuar con un
periodo razonable
de pagos

Puntualidad en los
pagos a
proveedores

Dependerd de
cada vez que se
efectien las
compras

Departamento de
Cobranzas y pagos

CRECIMIENTO y
APRENDIZAJES

Seleccién
adecuada de
personal que
cree fidelidad de
los mismos hacia
la empresa

Rotacién de Personal
Bajas de Personal

100% del personall
sean gente
capacitada seria,
honrada vy leal ala
empresa

Seguimiento
aleatorio de la

rutina del vendedor.

Se establecerd un
calendario
tfotalmente
imprevisible para
los representantes
de ventq,
realizando
seguimientos de 1 a
3 veces por mes

Gerencia General
Personal, Ventas

Conseguir un
excelente
desempeno por
parte de los
representantes
de ventas

Capacitacion de
personal

Lograr que la
capacitacion dada
a los representantes
sea efectivay
productiva,
obteniendo
resultados para la
empresa

Centrarla
capacitacion en
temas de interés
primordial para la
empresa tales
COMOo cobro y
recuperacion de
cartera, técnicas de
ventas y negociacion
con clientes.

Las capacitaciones
se dictardn una vez
cada dos meses y
al mismo tiempo se
establecerd
periodos de
evaluacion de
resultados

Personal y Jefe de
Ventas
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2.7.1 Plan de Accion del Balanced Scorecard

Dentro de cada perspectiva se han escogido los indices mds representativos

dentro de cada perspectiva, que reflejan e indican la situacién de la empresa,

y en base a ello se han establecido metas y planes de accidon para

conseguirlas y mejorarlas.

2.7.1.1 Perspectiva Financiera

Indicador de liquidez: La empresa cuenta con liquidez general, seria
conveniente llegar a incrementar esta liquidez, a través de una mayor
recuperacion en lo que se refiere al cobro de las cuentas de los clientes,

por lo cual este indice dependeria de la agilidad en el cobro.

Prueba Acida: Como mencionamos anteriormente de cierta manera la
empresa cuenta con liquidez general, pero al quitar del Activo corriente
el valor correspondiente a Inventarios que son el rubro menos liquido,
podemos observar que la empresa enfrenta serios problemas, lo cual a su
vez nos da a entender que la rotacién de inventarios es muy baja por lo
que se deberian aplicar politicas que ayuden a conseguir una mayor
rotaciéon de los mismos, y de estd manera poder contar con la liquidez

suficiente para hacer frente a las obligaciones adquiridas.

Razén de Endeudamiento: Existe una razdén de endeudamiento
sumamente alta por parte de la empresa que no se ve reflejada en el
rendimiento de la misma, lo cual de cierfa manera es preocupante para
la situacion econdmica de la distribuidora, por lo que seria conveniente
analizar que posibilidades existen y en que porcentaje podrian los socios
realizar aportes de capital para disminuir este endeudamiento, que en un

futuro podria ocasionar problemas alarmantes para la empresa.
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2.7.1.2 Perspectiva del Cliente

o Nivel de satisfaccion del Cliente:

Encuesta de Satisfaccion

o Tiempo de entrega = Efectiva 95%
o Condiciones de como se Entrega = 90%
¢ Pedidos Completos = 100%

La distribuidora cuenta con un buen nivel de satisfaccion en cuanto al
tiempo de entrega, las condiciones de enfrega y la cantidad de pedidos
gue se entregan completos segin encuesta de satisfaccion proporcionada

por la distribuidora, por lo que seria conveniente seguir

Es decir cada 30 dias posteriores a la venta realizada por el representante
de la distribuidora, se deberia realizar consultas al cliente sobre su nivel de
satisfaccion, sobre el servicio brindado vy los productos adquiridos; asi como

las posibles necesidades de los mismos.

e Porcentaje de Devoluciones.

Debido a que la mayor parte de devoluciones son por caducidad de
productos y no por mala calidad de los mismos, es conveniente solicitar al
distribuidor fechas de caducidad de los productos lo mas amplias posibles y
a su vez mantener un seguimiento constante con cliente sobre los
productos que estdn proximos a caducar, para que de esta manera
puedan ser refirados al mismo y nuevamente vendidos a clientes que van a

consumirlos inmediatamente o los necesiten de manera emergente.
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2.7.1.3 Perspectiva de los Procesos de la Empresa

o Periodo Promedio de Cobranzas:

El periodo de cobranza de la distribuidora es sumamente alto, pues oscila
entre los 100 y 118 dias; lo cual perjudica principalmente a la liquidez de la
empresa y a su vez al endeudamiento de la empresa puesto que existen

valores y gastos que la misma debe cubrir de manera inmediata.

Por lo antes expuesto se recomienda que se realicen renegociaciones con
los clientes a través de distintas politicas de descuento y o bonificaciones:
Se descontaria del valor de la factura un 3% por pronto pago a 60 dias,
dependiendo del monto de la venta. Se despachard los pedidos del
distribuidor, con una bonificacién del 15% en producto y reconocerd el 15%
de las bonificaciones que el distribuidor entregue a sus clientes, con la
finalidad de mejorar sus ventas, para lo cual mensualmente enviara copia

de las facturas emitidas con bonificacion.

Estas bonificaciones serdn reconocidas al distribuidor, con el mismo
producto que se bonifico, excluyendo de este trato productos como Cloxar
y Neumoxol, ya que el porcentaje de rentabilidad de estos no permite

hacerlo.

De igual manera que en el caso anterior, Merchdn & Ferndndez podrd
mantener y/o suspender esta bonificacion de acuerdo a sus intereses, para
lo cual informara por escrito al distribuidor de esta decision.

o Dependencia del Proveedor:

Debido a que la dependencia de un solo proveedor nos puede ocasionar

perdidas econdmicas, despido de empleados, clientes molestos, imagen de

la empresa por los suelos, desmotivacion por parte de los accionistas, es
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necesario "Buscar lineas alternativas de negocio, es decir realizar contactos
con otros proveedores que distribuyan los productos con los cuales trabaja
nuestra empresa para de esta manera irlos infroduciendo en el segmento
de nuesiros clientes y de esta manera no depender tanto de un solo
proveedor". Buscar la integracién hacia atrds a través de la compra de
licencias para la elaboracion de los productos en el pais y por parte de la

misma empresa.

e Promedio de Pago a los Proveedores:

Puesto que el periodo de pago a los proveedores se encuentra dentro de
un plazo razonable, es necesario continuar con buenas relaciones con los

proveedores, a través de un pago puntual de las compras realizadas.

2.7.1.4 Perspectiva de Crecimiento y Aprendizaje

» Rotacion y Bajas de Personal:

Debido a que los representantes de venta en el caso de la rotacion de
personal han sido despedidos debido a que han estado efectuando robos
de dinero a la empresa, es necesario en primer lugar establecer politicas de
contfratacién a los empleados, es decir determinar el perfil correcto del
representante de ventas. Una vez seleccionado el personal el supervisor o
jefe inmediato de los mismos deberd realizar seguimientos de manera
aleatoria sobre la rutina de un dia determinado del vendedor, constatando

el nUmero de visitas realizadas por dia, montos de venta y cobro.

o Capacitacion de Personal:

La distribuidora brinda constantemente a sus representantes cursos y talleres

de capacitacion, por lo que para mantener este nivel es necesario centrar
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la capacitacion en temas de interés primordial para la empresa tales como
cobro y recuperaciéon de cartera, técnicas de ventas y negociacion con
clientes.

Para esto hemos realizado un cronograma de capacitacion y se ha
establecida la forma en como se evaluard y se dard seguimiento al mismo,

tal como se detalla a continuacion:

Cronograma de Capacitaciéon

Control de ventas.

Informe de aceptacion.

Que dicen los clientes del producto.
indice de rotacién de los productos.
Manejo técnico de los productos.

Andlisis de las virtudes del producto frente a la competencia.

€ € ¢ © © © ©

Resultados de los productos.

Evaluacion y Seguimiento

@ Se evaluara los conocimientos adquiridos mediante pruebas de
demostracion.

Métodos Retroalimentacion del empleado con las mejores técnicas.
Comportamiento.

Enfocado a ventas conocimiento del mercado.

© © 0 ¢

Conocimiento del producto.
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2.8 Conclusiones Generales

El mercado actual y el mundo globalizado en el que vivimos se vuelve cada
vez mads dificil por la dura competencia que existe, pues se da la imperiosa
necesidad de contar con nuevos productos en busca de nuevos nichos de
mercado y darles un valor agregado a los mismos que nos permita ganar una

posicion estable y de crecimiento ante el resto de competidores.

Es necesario contar con una posicion sélida por parte de la empresa dentro de
las cuatro perspectivas antes mencionadas, por o que se ha establecido un
plan de accidn para corregir las dreas y aspectos en los que la empresa
necesita reforzarse y mejorar, puesto que para una mejor evolucion de la
misma es necesario que tanfo sus objetivos, metas e indicadores estén
alineados en un mismo sentido, para de esta manera evitar que se generen

cuellos de botella que puedan ser perjudiciales para la compania.

143



2.9 Recomendaciones

Lo fundamental para una empresa es contar con un equipo gerencial y
de colaboradores que se sientan identificados con la misién, vision vy
objetivos de la empresa, por lo cual es conveniente que exista un
excelente ambiente de trabajo que sea capaz de generar fidelidad de

los mismos hacia la compania.

Es necesario motivar de la manera mas acertada a la fuerza de ventas,
pues son el factor generador de los ingresos de la empresa. Se deberd
premiar su labor, ocasionalmente se deberd dar una compensacion
adicional, a través de bonos discrecionales o premios por cumplimiento
de ventas, sumado a esto un porcentaje de cobro y venta adicional es

decir comisiones.

También es necesario recalcar que aunque la publicidad venga
inherente en la compra de los productos a través de la folleteria
entregada por nuestro proveedor, nunca estd por demds seguir
atacando a nuestro segmento de clientes a fravés de una publicidad

sumamente estratégica capaz de generar ventas.

No olvidar que la dalineacidn entre objetivos e indicadores es
fundamental y que las cuatro perspectivas estdn conectadas entre si,
por lo que es necesario estar realizando diagndsticos periddicos de
cada una de estds dreas evitando que se desconecten entre si y que se
mantengan siempre dentro de los pardmetros establecidos, pues es mas
facil mejorar algo que estd bien, que reconstruir un drea

completamente danada.
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SEMINARIOIII

“Emprendimiento”

Tema:

Creacion y Andlisis de Mercado
“Clinica Renal Nueva Esperanza”

Profesor:

Ing. Gustavo Cettolo
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3. EMPRENDIMIENTO

Infroduccion

La Insuficiencia Renal Crénica se ha transformado en un problema de salud
publica mundial, tfanto en paises desarrollados como en naciones emergentes.
A pesar de la falta de datos epidemioldgicos precisos la incidencia de la
enfermedad renal crénica es definitivamente mds alta en paises emergentes

que en naciones desarrollas.

La Insuficiencia Renal Crénica es un largo proceso de deterioro progresivo de
la funcidn del rindn que deberd ser enfocado de forma adecuada y completa

por un equipo multidisciplinario liderado por el medico nefrélogo.

Por todo lo dicho anteriormente es preciso dar la importancia y la atencién
requerida; es por ello que hemos escogido este tema para estudio con la
finalidad de crear una Clinica renal en la ciudad de Cuenca a fin de satisfacer

la demanda existente y conftribuir en el aspecto social con la comunidad.
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Justificacion

Durante estos anos se ha ido desarrollando mediante investigaciones médicas
y avances tecnoldgicos, tratamientos, curas y medicamentos para las distintas
enfermedades que se van presentando, dado que a lo largo y ancho del
mundo una de las prioridades es establecer el bienestar y salud del ser

humano.

Es por ello que consideramos interesante desarrollar este proyecto de “Clinica
de Especialidades Renales Nueva Esperanza”, la cual pretende ayudar a las
personas que padecen de enfermedad en los rinones. Creemos que el
paciente no solamente necesita un fratamiento de didlisis peritoneal vy
hemodidlisis de calidad, sino brindarle también apoyo, seguridad, carisma,
bienestar y tranquilidad, mediante una atencién personalizada acompanada
de Asistencia Psicolégica, Cardioldgico, Familiar, Nutricional; por lo que de esta
forma nos llena de orgullo presentar esta propuesta, la misma que es viable

tanto para la sociedad como para quienes conformamos el proyecto.
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3.1 Sumario Ejecutivo

3.1.1 Didlisis

Procedimiento para retirar los elementos téxicos (impurezas o desechos) de la
sangre cuando los rinones no pueden hacerlo. La didlisis es frecuente en
pacientes con Insuficiencia Renal.

3.1.2 Necesidad por Satisfacer

Debido a que la ciudad de cuenca no cuenta con las unidades necesarias de
tfratamientos renales para satisfacer la demanda.

3.1.3 Solucién

El proyecto es implementar una clinica especializada en medicina renal y
motivacion al paciente y su familia mejorando su calidad de vida.

3.1.4 Modelo de Negocio

Crear una clinica que brinde tratamiento hemodialitico y peritoneal
automatizada, ademds con asistencia: psicolégica, nutricional, social,

cardiovascular.

3.1.5 Ingresos

® Tratamiento de hemodidlisis.

® Tratamiento peritoneal
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3.1.6 Egresos

Insumos médicos
Planta de agua
Planta eléctrica
Arriendo
Servicios bdsicos

Asesoria

Sueldos

3.1.7 Factores Criticos

Negligencia medica

Tratamiento adecuado de la planta de agua
Evaluaciéon del personal

Bioseguridad ( higiene)

Tasa de adquisicion de nuevos clientes

Red de alianzas

3.1.8 Ventaja Competitiva

® Asistencia personalizada a pacientes y su familia.
® Apoyo en dreas: nutricional, psicoldgica y social

® Redlizar alianzas: IESS, seguros privados, hospitales, clinicas y ONG.

3.1.9 Marketing y Ventas

Guias de Salud
Pagina Web

Tripticos

Medios de Comunicacidn
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3.1.10 Competencia

® UNIDAD RENAL:
® UNIREAS

Es una Unidad Renal que no ofrece los mismos servicios de asistencia

3.1.11 Recursos

® Aportes efectivo de $15.000 cada integrante.
® Alianza con NIPRO; comodato por maquinaria.

® Incluir como socios a conocidos médicos nefrélogos

3.1.12 Capital Startup

Se iniciard con: aportes de los socios y si es necesario financiamiento bancario.

3.1.13 Propuesta al Inversor

La inversion inicial necesaria es de alrededor de $ 150.000.
La demanda es alta y la oferta es baja

La inversion es recuperable a corto plazo

Porcentaje al inversor (35%)

Riesgo minimo en inversion.

Alianzas y Convenios Nacionales e Internacionales.
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3.2 Mision - Vision - Valores

3.2.1 Misidon

Nuestra mision consiste en otorgar la mds alta calidad en el cuidado y
tfratamiento de personas que sufren de enfermedades renales; no solamente
utilizaremos la Ultima tecnologia disponible, sino que también ofreceremos un
ambiente calido, confiable y amigable. El cuidado de nuestros pacientes es lo
mas importante por ello contaremos con el mejor equipo profesional vy

atencidén personalizada.

3.2.2 Vision

Nuestra vision es ser lideres en especialidad Renal a nivel local y nacional
brindando la mejor atencion y cada vez creando ventajas competitivas que

nos diferencien a través de los servicios que ofrecemos.

3.2.3 Valores
® Focode atencion q ™\
en el paciente vy 3.:-;._*; Ty ® Confianza
cliente mi g ® Compromiso
® Calidad de A=<
eficiencia de los ® Honestidad
recursos g0 1 - ® Respeto
® Eeneficio para la 'i. $5
sociedad o' 3 A ® Iniciativa
= ® Comunicacian
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3.3 Insuficiencia Renal

La Insuficiencia Renal Cronica Terminal se da cuando la funcidn del rindn sufre

un deterioro progresivo y deberd ser tratado por un médico nefrélogo.

Una vez establecido el dano en el rindn, la progresion de la enfermedad renal
se puede enlentecer y confrolar hasta cierto punto con tratamiento de

hemodidlisis, didlisis peritoneal o transplante Renal.

La didlisis es un procedimiento que se realiza para retirar toxinas de la sangre

cuando los rinones no lo pueden hacerlo.

Las principales causas de esta enfermedad son:
e Hipertension Arterial
e Diabetes mal controlada

e Causas Hereditarias

e Consumo de medicacion no adecuada
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3.4 PRODUCTO O SERVICIO

El servicio que la Clinica Renal Nueva Esperanza ofrece es el de la realizacion
de:

g

Hemodidlisis

Didlisis Peritoneal

Asistencia Nutricional

Asistencia Psicoldgica

Asistencia Social

Asistencia Vascular

Asistencia Cardiolégico

Todos estos servicios que la Clinica Renal ofrece son para mejorar la calidad de

vida de nuestros pacientes y brindando apoyo a sus familiares.

7 e o

3.4.1 Hemodialisis

Filtro

La hemodidlisis se realiza al hacer circular la sangre a través de filtros especiales
por fuera del cuerpo. La sangre fluye a fravés de una membrana
semipermeable. (dializador o filtro), junto con soluciones que ayudan a eliminar

las toxinas.

Para poder realizar esta terapia al paciente se le debe de colocar una fistula
arteriovenosa, la misma que es mads confiable debido a que las tasas de

infeccién son muy bajas y es muy durable.
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3.4.2 Didlisis Peritoneal

La didlisis peritoneal se realiza al utilizar la membrana peritoneal del cuerpo que
se encuenfra dentro del abdomen como membrana semipermeable. Se
infunden soluciones especiales que ayudan a eliminar las toxinas, permanecen
en el abdomen por un lapso de tiempo y luego se drenan. Esta forma de didlisis

se puede llevar a cabo en casa, pero debe realizarse todos los dias.

3.4.3 Asistencia Nutricional

Son técnicas de nutriciéon tanto enteral como parenteral, que tienen como
objeto prevenir la desnutricion de los pacientes criticamente enfermos y
recuperar a los desnutridos cuando ello no se puede lograr a través de una

alimentacion oral espontdnea o suplementada.

La asistencia nutricional es un aspecto muy importante para el fratamiento
hemodialitico ya que nuestros pacientes deben seguir con una dieta rigorosa

gue no se puede romper porque afectaria al momento de realizar la didlisis.
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3.4.4 Asistencia Psicologica

=3
A

La Clinica Renal ofrece el servicio de asistencia psicoldgico no solo a sus
pacientes si no a sus familiares con el objetivo de mejora la calidad de vida de
los mismos y la aceptacidon y concientizacion de la enfermedad; para ello se

realizan talleres de distinta indole como de rizo terapia para mejorar su animo.

3.4.5 Asistencia Social

Asesorar al paciente en los trdmites requeridos para el cumplimiento de los
diferentes requisitos de admision establecidos por las aseguradoras y verificar
los derechos y deberes para acceder a la prestacidén del servicio, asi mismo
debe conftribuir a la integridad entre el paciente y su familia, el medio y la

Clinica Renal, asegurando el bienestar del mismo.
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3.4.6 Asistencia Vascular

Antes de iniciar la hemodidlisis, debe haber una manera de extraer la sangre
del organismo (unas pocas onzas a la vez) y volver a infroducirla. Las arterias y
venas tipicamente son demasiado pequenas; por eso es necesario realizar una

intervencion quirdrgica para crear un acceso vascular.

Hay fres fipos de accesos vasculares:

De la maguina
de dialisis v

U

Alat ’;ﬁ

|
macguina f
de didlisis

e La fistula (fambién denominada «fistula arteriovenosa o fistula AV»), que
se crea uniendo una arteria y una vena debajo de la piel del brazo.
Cuando se unen la arteria y la vena, la presidn dentro de la vena
aumenta, fortaleciendo las paredes de la vena. La vena fortalecida estd
entfonces en condiciones de recibir las agujas empleadas en la
hemodidlisis. La fistula AV tipicamente toma unos 3 0 4 meses en estar en
condiciones de usarse en la hemodidlisis. La fistula puede usarse durante

mucho anos.
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Injerta en forma de puente

\‘. Arteria

El injerto (también denominado «injerto arteriovenoso o injerto AVy), que
se crea uniendo una arteria y una vena del brazo con un tubo pldstico.
El tubo pldstico se coloca de manera de formar un puente en forma de
U debajo de la piel, para unir la arteria radial a una vena cerca del
codo. Elinjerto fipicamente puede comenzar a usarse unas tres semanas
después de la intervencidén quirdrgica. Los injertos AV generalmente no
son tan duraderos como las fistulas AV, pero un injerto bien cuidado

puede durar varios anos.

El catéter, que se infroduce en una vena del cuello o debajo de la
clavicula para uso transitorio, hasta que la fistula AV o el injerto AV estén
en condiciones de usarse. El catéter no se usa como un acceso

permanente.
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3.4.7 Asistencia Cardiolégico

Como consecuencia de la didlisis algunos pacientes presentan problemas del
corazén debido a la hipertensién arterial por lo que es fundamenta que la

Clinica Renal brinde el servicio de asistencia cardiologia.

3.4.8 Propuesta Triangulo de Valor

PRODUCTO: Hemodialisis y
Didlisis Peritoneal
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3.5 Tecnologia

Es de suma importancia que las empresas del sector de la salud cuenten con
dreas de responsabilidad tanto en la parte administrativa como en la de
control de los materiales; los cuales son elementos esenciales para el

funcionamiento de la Clinica Renal.

Las Clinicas Renales requieren de instrumentos que faciliten o permitan una
adecuada administracién de los recursos y especialmente de los suministros
de insumos de alto costo y de esta forma cumplir de manera eficiente los

objetivos de la Institucion.

3.6 Recursos Fisicos
Los Recursos Fisicos de la Clinica Renal “Nueva Esperanza”, contempla los

siguientes grupos de bienes asi:

3.6.1 Clasificacion General

PIA WA VISIC A
1. FRQ FIEDAD

PLAHTA ¥ EQ UIFO e ASISIEWC A IES

L » foulros L o ADmIMIEIFAINGS

———— FRESIAC IO H DE
SERNIC DS

FLPE-1
2. BIENES DE P
CONSIM O FAFEIERIL

— W EDIC A EHIDE

% AEMMEITATN &
J.S5ERVICIOS

- =

CIHMICDE
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3.6.1.1 Propiedad Planta y Equipo

Son todos los bienes de propiedad de la clinica la cual presta servicios de salud
y se adquieren con la intencién de emplearlas de forma permanente en el giro

normal del negocio.

La Institucion determinard quien administrard los diferentes bienes clasificados
como propiedad planta y equipo ya sea que estén: en bodega, en servicio,
retirados del servicio, en comodato y en arrendamiento (edificaciones; plantas
y productos); redes y cables; maquinaria y equipo, equipo meédico; muebles,
enseres y equipos de oficina; equipo de comunicacion y computacion entre

otros.

Planta Fisica

Son las Instalaciones fisicas (inmuebles) que se adquieren o construyen para
emplearlos en forma permanente en el desarrollo de la Prestacion de los

Servicios de Salud.

Dentro de este grupo se encuentran:

2 Terrenos.- Son los predios que en nuestro caso arrendaremos el local donde
funcionard nuestra clinica, y ahi se realizaran las diferentes edificaciones

necesarias para la Clinica Renal, los destinados a futuras ampliaciones y

otros sobres los cuales no se tiene una destinacion especifica.
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Estructura de la Planta Fisica

O\ B
I:E \g%; =] ) // ,,,,, ,,,,,,
ICLI0 T 0L

Equipos

Las maquinas que realizan la didlisis delbben tener como caracteristica principal
el garantizar la seguridad del paciente. Por eso, en el Servicio de Hemodidlisis
las mdaquinas son de Ultima generacion y poseen alarmas que detectan
cualguier anomalia. De esta forma, las enfermeras especializadas acuden

inmediatamente a atender al paciente.

Dadas las actividades generadas por la prestacion de servicios de salud de la

clinica el grupo de Equipos se clasifica en dos:
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Equipos Cientificos:

Son aqguellos bienes muebles como magquinaria y equipo medico cientificos

utilizados por la Clinica Renal para prestar los servicios de salud.

HEMODIALISIS DIALISIS PERITONEAL

Equipos Administrativo:

Son aquellos bienes muebles como equipo en bodega, muebles, enseres y
equipo de oficina, equipo de computacion y computo de propiedad de la
Clinica Renal, prestadora de salud para ser utilizados en el desarrollo de su

objeto social.
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3.6.1.2 Suminisiros o Bienes de Consumo

Se dividen en dos grupos lo cuales comprenden:

® Losinventarios (medicamentos, material médico quirdrgico)

® Materiales y suministros de consumo (papeleria y Utiles de oficina, materiales
para reparaciones o mantenimiento de la propiedad planta y equipo,
elementos de aseo y lavanderia, aceites grasas y lubricantes, combustibles,
dotaciéon a frabajadores, elementos de lenceria, ropa hospitalaria vy

quirlrgica, menaje loza y cristaleria etc.).

3.7 Estudio de Mercado

El organismo presenta desordenes y molestias

Par la deficiencia renal, sa
produce alieraciones en el
funcianamienta de varios

Grganos. Los rifiones son Incapaces de
eliminar los liquidos que produce &l

| Presenta aiteraciones
hematoldgicas (altos grados
de anemiay sangracas) y

por |a deficiencia de eritropoyeting, una
hormaona que s& produce en el rifidn y

rganismo. ayuda a generar glibulos rojos.

1 1
L: "y Surge una insuficlencia Las deficiencias de calkcio y
cardiaca o alteraciones fdsforo, asi come la
Bl cardiovasculaes, donds disminucidn de vitamina D
inervienen cuadros como hipertensidn, por el rifidn, provaca que las glandulzs
frastormos en el ismo y el engra- irgi no funcionen & impidan que
samignto de las paredes del coraztn. estos niveles bajen.
“uene: HOY - Disefio editorial HOY
La insuficiencia renal (IR) es la consecuencia de un sinnumero de

enfermedades del rindn. Estas pueden ser congénitas o hereditarias. Aparecen
a cualquier edad. El diagndstico médico declara IR cuando el paciente ha
perdido el 70% del funcionamiento del rindn, es decir, que al funcionar solo el

30%, el organismo no desecha las toxinas.

En Ecuador la necesidad de fratamientos para la insuficiencia renal es inmensa,
las estadisticas indican que entre 130 y 140 personas por cada milldn de
habitantes desarrollan esta enfermedad al ano, es decir que anualmente hay

1560 casos, de estos 500 se realizan exdmenes para efectos prdcticos pero (10
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a 12) seran transplantados; lo que significa que los restantes mueren por no
tener acceso a servicios de salud, por que no existe una buena cobertura en
salud y ademds muy pocos son intervenidos en un solo centro especializado el

“Hospital Metropolitano, Quito™

Un paciente que se somete al tratamiento se debe realizar tres veces a la
semana por cuatro horas. Pero su valor impide que muchas personas accedan
al fratamiento. La sesion cuesta $77 vy si el paciente requiere de 13 sesiones al
mes, deberd pagar $1001 aproximadamente, sin tomar en cuenta los
medicamentos (ampollas de hierro, vitaminas, calcio) y los exdmenes de

laboratorio y radiografias que rodean los $18 mil al ano.

3.7.1 Establecimiento del Mercado

OTAL DE LA POBLACION DEL AZUAY 647.486

No. DE PACIENTES CON IRC 350
7> DE POBLACION QUE SUFRE IRC 5.4%

3.7.2 Andlisis de la Competencia

3.7.2.1 Competencia directa e indirecta

Nuestra competencia directa es “UNIREAS” a nivel local; ISNEP, IDYT y CLINEF a
nivel nacional son las existentes y que ofrecen algunos de los servicios que

nosotros vamos a brindar.
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3.7.2.2 Estudio de Precios de la Competencia

Pacientes Bajo Acreditacion

COMPETENCIA PRECIO POR
TRATAMIENTO
(13 SESIONES)
UNIREAS $ 1300 incluido
medicacién
ISNEP $ 1300 incluido
medicacion
IDYT $ 1300 incluido
medicacién
CLINEF $ 1300 incluido
medicacion

Pacientes Particulares

COMPETENCIA PRECIO POR
TRATAMIENTO (13
SESIONES)
UNIREAS $ 1001, sin
medicacioén
ISNEP $ 1001, sin
medicacion
IDYT $ 1001, sin
medicacién
CLINEF $ 1001, sin
medicacion

3.7.3 Plan de Marketing
3.7.3.1 Precio

El precio que nosotros ofreceremos es igual a la competencia debido a que
nuestro cliente (IESS) es el que fija el precio; al otorgarnos la concesidon para
atender a los pacientes de esta enfidad; el precio por tratamiento al mes es

de $1300 ddlares; el cual incluye la medicacion necesaria.
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En cuanto a clientes particulares que se atenderdn en nuestra clinica el valor

fijado serd de $1001 ddlares pero no incluye medicacion.

3.7.3.2 Plaza

La “Clinica Renal Nueva Esperanza”, se ubicard en el sector Monay, por las

siguientes razones:

= Fdcil acceso
= Tranquilidad para los pacientes
= Cercania del IESS

= Comodas y amplias instalaciones.

3.7.3.3 Publicidad

La publicidad de la Clinica va ser por medio de:

=3

[
= Guias de Salud

. paginaweb  WWwunidadrenal.com

= Tripticos

=  Medios de Comunicaciéon
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Otro aspecto importante que se debe considerar dentro de la publicidad son
las alianzas y acreditaciones que se realicen con distintos hospitales y clinicas

los cuales nos proporcionardn los pacientes.

3.7.3.4 Producto

El servicio que la Clinica Renal Nueva Esperanza ofrece es el de la realizacién
de Hemodidlisis y Didlisis Peritoneal, para mejorar la calidad de vida de
nuestros pacientes y brindando apoyo a sus familiares a través del valor

agregado que se ofrece al dar:

Asistencia Nutricional
Asistencia Psicoldgica
Asistencia Social

Asistencia Vascular

© © 6 ¢ ¢

Asistencia Cardiolégico

3.7.3.5 Clientes

El proyecto estd enfocado para realizar la “Clinica Renal” por lo tanto se

presenta a continuacioén el perfil de nuestro potencial cliente.
Perfil Cliente

Para la construccion del perfil del cliente se tomard en cuantas variables tales
como:

@ Variables Demogrdficas
Edad: No se puede establecer una edad definida; ya que es una enfermedad

que se presenta indistintamente.

Sexo: Hombres y mujeres.
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@ Variables Geogrdficas

Zona: Provincia del Azuay

@ Comportamiento y Habitos de Consumo

Por requerimientos médicos los pacientes deberdn realizarse el tratamiento

hemodialitico y didlisis peritoneal; segun el caso 13 veces al mes.

EXIGENCIAS DEL CLIENTE

Quiero un sls bl
b decir buen
uen Servicio?

servicio

CLIENTE INSTITUCION
PRESTADORA
ENFERMO DEL SERVICIO CLIENTE
DE SALUD SATISFECHO
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3.8 Plan de Operaciones de la Clinica de Especialidad Renal Nueva Esperanza

REQUERIMIENTOS DE CLIENTES

| DIRECCION
| MEDICA ‘ :
L ADMISION/ »| | CONSULTA » | TRATAMIENTO DE :
7| | ADMINISTRACION “| | MEDICA DIALISIS - >
| b | TRABAJO PSICOLOGIA ASISTENCIA CARDIOLOGIA |
| SOCIAL NUTRICION VASCULAR !
| \ N
5 SATISFACCION
| CLIENTE
: GESTION

COMITE

GESTION Y - 5 FINANCIERA

MEJORA

AUDITORIA ADQUISICION FACTURACION PRESUPUEST CONTABILIDA

SATISFACCION DEL CLIENTE
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3.9 MANAGMENT

3.9.1 TEAM-Equipo de Trabajo

3.9.1.1 Formacioén del Equipo

Dada la heterogeneidad de las causas productoras de insuficiencia renal y de
las multiples repercusiones sistémicas de esta, se recomienda la constitucion de

un equipo multidisciplinario, cuyas caracteristicas se detallan a continuacion.

3.9.1.2 Equipo para la Atencién de los Pacientes

e Nefrdlogo

e Enfermera con experiencia en atender pacientes con problemas
nefroldgicos y con conocimientos de didlisis y trasplante renal.

e Auxiliar de enfermeria

e Psicélogo clinico

e Nufricionista

e Cardidlogo

e Cirujano Vascular

e Trabajador Social

e Secretaria

e Administrador

e Contador

e Bodeguero

3.9.1.3 Funciones de los Miembros del Equipo

e Nefrélogo: Es el encargado de dirigir desde el punto de vista la consulta

y debe evaluar en forma integral al paciente, precisando la etfiologia de
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la IRC, el grado de alteracion de la funcién renal del paciente. También
es el encargado de la administracion de medicamentos al paciente,
ajustar su dosis segun el grado de funcién renal. Debe establecer el
momento mds apropiado para la creacion del acceso al método de

didlisis escogido.

Enfermera: Intervenir directamente en la atencidon del paciente con
insuficiencia renal créonica en programa de pre-didlisis y didlisis

asegurando asi la calidad y cumplimiento del tratamiento.

Auxiliar de Enfermeria: Proveer la atencion oportuna y eficiente al
paciente que se encuentra en la Clinica Renal, mediante la satisfaccién
de sus necesidades bdsicas y brindando el soporte necesario al medico

o al enfermera en los procedimientos requeridos por el paciente

Psicélogo: Debe tener experiencia clinica en la atencién de pacientes
con enfermedades crénicas capacidad de redlizar intervencion
adecuada en casos de crisis. Su funcion es realizar una evaluacion del
estado mental de los pacientes y su capacidad de aceptaciéon vy
adaptacion al método de tratamiento. También se encargard de

brindar ayuda psicoldgica a los familiares de los pacientes.

Nutricionista: Es la persona encargada de la valoracion nutricional del
paciente y todas las infervenciones relacionadas con el campo
nutricional, entfrenando al paciente y sus familiares en el cumplimiento

de las indicaciones nutricionales.
Cardidlogo: Deberd ser el encargado de la redlizacidon de

electrocardiogramas y de realizar el andlisis de los mismos dando una

adecuada interpretacién y el fratamiento respectivo.
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Cirvjano Cardiovascular: Deberd ser alguien con experiencia en el
manejo de pacientes urémicos y en la creaciéon de accesos vasculares y

peritoneales, ademds capaz de resolver sus complicaciones.

Trabajador Social: Su trabajo consiste en el andlisis de la condicién socio-
econdmica de los pacientes, para saber si estos pueden cumplir con los
requisitos que exigen las diferentes terapias disponibles, asi mismo valorar
la existencia o no de las redes de apoyo familiar. Debe también conocer
las disposiciones o requisitos de las diferentes instituciones publicas vy
privadas que atienden pacientes con problemas renales, para ayudar a

que los pacientes y familiares tengan un facil acceso a ellas.

Secretaria: Es la encargada de llevar el archivo de registros médicos de
las consultas, la minuta de las reuniones de discusion, el control de las
citas de los diferentes pacientes y los registro estadisticos. Debe tener
experiencia en el uso de programas computarizados de manejo de

base de datos, de hojas de cdiculo y estadistica.

Administrador o Administradora: Se encargard de controlar que todos los
procesos médicos, administrativos y financieros se cumplan. Contrard
también a su vez que se cuente con el stock adecuado de insumos
médicos. Serd tfambién la persona encargada de manejar el
departfamento de recursos humanos, es decir la seleccién vy
contratacién de personal asi como su respectiva capacitaciéon una vez

que formen parte de la clinica.
Contador: Se encargard de llevar la contabilidad respectiva de la

clinica, realizar todas las declaraciones y reportes al SRl y dar los informes

respectivos.
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e Bodeguero: Se encarga de registrar las entradas y salidas de
mercaderia, a través de un registro de Kardex y manejo de inventarios.
A su vez se encargard de realizar las funciones de mensajero cuando se

requierq.
e Auxiliar de Servicios Generales: Mantener todos los espacios de la

Clinica Renal en impecable estado de limpieza e higiene y desafeccion

de las dreas especificadas de acuerdo a entrenamiento previo
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3.9.2 Organizacion de R.R.H.H.

CLINICA DE ESPECIALIDADES RENALES NUEVA ESPERANZA

JUNTA DE SOCIOS
|
MEDICO
DIRECTOR MEDICO NEFROLOGO
ADMINITRATIVO
I
JEFE DE
— TRABAJO CIRUIANO ENFERMERAS AUX. SECRETARIA
SOCIAL —  VASCULAR — Y FACTURACION
— L CARDIOLOGO = ENFERMERA BODEGUERO
NUTRICIONISTA —
AUX. DE
—  ENFERMERIA
PSICOLOGA —  ENFERMERA AUX. SERVICIOS
UX. DE - GENERALES
—  ENFERMERIA
ENFERMERA
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3.9.2.1 Objetivo

Elegir los mejores talentos, en calidad humana, técnica y profesional que

cumplan los requerimientos del cargo y de la organizaciéon, satisfaciendo de

igual manera las expectativas del candidato.

3.9.2.2 Politicas Generales del Proceso

@ Toda persona que se vincule a un cargo en la organizaciéon, debe cumplir

con las competencias intelectuales, de relacion y de orientacion al
resultado propias de su cargo, y la habilidad técnica necesaria para

desempenarlo.

El proceso de seleccidén basado en competencias debe buscar el mdaximo

ajuste de la persona vinculada a la estructura de Valores Compartidos.

Las personas que participen en los procesos de seleccidn pueden ser
presentadas por la empresa outsourcing o remitidas por la organizacién. En
los dos casos debe cumplir con el proceso completo y con los

requerimientos de las diferentes etapas.
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3.9.2.3 Etapas del Proceso de Seleccion

Creacian
Cargo NUevo
Rekiro de o GENEracion
Empleado de vacante
|
*
Aukarizacian # Reclubamiento Preseleccion g Evaluacion
Candidatos Comité Seleccidn
: *
, Evaluacidn
Referanciacidn Paicotécnics

Decisidn
Winculacian

» Yinculacidn

3.9.2.4 Mapas de Competencias del Equipo

Permiten evaluar repertorios de Comportamientos productivos orientados a

manejar eficientemente situaciones determinadas propias de cada cargo.

Impulsa la innovacion y
la toma de riesqos
Asume v hace frente a los
riesgos; busca la mejor
manera
de satisfacer las necesidades
del cliente; cuestiona
gl skaktus; piensa de farma
innovadara v Flexible,

o

Demuestra

respeto e
integridad
Demuestra respeta
hacia todas las
personas

Sensibilidad Humana y al Neqgocio:
Actitud de Entrega v Servicio, sentido social

Fomenta el Trabajo en

Equipo.

Fomenta la colaboracidn e
inkegracion en su equipo; de
muestra capacidad de krabajo en

equipo en diversas circunskancias;

resuelve conflickos de manera
construckiva a fFavor de los

objetivos del grupo,

sensibilidad racional al dalar

Genera Yalor
agregado

btiene resultados
Cptimos  para el
negocio, Se concenkra
en las actividades que
generan valor agregado
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3.10 Recursos Econdmicos

3.10.1 Recursos

® Aportes en efectivo de $15.000 cada integrante (4 socios)
® Alianza con Nipro; comodato por maquinaria.

® Inclusion de socios (médicos Nefrdlogos “inversionistas”)

3.10.2 Capital Startup

Se iniciard con: Aportes de los Socios Fundadores e Inversionistas, y si es

necesario Financiamiento Bancario.

3.10.3 Objetivos

3.10.3.1 Objetivo General

El objetivo de la "Clinica Renal Nueva Esperanza” es brindar el servicio de
didlisis a los pacientes de manera eficiente y eficaz, cumplimiento a cabalidad

con los requerimientos planteados.
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3.11 Planeamiento Estratégico

3.11.1 Objetivos — Estrategias — Politicas

OBJETIVOS

Establecer Alianzas con
clinicas, hospitales y/o
fundaciones, asi como

con las companias
aseguradoras

Obtener un alto nivel de
satisfaccion de nuestros
clientes

Cumplir con las normas
de calidad y
bioseguridad

Captacién de los mejores
profesionales

ESTRATEGIAS

Realizar contacto con
institutos, organismos y
fundaciones
internacionales, que
puedan ayudarnos en la
realizaciéon de didlisis a
nuestros pacientes

Establecer una
constante mejora en la
calidad de nuestros
servicios asistenciales y
tecnologia

Establecer pardmetros
que aseguren un
adecuado cumplimiento
de las normas de
bioseguridad, 1os mismos
gue deberdn ser puestos
en conocimiento del
personal

Seleccion orientada
segun criterios de
igualdad, objetividad y
no discriminacion

f

i

il

e

=)

f

POLITICAS

Una vez establecidas las
alianzas con los diferentes
organismos es necesario
mantener dichas
relaciones, para de estd
manera ayudar a nuestros
pacientes.

Cumplir con los
requerimientos solicitados
por el IESS y por nuestro
proveedor.

Actuar bajo el precepto
fundamental del respeto
y cumplimiento de las
normas y requisitos legales
que la afectan

Es politica de la empresa
realizar una evaluacion
constante del nivel de
satisfaccion del cliente.

La informacién que se
presente en la clinica
deberd ser de absoluta
confidencialidad

Revisidon periddica de las

normas de bioseguridad,

asi como de su respectivo
cumplimiento.

@ Retribucién justay
adaptada a la
aportacion de valor a la
institucion
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3.11.2 Estratégias

La Clinica Renal destacard para establecer una diferencia sostenible en el

mercado mediante las siguientes estrategias:

o

Ofrecer servicios de asistencia y apoyo al paciente y su familia como:
Hemodidlisis, Didlisis Peritoneal, Asistencia Nutricional, Psicoldgica y Social.
Mejorar la eficacia operativa.

Incrementar la satisfaccion vy fidelidad de los pacientes.

Incrementar e innovar constantemente el valor de nuestros servicios.

3.11.3 Factores Claves de Exito

© © ¢ ©

Asistencia personalizada de servicios

Reduccion de costos al realizar Comodatos de los equipos.

Especializacion e innovaciéon en medicina renal.

Alianzas 'y Convenios; con institutos, organismos vy fundaciones
internacionales. Cabe mencionar que existe una fundacidon espanola
dedicada a los enfermos renales la que ya firmd un convenio con ecuador
para ayudar a pacientes que se someten a didlisis; asi capacitar el personall
sanitario del pais latino en transplantes de rindén.

Con esta iniciativa la fundacion IAigo Alvarez de Toledo frata de conseguir
el objetivo de que nadie se quede sin una tercera didlisis para poder
pagarla; por lo cual seria conveniente establecer contrato con esta
fundacién para de esta manera brindar ayuda a nuestros pacientes; a

través del mejoramiento de la calidad de vida.

3.11.4 Riesgos y Problemas Potenciales

3.11.4.1 Factores Criticos

® Negligencia Médica: Es indispensable que tanto el médico como los

auxiliares de enfermeria que trabajan directamente con el paciente,
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tenga un cuidado especial, ya que una negligencia ocasionada por los
mismos podria generar graves consecuencias, tales como la muerte del

paciente.

® Tratamiento adecuado de la planta de agua: Para el uso de la
maquinaria y para realizar el fratamiento hemodialitico a los pacientes

es necesario que el agua este purificada de la manera adecuada.

® Evaluacion del personal: Es indispensable realizar una constante
evaluacién del personal, para de esta manera asegurarnos de que nos
se ocasionen negligencias por parte de los mismos, y también es
necesario que estén constantemente capacitados en el uso de las

magquinarias y tfratamiento de los pacientes.

® Bioseguridad (higiene): Es importante que todos los implementos que se
utilizan para brindar el tfratamiento de didlisis a los pacientes, sean

adecuadamente desechados, para evitar riesgos tanto para el personal

® Red de dlianzas: La alta dependencia de la Unidad que nos distribuye
los medicamentos y maquinaria, podria convertirse en un riesgo para
nuestra clinica al existir cualquier tipo de problemas internos en la

misma.

3.12 Informe Financiero

Luego de haber realizado el Estudio Financiero podemos resumir que la
inversion inicial necesaria para el funcionamiento del proyecto es de $192638;

cuyos recursos provendrdn de la siguiente manera:

@ $60000 por aportes de cada socio fundador ( 4 socios)

@ 3129638 aporte de capital de los inversores.
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Después de haber realizado los diferentes flujos de beneficio a fravés de los
escenarios:

@ Equilibrio

@ Optimista

@ Pesimista,

se han obtenido los siguientes resultados:

Escenario de Equilibrio

Bajo el escenario de equilibrio para el proyecto de creaciéon de la Clinica
Renal, se obtuvo una tasa interna de retorno “TIR” del 189.55% lo cual significa
que la tasa de rentabilidad del proyecto es alta. También se obtuvo el Valor
actual neto positivo “VAN" por un valor de $1. 021.041,05, con una tasa de

rentabilidad para el inversionista de alrededor del 36%.

Escenario Optimista

Bajo el supuesto de un incremento de las ventas de un 10% a partir del 2do.
Ano en el escenario Optimista para el proyecto de creaciéon de la Clinica
Renal, se obtuvo una tasa interna de retorno “TIR” del 202.33% lo cual significa
que la tasa de rentabilidad del proyecto es alta y mds atractiva. También se
obtuvo el Valor actual neto positivo “VAN" por un valor de $1.179.837,07, con

una tasa de rentabilidad para el inversionista de alrededor del 36%.

Escenario Pesimista

Bajo el supuesto de una disminucion de las ventas de un 15% a partir del 2do.
Ano en el escenario de equilibrio para el proyecto de creacién de la Clinica
Renal, se obtuvo una tasa interna de retorno “TIR” del 168.25% lo cual significa
que la tasa de rentabilidad del proyecto es alta. También se obtuvo el Valor
actual neto positivo “VAN" por un valor de $782.847,02, con una tasa de

rentabilidad para el inversionista de alrededor del 36%.
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3.13 Conclusiones

En vista del incremento de pacientes que sufren de Insuficiencia Renal Crénica
en la Ciudad de Cuenca y la necesidad de los mismos de contar con un
servicio adecuado, que les permita mejorar la calidad de vida y sobrellevar las
consecuencias que consigo tfrae dicha enfermedad; se ha creido conveniente
crear una Clinica que no solamente brinde el tratamiento de didlisis vy
hemodidlisis , sino a la vez otorgue un apoyo tanto moral, psicolégico,

cardiolégico, cardiovascular y nutricional a pacientes y familiares.
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SEMINARIO IV

“Desarrollo Sustentable”

Tema:

Efectos del Calentamiento Global en el Ecuador

Profesor:

Eco. Fausto Teran
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4. El Calentamiento Global en el Ecuador
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Infroduccidon

El creciente y descontrolado aumento de las emisiones de los Gases de Efecto
de Invernadero que se ha suscitado durante las Ultimas décadas, debido a la
explotacidon no sostenible de recursos naturales y al acelerado ritmo de
industrializaciéon en amplias regiones de nuestro planeta, ha derivado en el
fendmeno del Calentamiento Global, el mismo que ya estd causando estragos

a nivel nacional, regional y global.

Nuestro pais ha soportado una serie de anomalias climdticas de gran
intensidad tales como Tormentas, inundaciones, deslizamientos y fendmenos
que han dejado nefastos resultados, sin olvidar la irreparable perdida de

valiosas vidas humanas y la extincion de animales.

Aunque todos los aspectos anfes mencionados han sido conocidos por
muchas de las autoridades tanto a nivel nacional como internacional,
lamentablemente nunca se han tomado medidas y acciones que permitan
enfrentar y evitar el problema que actualmente es demasiado agravamente
para nuestra sociedad, por lo que hoy el gran reto que se nos presenta al

mundo es como tratar de aminorar estos efectos.
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4.1 El Calentamiento Global

El calentamiento global es el incremento de la temperatura media de la
atmodsfera, debido a la actividad humana. El bidxido de carbono y ofros
contaminantes del aire se acumulan en la atmdsfera formando una capa
cada vez mds gruesa, atrapando el calor del sol y causando el calentamiento

del planeta.

El cambio climdatico global fue notado por primera vez en 1863 por el cientifico
britdnico Tyndall, quien noto que las concentraciones de ciertos gases (CO2,
N20, CH4, HFCs, PFCs, SF6) en la atmdsfera se estaban incrementando, y esa
concentraciéon de gases no tenia correlaciéon con el incremento de la

temperatura en el planeta.

El clima siempre ha variado, el problema del cambio climdtico es que en el
Ultimo siglo el ritmo de estas variaciones se ha acelerado de manera que

afecta la vida del planeta.
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La principal fuente de contaminacién por la emisidon de bidxido de carbono
son las plantas de generacion de energia a base de carbdn, pues emiten 2,500

millones de toneladas al ano.

La segunda causa principal, son los automoviles, emiten casi 1,500 millones de

toneladas de CO2 al ano.

El fendmeno del calentamiento global es muy preocupante ya que esta

ocasionando muchas dificultades en el planeta como:

* Terremotos * Sequias

* Incendios

* Derretimiento de los Glaciares * Extincion de Osos Polares
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Pero el mds grave de todos estos sucesos es el derretimiento de los glaciares y
casquetes polares, ya que este conlleva a consecuencias muy preocupantes
como la extincidon de osos polares y el aumento del nivel del mar; este es muy
alarmante ya que habria paises que desaparecieran por el incremento del
mar. En la actualidad en la ciudad de Afganistdn ya existen inundaciones
debido a que el nivel del mar aumento en cinco metros. Y en Boston, Canadd

el ano 2006 es el primer ano en la historia que no ha nevado.

En Rio de Janeiro el calentamiento global podria provocar el fin de la mayor
selva tropical del mundo y transformaria al Amazonas en un enorme pastizal

hacia el fin del siglo.

En el Ecuador las consecuencias del calentamiento global ya se estdn
sintiendo especialmente en el ecosistema de la zona costera como en la Isla
Galdpagos, en la que se puede observar que ciertos anfibios que estdn
empezando a desaparecer por que el agua del mar mantiene una

temperatura muy elevada para estas criaturas.

En la actualidad los grandes glaciares que posee el Ecuador se ven afectados
de tal manera que es poca la presencia de nieve que se puede observar en
ellos. Uno de los ejemplos de este descongelamiento es el coloso volcdn
Chimborazo que cuenta con 6310 metros de altura se ve afectado ya que en

comparacion con anos anteriores, el Chimborazo ya no posee la misma
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cantidad de nieve, pues actualmente la nieve se concentra desde los 5100

metros de altura.

4.1.1 Efecto Invernadero

(€O,, CH,, N,0, HFC, PFC, 5F,)

La emision de gases (CO2, N20, CH4, HFCs, PFCs, SFé) se conoce como los
Gases "de Efecto Invernadero” porque atrapan o retienen parte de la energia

gue el suelo emite en virtud de su calentamiento por la radiacién solar.

Aunqgue existe gases del efecto invernadero que son parte de la composicion
natural de la atmdsfera, su concentracidon ha aumentado vertiginosamente
durante los Ultimos cien anos debido primordialmente a las altas emisiones de
diéxido de carbono provenientes de la generacién eléctrica como la quema
de combustibles foslifes. Otros gases que contribuyen al calentamiento son los

cloroflurocarburos, el metano, los éxidos de nitrdgeno y el ozono.

La Tierra, como todo cuerpo caliente, emite radiacion, pero al ser su

temperatura mucho menor que la solar, emite radiacion infrarroja de una
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longitud de onda, y que interacciona con los gases de efecto invernadero de
la atmdsfera; mas del 75% del calor capturado por la atmdsfera, puede
atribuirse a la accién de los gases de efecto invernadero, sin embargo, no toda
esta radiacion vuelve al espacio, ya que alrededor de un 90% es absorbida por
la atmodsfera, provocando un fendmeno similar al que mantiene la temperatura

cdlida en el interior de un invernadero.

La atmdsfera transfiere la energia recibida tanto hacia el espacio (37,5%) como
hacia la superficie de la Tierra (62,5%). La importancia de los efectos de
absorcién y emisidon de radiacion en la atmdsfera son fundamentales para el
desarrollo de la vida, de hecho si no existiera este efecto la temperatura media
de la Tierra seria de unos -22 °C y gracias al efecto invernadero es de unos
14°C.

En zonas de la Tierra cuya atmosfera tiene poca proporcion de gases de
efecto invernadero (especialmente de vapor de agua), como en los grandes
desiertos, las fluctuaciones de temperatura entre el dia (absorcién de radiacion

solar) y la noche (emision hacia el cielo nocturno) son muy grandes.

Desde hace unos anos el hombre estd produciendo un aumento de los gases
de efecto invernadero con lo que la atmdsfera retiene mdas calor y devuelve a
la Tierra aln mds energia causando un desequilibrio del balance radiativo y un

calentamiento global.

EFECTO INVERNADERC CALENTAMIENTO GLOBAL

Es un fenomeno natwral. € Lo rayos O Parte de la €) ..yelresto | Eselincremento de €} Laquema de combustibles, @) Laatmisfera,
por e cual la Tierra del sol radigeion &5 vuehe al la temperatura media la deforestacion, la ENloNGes,
retiene parte de la atraviesan retenida por espacio, de la atrndsfera ganaderia, etc., incrementan retiene mas
anergia solar que Ia atmosfera, los gases de debido a la acthadad la cantidad de gases de calor y el
atranesa la atmdsfara. sfecto humana. efecto invernadero. planeta se
Este fendmeno pemnite invernadero, recalieita,

la existencia de vida.
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4.1.2 Mercado de Carbono

El mercado de carbono o de Reducciones de gases de efecto invernadero
surge como una medida ante la evidencia de la actividad humana que desde
hace mucho fiempo viene influenciando en el proceso de calentamiento
global tan acelerado y que actualmente estamos viviendo, y sobre todo
debido a la concentracién de gases de efecto invernadero, que traen como
consecuencia impactos negativos sobre la salud de los seres humanos, su
seguridad alimentaria, la actividad econdmica, el agua y ofros recursos

naturales y de infraestructura fisica.

El surgimiento de este mercado tuvo lugar gracias a la decisién de las Naciones
Unidas de firmar un convenio de cambio climdtico para comprometerse a

estabilizar la emisién de gases de efecto invernadero.

Esta convencion, firmada en 1992 bajo el nombre de Convencidon Marco de
las Naciones Unidas sobre el Cambio Climdtico, tiene como principio
fundamental que los paises deben tomar medidas precautorias para anticipar,
prevenir o minimizar las causas del cambio climdtico. La falta de certeza
cientifica absoluta no serd razdén para posponer medidas para controlar danos

serios o irreversibles.

“El mercado mundial de carbono ofrece a los paises y a los organismos

dedicados a la conservacion ecoldégica un instrumento para financiar la
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ampliacion de sus dreas ecoldgicamente fragiles, y mejorar la situacion

econdmica y politica de muchas de sus zonas rurales.

El mercado de carbono representa una fuente de ingresos completamente
nueva y aumentaria la rentabilidad de algunas actividades actuales, frenando
asi la migracién. Y, en el nivel politico, tan fundamental, podria ademds
fomentar en las comunidades rurales un interés directo en las convenciones y

negociaciones globales™?

4.1.3 Convenio de Kyoto

1900 1038 $BAT 1ML 1034 1935 1018 19542 NRdE 1984 1080 (500 197X 1970 1534 1953 18N 2002
S Mundial B Latincamérica -~ Porcentafo de LAC am Mundial

Fuenta: CAIT 1.5, WRI
Con datos de World Resource Institute - Climate Analysis Indicators Tool (CAIT), elaborado

Pt Elidrgika

En 1997 se establecioé el Convenio de Kyoto, en el cual se establecen objetivos
cuantificados para la reduccion de emisiones para los paises desarrollados asi
como los mecanismos de mercado disenados para aminorar el costo de su

implementacion.

Uno de estos mecanismos, el Mecanismo de Desarrollo Limpio (MDL), permite
que proyectos de inversidn elaborados en paises en desarrollo puedan
significar un ingreso adicional a través de la venta de créditos de carbono con

los llamados Certificados de Emisiones Reducidas, mitigando la emision de

*http://www.biomeso.net/bancoconocimiento/E/EIMercadodelCarbono/EIMercadodel
Carbono.asp
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gases de efecto invernadero o a través del secuestro de didxido de carbono

gue se encuentra presente en la atmosfera.

A pesar de las incertfidumbres de este mercado, el mercado global de carbono
ha emergido debido a la percepcion de que en el futuro las restricciones a la
emisién de GEl serdn mayores. En el corto plazo, estas restricciones se reflejan
en el Protocolo de Kyoto que a su vez motiva que entidades internacionales,

gobiernos y corporaciones tomen medidas proactivas sobre el asunto.

En este contexto, América Latina se ha convertido en la regién de paises en
desarrollo mds activa en este mercado emergente con alrededor de US$210,6
millones de créditos de carbono en negociacion en el marco del Mecanismo
de Desarrollo Limpio, y ha mostrado un optimismo basado en la conviccidon de
que este mercado puede significar una herramienta Util para promover el

desarrollo sostenible de la region.

El Protocolo también establecid tres mecanismos para asistir a las Partes del

Anexo | en el logro de sus objetivos nacionales de un modo costo-efectivo:

a. El comercio de emisiones entre paises desarrollados, el cual consiste en la
transferencia de reducciones de carbono entre paises industrializados basadas
en compras de derechos de emision a paises que estdn por debajo de sus

cuotas. Las unidades de venta se denominan: Assighed Amount Units (AAU'’s).

b. El Mecanismo de Implementacion Conjunta, basado en la transferencia de
créditos de emisiones

entre paises desarrollados, es un mecanismo basado en proyectos, permitiendo
acreditar unidades

de reduccidn de emisiones a favor del pais inversor en proyectos de reducciéon
de carbono. Las unidades de venta se denominan: Emission Reduction Units
(ERU’s).

c. El tercer mecanismo corresponde al Mecanismo de Desarrollo Limpio (MDL).
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Este mecanismo es el Unico que involucra a paises en desarrollo. El MDL permite
gue proyectos de inversion elaborados en paises en desarrollo puedan obtener
beneficios econdmicos adicionales a través de la venta de “Certificados de
Emisiones Reducidas” (CER’s), mitigando la emisidn o secuestrando gases de
efecto invernadero de la atmdsfera. El propdsito del MDL es ayudar a los paises
en desarrollo a lograr un desarrollo sostenible, asi como ayudar a los paises con
metas de reduccidn a cumplir con sus compromisos cuantificados. El MDL a
diferencia de los ofros mecanismos permite contabilizar las reducciones desde
el ano 2000 y no estar limitado a los cinco anos del primer periodo de

compromiso, 2008 -2012.

4.1.4 Informe de Nicholas Stern

El Informe Stern propone la posibilidad de reducir las emisiones mediante una
mejora de la eficiencia en el uso de la energia, la infroduccidén de cambios en
la demanda de productos, generando una mayor conciencia de la necesidad
de consumir productos de baja emision de carbono y la adopcidén de
tecnologias mds limpias en los sectores de la energia, calefaccion y transporte.
Asimismo, hace especial hincapié en la necesidad de estrategias politicas
firmes que motiven estas medidas y destaca la importancia de generar una
respuesta internacional basada en una vision compartida respecto a los

objetivos y el marco en el que actuar.

El cambio climdatico incidird sobre los elementos bdsicos de la vida humana en
distintas partes del mundo: acceso a suministro de agua, produccién de
alimentos, salud y medio ambiente. A medida que se va produciendo el
calentamiento del planeta, cientos de millones de personas podrian padecer

hambre, escasez de agua e inundaciones costeras.

Utilizando los resultados de modelos econdmicos formales, la Revisidon ha

calculado que, de permanecer inactivos, el coste y riesgo total del cambio
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climatico equivaldrd a la pérdida de un minimo del 5% anual del PIB global, de
ahora en adelante. Teniendo en cuenta una gama de riesgos y consecuencias
mds amplios, los cdlculos de los danos que se producirian aumentarian a un
minimo del 20% del PIB.

Por el contrario, el coste de la adopcidon de medidas —-reduccion de las
emisiones de gases invernadero para evitar las peores consecuencias del
cambio climdatico-- puede limitarse al 1%, aproximadamente, del PIB global

cada ano.

De no adoptarse medidas para reducir las emisiones, la concentraciéon
atmosférica de gases invernadero podria alcanzar el doble de su nivel
preindustrial para el 2035, con lo que la temperatura media del planeta
experimentaria un aumento de mds de 2°C. A plazo mds largo, existiria mdas del

50% de probabilidad de que el incremento

4.2 Planteamiento de Hipdtesis para Contrarrestar el
Calentamiento Global

4.2.1 Sector Energético

Los resultados que actualmente podemos ver actualmente en el Ecuador
dejan de manifiesto que efectivamente estamos inmersos en una verdadera
crisis ecoldgica que obliga a que la Humanidad tome conciencia de que no se
puede quemar todo el material energético fosil existente (petrdleo, gas natural
y carbono), si no se quiere producir cambios ecoldgicos irreversibles y peligrosos

para la existencia de la vida misma en la Tierra.

Cabe mencionar que aunque es imposible contrarrestar el efecto total que
estd ocasionando el calentamiento global, es posible reducir en una
proporcion considerable las emisiones netas de los gases de efecto

invernadero es técnicamente posible y econdmicamente factible.
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De manera especial en el Sector Energético, la promocién de las energias
renovables, el uso eficiente de la energia y el empleo de tecnologias y
procesos limpios constituyen los mecanismos mds iddneos para reducir este tipo

de emisiones.

Nuestro pais cuenta con importantes recursos energéticos renovables y no

renovables, entre los que se destacan las energias solar e hidraulica.

La ubicacion geogrdfica del Ecuador confirma las grandes posibilidades de
aprovechamiento de la energia solar, existiendo muchas zonas en las que se
presentan importantes niveles de radiacion que se hallan en el orden de 3 a 4

kWh/m2-dia e incluso mayores.

La poca informacién que se tiene respecto al potencial existente, son algunas
de las causas principales para que en el pais no se haya alcanzado un

desarrollo significativo y una aplicacién real de este recurso.

Es fundamental iniciar con campanas de concientizacion a la gente para

poder iniciar con medidas tales como:

4.2.1.1 Sustitucion de Luminarias en el Sector Eléctrico Residencial

e Dinamizar la demanda de focos ahorradores.

e Identificar y desarrollar diferentes mecanismos (publicidad, marketing,
efectos demostrativos, etc.) enfocados a los diferentes segmentos de
consumo de la energia eléctrica, sobre todo a aquellos de mayor
consumo y mayor poder adquisitivo.

e llevar a cabo un programa de venta a crédito con las empresas de
distribucién de electricidad, que ain sean del Estado y las empresas

comercializadoras, de tal manera que los focos ahorradores se paguen
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con los propios ahorros que generen. Una propuesta para la
comercializacion de luminarias es que el usuario residencial, al cancelar
su tarifa eléctrica mensual, reciba una orden de compra de un foco
ahorrador para sustituir al foco incandescente de mayor uso en su
vivienda. Las empresas comercializadoras con esta orden de compra,
entregardn al usuario del servicio eléctrico el foco ahorrador con la
respectiva garantia e informarian en forma periédica a la empresa
eléctrica, para que ésta a su vez, pueda recuperar el costo del foco
ahorrador (en dos, tres partes a convenir), conjuntamente con la planilla
eléctrica mensual de los clientes.

Incluir en las planillas mensuales de los usuarios del Sector Residencial el
consumo histérico mensual en un diagrama de barras, que les sirva para
verificar cuanto estdn consumiendo mensualmente y cuanto estdn

ahorrando con respecto a los meses anteriores.

4.2.1.2 Energia Solar para calentamiento de agua en el Sector
Residencial

Incluir en el costo de la vivienda la instalacion de sistemas solares para
calentamiento de agua.

Identificar mecanismos, a fravés de los cuales se logre bajar los costos
de los sistemas solares para programas de vivienda popular.

Conformar una comisibon o comités a nivel institucional, para la
promocién y uso de la energia solar para calentamiento de agua
(Ministerio de Energia y Minas, Ministerio de la Vivienda, C&dmaras de la
Construccién, Cdmaras de la Pequena Industria, empresas fabricantes
y/o comercializadoras, etc.).

Gestionar la creacion de un “fondo semilla” para el fomento y desarrollo
del uso de la energia solar para calentamiento de agua y la aplicacion

de mecanismos para el financiamiento de este tipo de sistemas.
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e |dentificar mecanismos de cardcter tributario como la reduccion de
aranceles para equipos y elementos importados para fabricar sistemas
de calentamiento de agua.

e Propiciar la capacitacion de las empresas fabricantes para mejorar Ia
eficiencia de los sistemas y el cumplimiento de normas constructivas.

e Establecer nexos entre las empresas fabricantes de sistemas solares y 1os
Centros de Educacion Superior a fin de readlizar acciones de

investigacion y desarrollo tecnoldgico.

4.2.1.3 Empleo de Gas Natural Comprimido (GNC), en vehiculos

e FEstablecer normas técnicas referentes al uso de equipos conversores a
GNC en vehiculos de conformidad con las entidades relacionadas
(Ministerio de Energia y Minas, Ministerio del Ambiente, INEN, Consejo
Nacional de Transito, municipios, y otros).

e Coordinar con los centros de Educacion Superior actividades de
investigacion, elaboracion de normas y desarrollo tecnoldgico relativo al
almacenamiento, distribucién y uso de GNC en vehiculos.

e Propiciar la creacién de la infraestructura relacionada a la distribucion,
comercializacion del GNC, asi como, centros especializados en
conversion de motores a GNC.

e Lograr un nivel de coordinaciéon adecuado entre los diferentes actores
del transporte automotor (Organismos de regulacion y control
energético - ambiental, importadores de vehiculos, transportistas,
etc.)buscando una efectiva sinergia a fin  de compartir
proporcionalmente los beneficios resultantes de acciones conjuntas.

e Implementar un proceso de planificacidon urbana orientado a la
eficiencia energética en el Sector y a la preservaciéon del ambiente, a
través de acciones sostenidas, de publicidad, demostracion vy

capacitacion.
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e Fortalecer la capacidad técnica nacional a nivel de centros
especializados en la conversion a GNC, mediante acciones de
transferencia tecnoldgica y capacitacion (cursos, postgrados, maestrias,
seminarios talleres, etc.), orientadas al uso de combustibles alternativos y

temas afines.

4.2.1.4 Instituciones que deberian colaborar para la toma de
medidas en el Sector Eléctrico

El Ministerio de Energia y Minas, el Ministerio del Ambiente, el Consejo Nacional
de Electrificacion-CONELEC,el Comité Nacional del Clima y PETROECUADOR
serdn las principales instituciones responsables de la coordinacion de la
ejecucion de las medidas y acciones relacionadas, tanto en lado de la oferta
como de la demanda de energia, asi como de la difusién y promocién de las

medidas.

4.2.1.5 Proyectos MDL registrados en el Sector Eléctrico

— Sudamérica 107 (Argentina, Brasil, Bolivia, Colombia, Chile,

Ecuador, Pery)

— Regién Andina 28 (Bolivia, Colombia, Chile, Ecuador, Pery,

Venezuela)

4.2.2 Solucion en el Sector Forestal

Ecuador tiene 114.733 km2 de bosques nativos, lo que significa el 42% del
territorio nacional (CLIRSEN, 1992), la mayor parte de ellos se encuentran en la
Amazonia. La deforestacion producida corresponde aproximadamente a

bosques nativos humedos (90%) y a bosques nativos secos (10%).
Por estd razén se deberdn buscar medidas que desde un punto de vista

ambiental, econdmico y social nos permita enfrentar los problemas que los

cambios climdticos ocasionan en el sector Forestal del Ecuador tales como:
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e Incentivar la aplicacion de sistemas de manejo forestal sustentable para
asegurar la conservacion de los bosques naturales y de los servicios
ambientales a través de una intensiva participacidon de las
comunidades.

e FEstablecer plantaciones forestales productoras y protectoras que
permitan la fijacién de carbono y equilibrar el balance entre la
deforestacion y la forestacion.

e Cinturones Verdes de Ciudades

e Fortalecimiento de Areas protegidas de ecosistemas fragiles mediante la
adopcion de politicas de manejo sustentable que permitan conservar la
diversidad de especies y recursos genéticos que estén en peligro de
extincion y asi de esta manera ofertar bienes y servicios ambientales.

e Bosques Protectores de Cuencas Hidrograficas

e Fomento de sistemas agroforestales y Fomento de sistemas silvopastoriles

En el caso de las plantaciones forestales productivas y protectoras asi como el
establecimiento de cinfurones verdes en ciudades, el nivel de factibilidad es
alto; y aunque el impacto de aplicacion es bajo es positivo para contrarrestar

la deforestacion.

Las Plantaciones forestales protectoras, y el Manejo sustentable de bosques
nativos, ofrecen servicios ambientales muy importantes y valiosos, asi como
bienes y productos no maderables, que elevan la importancia de sus

beneficios sociales y ambientales.

La medida de Cinturones Verdes de Ciudades no ocasiona ningun impacto
ambiental, ya que Uutiliza tierras donde no existen recursos naturales o se
encuentran muy deteriorados y, por el contrario, recupera la fertilidad de los
suelos, aumenta la capacidad de retencidon del agua y tiene ademds un

impacto socioecondmico positivo, pues mejora las condiciones de seguridad
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de los habitantes de las ciudadeslimpia el aire contaminado y eleva las

condiciones de vida de las comunidades involucradas en la plantacion.

4.2.2.1 Manejo Forestal Sustentable del Bosque Nativo

Establecer mecanismos para alcanzar un mejor conocimiento de los
bienes y servicios del bosque nativo con fines de comercializaciéon vy
mantener activo el efecto sumidero del bosque.

Informar y capacitar a las comunidades sobre el valor intrinseco de los
productos del bosque, vy, difundir a los sectores del comercio y la
industria sobre la importancia del uso moderado de los bienes de los

bosques nativos.

4.2.2.2 Plantaciones Forestales Productivas

Establecer mecanismos para superar los obstdculos de orden financiero,
técnico, ambiental, operativo y sociocultural, que limitan y dificultan el
desarrollo forestal productivo.

Conseguir un mejoramiento fisico, ambiental y bidtico de la zona, al
utilizar técnicamente los suelos de

aptitud forestal, ampliando el rango de fijacidon de carbono en la zona y
generando empleo en el campo.

Incentivar a los productores forestales para establecer nuevas
plantaciones de produccion que les permitan obtener su materia prima
de manera sostenible.

Informar a los organismos internacionales de cooperacidén sobre los
beneficios de invertir en nuevas plantaciones forestales en el Ecuador,
que permitan aprovechar en un largo plazo los productos maderables

del bosque, y obtener una rentabilidad complementaria de la inversion,

en relacion a la captacién de carbono.
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4.2.2.3 Manejo de Ecosistemas Fragiles

Promover una mayor participacion de organismos regionales y de las
poblaciones circundantes a las Areas Protegidas, capacitdndolas sobre
el manejo sostenible de recursos, y promocionando alternativas
productivas que minimicen la presién sobre los recursos del bosque.
Generar un  mecanismo legal de  desconcentracién  y/o
descentralizacion, que posibilite la participacion de ONGs y organismos
regionales en el manejo directo de las dreas protegidas.

Promover convenios institucionales que permitan ofertar servicios
ambientales y mejorar el equipamiento e infraestructura de la
administraciéon de las dreas.

Difundir a nivel internacional, por parte del estado, los servicios
ambientales que brindan las dreas protegidas y promover asi la inversion

nacional e intfernacional en la administracion adecuada de las dreacs.

4.2.2.4 Manejo de Bosques Protectores de Cuencas Hidrogrdficas

Manejar la vegetacion para minimizar la sedimentacion de los rios y
evitar su afectacién debida a las obras de infraestructura construidas en
lugares cercanos u otro tipo de uso que se dé al suelo (agricultura y/o

ganaderia).

4.2.2.5 Sistemas Agroforestales y Sistemas Silvopastoriles

Seleccionar los sitios para la aplicacién del sistema silvopastoril o
agroforestal, e incentivar a las comunidades, de acuerdo a su nivel de
organizacion, para el establecimiento de plantaciones como cortinas
rompevientos o sombra.

Desarrollar planes y capacitar a los integrantes de las comunas sobre |os
beneficios del uso y formacidon de las cortinas rompevientos.

Promover el uso de especies forestales forrajeras para alimentaciéon del

ganado, estableciendo viveros forestales comunales o individuales con
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especies forrajeras cortinas rompeviento o plantaciones en linderos con

especies forrajeras.

4.2.2.6 Mecanismos de Financiamiento

e Buscar, mediante la promocion de los productos del bosque.

e Promover el pago por servicios ambientales, mediante mecanismos de
compensacioén por fijacién de carbono.

e Promover, por parte del Estado, la busqueda de cooperacion
internacional para la captacidon de recursos, que permitan reforestar
dreas deforestadas y aprovechar en un largo plazo los productos
maderables.

e Incentivar la participacion de las comunas y agrupaciones campesinas,
en el desarrollo de actividades forestales que permitan mejorar sus
condiciones socio— econémicas.

e Gestionar el canje, compra o condonacién de deuda externa, publica o
privada, para la generaciéon de fondos que permitan reforestar las dreas

degradadas y asi mitigar el impacto del cambio climdatico en el Sector.

4.2.3 Solucidn en el Sector Agricola

Se ha detectado que en el Ecuador las principales emisiones de gases de
efecto invernadero se generaban por la fermentacion entérica del ganado
bovino (aproximadamente 50% de las emisiones nacionales de metano y por el
cultivo de arroz (aproximadamente 19% de las emisiones nacionales de

metano).

4.2.3.1 Medidas a ser tomadas en cuenta

1.  Mejorar la dieta alimentaria del ganado bovino mediante el manejo y
gestion de las praderas.
2. Manejo del estiércol a fravés de biodigestores para la eliminacion de

metfano.
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3. Usoy manejo de los desechos o residuos de las cosechas de arroz a

través procesos de reciclaje.

Capacitar a los niveles técnicos y operativos de planificaciéon y ejecucion
del Sector Agropecuario en el manejo y gestion de praderas, manejo de

estiércol y desechos de la produccion arrocera

4. Capacitar a través de cursos y seminarios especificos a funcionarios de
dreas especializadas del Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG),
institutos de investigacién agropecuaria y de otros organismos publicos.

5. Coordinar con los miembros de los comités agroalimentarios la
ejecucion de campanas de capacitacion y educacién de los actores
sociales directamente involucrados.

6. Mejorar y fortalecer los mecanismos de cooperacion e intercambio de
informacién relevante entre los gremios y/o las asociaciones

relacionadas con el subsector pecuario.

Priorizar las acciones de ordenamiento territorial y zonificacion
agropecuaria, como herramienta de apoyo para el manejo de praderas,

estiércol y residuos de las cosechas de arroz

7. ldentificar y caracterizar las nuevas dreas de desarrollo agropecuario a
través de un ordenamiento integral de los espacios pecuarios.

8. Utilizar la informacion bdsica existente en la Direccidon Nacional de
Recursos Naturales Renovables (DINAREN) sobre Ordenamiento
Territorial y Zonificacién Agropecuaria como instrumento de apoyo en el
proceso orientado al uso racional de los recursos del Sector.

9. Creacion de centros de informacidon provincial para uso de

productores, ONG's, entidades financieras.
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Establecer y/o fortalecer las asociaciones de pequenos y medianos
productores agropecuarios para facilitar su gestion dentro de grupos de

decision politica, econémica y ambiental.

10. Facilitar la formaciéon legal y estatutaria de grupos de productores a fin
de permitir un accionar mds directo en los grupos de decisidon politica.

11. Capacitar a representantes de los grupos organizados para que
gestionen en el dmbito de sus asociados el uso optimizado de los
recursos, especialmente los no renovables.

12. Promover procesos de capacitacidn sobre politicas, legislacion

ambiental a varios niveles y diferentes sectores.

4.3 Proyectos de Secuestracion de Carbono en Ecuador

Ecuador ha entrado en 2006 en el Mercado del Desarrollo Limpio, gracias a los
proyectos que generen Certificados Reductores de Emisiones (CER's). El pais
comercializard US $ 2,06 millones en certificados. Ecuador ocupa el séptimo
lugar del mundo en el mercado de certificados de carbono, “estos certificados
no deben verse como una fuente de financiacidn de los proyectos - dice
Marcos Castro, Director de la Oficina de Desarrollo Limpio del Ministerio del
Ambiente - sino como un ingreso complementario que ademds puede abrir
puertas a diversos inversores”. Dentro del MDL estdn registrados 175 proyectos,
de los que 1,72% corresponden a Ecuador. La expectativa de reduccidon anual
de los proyectos se calcula en 228 millones de toneladas de GEl (gases de

efecto invernadero)10

4.4 Conclusion

Podemos concluir que el fendmeno del calentamiento global es un suceso en

el que afecta a todos los paises; existe un cambio climdatico alarmante en todo

10
http://www.icex.es/icex/cda/controller/page/0,2956,35582_13637_16030_447601,00.htm
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el mundo, debido al aumento de la poblacidon, a la emision de gases
proporcionada por la actividad humana y a cambios acompanados por el uso

de la tierra lo que ha ocasionado que la temperatura aumenta cada vez mds.

En el Ecuador ya estdn surgiendo consecuencias muy preocupantes como el
derretimiento de los nevados; el hielo del Chimborazo que disminuyd su capa
de hielo en un 25 % y el Carihuairazo como glaciar ha desaparecido casi en su
totalidad. El Tungurahua desde su activacion ha perdido también parte del
drea del glaciar. La contribucion de los glaciares a las aguas superficiales, rios,
vertientes y agua de infiltracién es muy importante y por tanto hay que tratar
de evitar que empeore la situacion en el Chimborazo v si no se toma medidas
de mejoramiento los resultados o efectos pueden ser alarmantes ya que
existiria una perdida de un 40% en los caudales de agua ya que el nevado es
una fuente de abastecimiento de agua y energia hidrica especialmente para

ciertas zonas de Quito.

Ademds de los efectos antes mencionados también existen consecuencias en
distintos sectores del Ecuador como el forestal, agricola, eléctrico y sin dejar de
mencionar la extincion de animales que se esta dando en las zonas costeras

como la Isla Galdpagos.

Es decir el calentamiento global esta produciendo una serie de efectos en
cadena que estdn afectando tanto econdmicamente como socialmente a
nuestro pais, por lo que si bien no podemos eliminar totalmente estos efectos lo
que si podemos hacer es emprender campanas tratando de disminuir los
efectos ya generados, y siendo fundamental en empezar por concientizar a la
poblacién sobre la gravedad del tema, que realmente si esta en la mano de

cada uno de los habitante el de realizar soporte contra este gran problema
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ANEXOS



ANEXO 1: AUTOCORRELACION Y QLB AL NIVEL (SEMINARIO 1)

Y, (Ye- Yo) (Ye- Yo) k=1 k=2 k=3 k=4 k=5 k=6 k=7 k=8 k=9 k=10

50550,0 | -13837,5 191475780,3 | 226761347,6 432524636,2 |  326460372,1 | 356418510,6 | 304043658,8 | 331856988,3 | 314490954,2 362714562,9 | 326806309,1 | 362645375,5
48000,0 | -16387,5|  268549414,9 | 512231203,6 386621189,4 422100078 | 360073476,1 | 393012305,6 | 372446021,5 | 429556380,2 387030876,4 | 4294744428 |  386621189,4
33130,0 | -31257,5 977029892,2 | 7374413281 805113766,6 | 6868042147 | 749631744,3 | 710403610,2 | 819335918,8 738222765 |  819179631,4 | 737441328,1| 641480872,5
40795,0 | -23592,5 556604989,0 | 607682702,5 5183851756 | 565806055, 1 536197496 | 618417279,7 | 557194800,9 | 618299317,3 556604989 | 4841760834 | 5050318334
38630,0 | -25757,5|  663447641,0 | 565955589,1 617728118,7 | 5854024846 | 675167293,2 | 608326639,4 | 6750385059 | 607682702,5|  528607246,9 | 551376856,9 | 464857490,4
42415,0| -21972,5|  482789762,3 | 526954441,8 4993789827 |  575953066,4 | 518934487,5| 575843204 | 5183851756 | 450929670,1 470353340,1 | 396547788,5 | 357524668,7
40405,0 | -23982,5 575159221,3 | 545061212,2 6286401459 | 5664056171 | 628520233,5| 5658060551 | 4921798496 | 513380359,6 |  432823218,1| 390230338,2 | 525203720,9
41660,0 | -227275 516538228,1 | 595743486,8 536765683,0 | 5956298494 536197496 | 4664241405 | 486515230,5 410173634 | 369809634,1 | 497719876,8 | 341968474,3
38175,0 | -26212,5|  687093970,4 | 619072591,6 686962908,1 | 6184172797 | 5379449741 | 561116804,2 | 473069092,6 | 426515732,8 5740395555 | 394405448 | 4224265863
40770,0 | -23617,5 557785237,8 | 618954504,3 557194800,9 | 4846891453 | 5055669954 | 426235888,8 | 384291249 | 517210411,7 355359839,2 | 380606922,5| 302456689,9
38180,0 | -26207,5|  686831870,7 | 618299317,3 537842361,8 | 561009771,8 | 4729788552 | 4264343754 | 573930058,1 | 3943302156 |  422346008,9 | 335625466,3 | 279069730,1
40795,0 | -23592,5 556604989,0 | 484176083,4 505031833,4 | 425784701,9 | 383884462,1| 516662924,8 | 354983677,3 | 380204035,6 302136527,9 | 251223961,8 |  188444379,4
43865,0 | -20522,5|  421172077,9 | 439313947,9 370378946,3 |  333931026,5 | 4494315292 | 308790991,7 | 330729520 | 262820642,4 |  218533136,2 | 163922823,9 | 164374318,4
42981,0 | -21406,5|  458237273,9 | 386332916,3 348315012,5 | 4687906672 | 3220920777 | 344975602 | 2741415684 | 227946390,2 170983753,9 | 171454696,4 |  204698955,8
46340,0 | -18047,5 325711439,8 | 293659120,0 395230322,7 | 271550960,2 | 290843713,5| 2311246109 | 1921781547 | 144153817,4 144550861,9 | 172578594,2 | 1794185882
48116,0 | -16271,5|  264760976,2 | 356336850,9 2448284164 | 2622226257 | 208380307,0 | 173266458,8 | 129968057,5 | 130326030,0 155595634,4 | 161762524,3 91030412,2
42488,0 | -21899,5|  479587109,6 | 3295099911 352020532,4 | 2804551617 | 233196089,5 | 174921580,2 | 175403368,7 | 2094132571 217713159,0 | 122516130,9 |  -83974041,4
49341,0| -15046,5|  226396481,6 | 242481165,9 192692372,2 | 160222074,1 | 120183397,7 | 120514420,2 | 143881599,6 | 149584214,5 84177177,4 | -57696057,9|  -44951691,5
48272,0| -161155|  259708611,2 | 206382496,6 171605296,4 | 128722011,1 | 129076551,6 | 154103887,9 | 160211653,9 90157673,7 -61795162,5 | -48145353,2 | -406344068,9
51581,0 | -12806,5 164005862,9 | 136369484,7 1022914484 | 102573190,9 | 122461650,3 | 127315305,2 | 71645548,0 |  -49106727,2 -38259640,8 | -322909213,6 | -293995517,4
53739,0 | -10648,5 113390070,5 |  85054472,2 85288738,7 | 101825824,1| 105861597,0 | 59572665,8 | -40831827,4| -31812567,0 | -268496273,8 | -244454780,5 | -253872506,8
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56400,0 -7987,5 63799794,9 63975519,4 76380071,8 79407325,71 44685761,5 | -30628162,7 | -23862769,3 | -201400429,1 -183366781,9 | -190431066,7 | -191847486,0
56378,0 -8009,5 64151727,9 76590446,3 79626038,2 44808840,04 -30712522,2 | -23928494,8 | -201955148,6 | -183871831,1 -190955573,1 | -192375893,7 | -214861059,8
54825,0 -9562,5 91440973,7 95065152,6 53497063,4 | -36667535,81 -28568117,5 | -241113302,2 | -219523714,5 | -227980960,8 -229676674,9 | -256521608,9 | -318888086,4
54446,0 -9941,5 98832972,5 55617370,3 -38120819,9 | -29700388,54 | -250669606,3 | -228224335,1 | -237016776,6 | -238779698,8 -266688607,0 | -331526922,5 | -359588929,5
58793,0 -5594,5 31298177,2 | -21452150,1 -16713627,7 | -141062076,5 | -128431201,1 | -133379068,8 | -134371137,5 | -150076625,7 -186563807,2 | -202355450,4 | -208650803,9
68222,0 3834,5 14703563,7 114557231 96685657,3 88028302,21 91419630,7 92099606,6 | 102864338,6 127873095,2 138696878,9 | 143011790,5 143533323,9
67375,0 2987,5 8925291,4 75328956,7 68583907,3 71226132,09 71755909,5 80142841,5 99627464,0 108060403,8 111422203,3 | 111828536,2 118299540,1
89602,0 | 25214,5 635772150,9 | 578844314,6 601144542,7 605615834,0 | 676401067,6 | 840850184,2 | 912023721,4 940397119,5 943826546,7 | 998441454,8 | 1003057477,5
87344,3 | 22956,8 527013868,2 | 547317305,9 551388232,2 615835267,1 | 765559403,4 | 830359972,8 | 856192781,2 859315133,2 909039753,9 | 913242452,1 902321221,9
88228,7 | 23841,2 568402942,3 | 572630702,8 639560587,7 795052911,2 | 862349950,7 | 889177979,1 | 892420621,1 944060904,4 948425513,4 | 937083538,0 957314705,8
88406,0 | 24018,5 576889909,2 | 644317616,2 800966485,9 868764078,3 | 895791652,7 | 899058413,3 | 951082795,1 955479867,9 944053531,4 | 964435177,8 966542083,5
91213,3 | 26825,9 719626368,7 | 894584579,5 970306450,2 | 1000493045,7 | 1004141629,9 | 1062246694,9 | 1067157703,7 | 1054395840,9 1077159722,9 | 1079512886,7 0
977353 | 333479 1112079274,3 | 1206210924,8 1243736596,4 | 1248272237,9 | 1320504020,1 | 1326609011,5 | 1310744437,6 | 1339042758,4 1341968032,0 0 0
100558,1 | 36170,6 1308310323,6 | 1349012345,5 1353931905,1 | 1432277727,1 | 1438899473,9 | 1421692047,3 | 1452385671,9 | 1455558554,5 0 0 0
101683,3 | 37295,9 1390980622,6 | 1396053231,5 1476836421,2 | 1483664173,0 | 1465921417,0 | 1497569931,6 | 1500841523,8 0 0 0 0
101819,3 37431,9 1401144339,1 | 1482222127,9 1489074779,0 | 1471267319,0 | 1503031248,9 | 1506314771,9 0 0 0 0 0
103985,4 39597,9 1567991516,0 | 1575240698,5 1556402802,6 | 1590004765,3 1593478291 0 0 0 0 0 0
104168,4 | 39780,9 1582523395,7 | 1563598407,8 1597355720,1 | 1600845304,4 0 0 0 0 0 0 0
103692,7 | 39305,2 1544899739,0 | 1578253356,4 1581701209,6 0 0 0 0 0 0 0 0
104541,3 | 40153,8 1612327061,7 | 1615849352,4 0 0 0 0 0 0 0 0 0
104629,0 | 40241,5 1619379337,9 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
24494490235, 19538600947, | 17656160500, | 15805165723,
27042741 25973374251,0 9 23158084711,5 | 21312889439,7 4 5 6 [ 13716553041,9 | 11561348814,3 | 9269009081,1 | 7131347446,5
64387,48 AC 0,943 0,892 0,821 0,752 0,680 0,609 0,528 0,445 0,357 0,275
Qi 40,087 76,814 108,719 136,239 159,319 178,328 193,053 203,822 210,954 215,307
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ANEXO 2: AUTOCORRELACION Y QLB PRIMERA DIFERENCIA (SEMINARIO I)

Y, (Ye- Yo) (Ye- Yo) k=1 k=2 k=3 k=4 k=5 k=6 k=7 k=8 k=9 k=10
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0 0 0 0 0 0 0 0
-2550,0 | -3869,0 14969159,1 62635236,1 | -24552673,4 | 13479594,21 | -9540954,342 | 12879899,24 | 247615,0407 | 18586673,88 | -4936844,632 | 151239191 | -5014224,628
-14870,0 | -16189,0 262083713,1 -102735396,4 | 56402471,2 | -39922077,35 | 53893176,24 | 1036092,036 | 77771950,88 | -20657167,64 |  63282796,1 | -20980947,63 | -28346942,52
7665,0 | 6346,0 402717191 -22109463,3 | 15649238,1 | -21125833,26 | -406142,4678 | -30486183,62 | 8097497,859 | -24806513,41 | 8224417,864 | 11111847,97 | -13980236,99
21650 |  -3484,0 12138254,3 -8591544,2 | 11598234,3 | 2229751346 | 16737133,98 | -4445584,539 |  13618954,2 | -4515264,534 | -6100484,423 | 7675250,613 | -7107360,352
37850 |  2466,0 6081157,2 -8209314,2 -157823,4 | -11846664,57 | 3146616,913 | -9639594,352 | 3195936,918 | 4317967,029 | -5432597,936 | 5030641,099 | 1126962713
-2010,0 | -3329,0 11082239,4 213055,2 | 15992514,0 | -4247804,501 | 13013059,23 | -4314384,496 | -5829079,385 | 7333785,651 | -6791160,314 |  -1521353,7 | 23126560,49
1255,0 -64,0 4096,0 307454,8 -81663,7 | 250175,031 | -82943,69951 | -112063,5885 | 1409914471 | -130559,518 | -29247,90415 444606,29 | -354174,6659
-3485,0 |  -4804,0 23078413,7 -6129904,9 | 18778833,9 | -6225984,856 | -8411804,745 | 10583210,29 | -9800160,674 | -2195429,06 | 33373385,13 | -26585335,82 | 11471950,25
25950 |  1276,0 1628176,6 -4987884,6 |  1653696,6 | 2234276,738 | -2811028,226 | 2603040,809 | 583132,4227 | -8864373,383 | 7061385,661 | -3047088,271 | 2539240,797
-2590,0 |  -3909,0 15280279,1 -5066064,6 | -6844659,5 | 8611525,509 | -7974360,456 | -1786413,842 | 27155820,35 | -21632405,6 | 9334690,464 | -7778910,468 | -3279651,749
26150  1296,0 1679616,6 2269296,7 | -2855088,2 | 2643840,814 | 592272,4276 | -9003313,378 | 7172065,666 | -3094848,266 | 2579040,801 | 1087344,521 | 1739232,643
3070,0|  1751,0 3066001,9 -3857453,1 |  3572040,9 | 800207,5385 | -12164198,27 | 9690035,777 | -4181388,155 | 3484490,912 | 1469089,632 | 2349842754 -2348090,9
-884,0| -2203,0 4853207,9 -4494120,0 | -1006771,4 | 15304238,77 | -12191401,19 | 5260762,88 | -4383970,052 | -1848317,333 | -2956426,21 | 2954222,136 | 6327014,762
3359,0 | 2040,0 4161601,0 932280,6 | -14171881,2| 11289361,85 | -4871520,085 | 4059600,983 | 1711560,702 | 2737680,825| -2735639,83 | -5858880,203 | -3463919,917
1776,0 457,0 208849,2 -3174780,6 | 2529039,5 | -1091316,471 909430,6 383423,3 613294,4 -612837,2 -1312504,6 -775986,3 1383796,9
-5628,0 | -6947,0 48260805,6 -38444698,3 | 16589433,7 | -13824531,21 -5828534,5 |  -9322875,4 9315925,0 | 19951781,6 |  11796003,9 | -21035517,0 | -56340169,7
6853,0|  5534,0 30625158,7 -13215191,2 | 11012661,8 | 4643027,554 7426629,7 | -7421093,0 | -15893647,4 |  -9396731,1|  16756954,1| 44880743,3 | -11986643,2
-1069,0 | -2388,0 5702542,8 -4752120,1| -2003532,4 | -3204696,255 3202307,1 6858334,7 4054823,0 |  -7230863,8 | -19366678,6 5172406,9 |  -49928299,5
3309,0 | 1990,0 3960101,0 1669610,7 |  2670580,8 | -2668589,842 |  -5715280,2 |  -3379019,9 6025721,2 | 16138902,5 -4310340,0 | 41606925,6 -7117713,0
2158,0 839,0 703921,4 1125938,5 |  -1125099,1 | -2409608,496 |  -1424622,2 2540492,9 6804292,2 -1817274,3|  17541817,3]  -3000885,5 -364612,5
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2661,0 1342,0 1800964,7 -1799622,0 -3854224,4 | -2278716,087 4063577,1 10883622,3 -2906772,2 28058541,4 -4799985,6 -583206,1 -1532121,1
-22,0 -1341,0 1798280,3 3851351,0 2277017,3 | -4060547,589 -10875508,3 2904605,1 | -28037623,2 47964071 582771,3 1530978,9 -1995837,1
-1553,0 -2872,0 8248382,6 4876654,9 -8696416,0 | -23291918,72 6220750,8 | -60047771,6 10272395,7 1248113,0 3278875,3 -4274455,4 -14943015,4
-379,0 -1698,0 2883203,2 -5141543,7 | -13770778,4 | 3677867,058 -35501779,3 6073303,2 737916,3 1938555,0 -2527167,4 -8834693,1 -2553316,6
4347,0 3028,0 9168785,5 24557082,7 -6558647,8 | 63309429,84 -10830368,9 -1315907,6 -3456976,3 4506634,1 15754686,0 4553265,3 -586583,5
9429,0 8110,0 65772104,0 -17566258,6 | 169563887,1 | -29007360,29 -3524441,9 -9258942,0 12070277,5 42196333,2 12195171,5 -1571067,3 -9594047,2
-847,0 -2166,0 4691554,9 -45286723,4 7747217,4 |  941299,6457 2472856,4 -3223701,3 | -11269697,3 -3257057,7 419596,9 2562355,5 -1834624,0
22227,0| 20908,0 437144474,2 -74782475,7 -9086193,6 -23870031,5 31117800,0 | 108784330,4 31439783,2 -4050292,7 -24733950,1 17709290,4 -23750019,6
-2257,7 -3576,7 12793067,3 1554378,7 4083455,6 -5323334,2 -18609777,8 -5378416,0 692885,2 4231246,5 -3029535,2 4062925,1 6419281,3
884,4 -434,6 188859,6 496146,6 -646793,8 -2261118,6 -653486,4 84186,7 514103,4 -368093,5 493652,1 779953,2 204434,9
177,3 -1141,7 1303409,8 -1699170,2 -5940108,0 -1716751,9 221164,0 1350583,6 -967006,0 1296856,6 2048988,7 537064,0 1405714,9
2807,3 1488,3 2215097,1 7743730,6 2238017,3 -288317,0 -1760667,6 1260622,5 -1690627,3 -2671132,6 -700135,2 -1832538,6 0
6522,0 5203,0 27071211,5 7823856,8 -1007923,9 -6155096,0 4406994,5 -5910242,8 -9337979,4 -2447594,1 -6406348,9 0 0
2822,7 1503,7 2261174,6 -291300,3 -1778885,6 1273666,5 -1708120,6 -2698771,5 -707379,7 -1851500,3 0 0 0
1125,3 -193,7 37527,3 229168,5 -164082,6 220052,0 347674,6 91129,6 238523,2 0 0 0 0
136,0 -1183,0 1399464,8 -1002004,4 1343793,3 2123146,9 556501,8 1456591,3 0 0 0 0 0
2166,0 847,0 717426,4 -962144,1 -1520154,5 -398450,4 | -1042906,567 0 0 0 0 0 0
183,1 -1135,9 1290336,4 2038686,9 534363,8 1398647,3 0 0 0 0 0 0 0
-475,7 -1794,7 3221054,9 844276,3 2209814,4 0 0 0 0 0 0 0 0
848,6 -470,4 221294,7 579218,3 0 0 0 0 0 0 0 0 0
87,7 -1231,3 1516049,8 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
54079,0 1075582737,3 -250551754,2 | 240622910,0 -72795416,7 -7601902,5 21039589,0 | 124013159,0 39375713,2 | 110024275,8 61492717,3 | -190677414,6
1319,00 AC -0,233 0,224 -0,068 -0,007 0,020 0,115 0,037 0,102 0,057 -0,177
Qi 2,392 4,654 4,867 4,869 4,888 5,557 5,627 6,186 6,366 8,153
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ANEXO 3: AUTOCORRELACION Y QLB SEGUNDA DIFERENCIA

Y, (Ye-Yo) (Ye- Yo) k=1 k=2 k=3 k=4 k=5 k=6 k=7 k=8 k=9 k=10
0,0 0,0 0,0 0,0 0 0 0 0 0 0 0 0
0,0 0,0 0,0 0,0 0 0 0 0 0 0 0 0
-12320,0 |  -12385,9 153411584,0 -278300459,3 | 122570585,9 | -72879594,61 | 72593305,92 | -39623337,66 | 59526136,06 | -74489767,2 | 65037880,69 | -63652067,08 | -4818837,826
22535,0 22469,1 504858522,5 -222352507,3 | 132209212,1 | -131689862,3 | 71879794,08 | -107985007,2 | 135130189,5 | -117983737,6 | 115469764,7 | 8741743909 |  -90324328,4
-9830,0 -9895,9 97929687,9 -58228292,7 | 57999557,9 | -31657685,73 | 47559337,99 | -59514765,27 | 51963032,62 | -50855815,15 | -3850085,896 | 39781126,79 | -41335917,98
5950,0 5884,1 34622126,8 -34486122,7 | 18823433,7 | -28278442,55 | 35387054,19 | -30896847,92 | 30238504,31 | 2289233564 | -23653573,75 | 24578041,48 | -9702474,602
-5795,0 -5860,9 34350652,8 -18749490,7 | 28167358,0 | -35248045,28 | 30775477,62 | -30119720,15 | -2280240,901 | 23560656,79 | -24481492,98 | 9664360,933 | 43780910,14
3265,0 3199,1 10233965,7 -15374485,6 | 19239311,1 | -16798065,96 | 16440136,27 | 1244615,519 | -12860026,79 | 1336264344 | -5275062,647 | -23896773,44 39716475
-4740,0 -4805,9 23097088,1 -28903215,1 | 25235732,8 | -24698015,02 | -1869785,766 | 19319616,92 | -20074697,85 | 7924726,068 | 35900120,27 | -59666056,28 | 38389598,75
6080,0 6014,1 36168881,6 -31579470,5 | 30906581,7 | 2339810,074 | -24176166,34 | 25121058,89 | -9916837,192 | -44924662,99 | 74664860,46 | -48039944,51 | 25932956,59
-5185,0 -5250,9 27572402,4 269848954 | -2042916,1 | 21108491,56 | -21933488,21 | 8658505,703 | 39224244,91 | -65190756,65 | 41944233,38 | -22642365,52 | 6390098,327
5205,0 5139,1 26409906,8 1999386,1 | -20658716,2 | 21466134,02 | -8474012,067 | -38388462,86 | 63801685,58 | -41050494,39 | 22159906,71 | -6253939,443 |  2246060,835
455,0 389,1 151365,3 -1563987,0 | 1625113,3 | -641532,8168 | -2906233,614 | 4830164,831 | -3107765,14 | 1677635,96 | -473460,1928 | 170040,0852 | -1069495,517
-3954,0 -4019,9 16159941,7 -16791531,0 | 6628656,9 | 30028745,07 | -49907821,48 | 32111075,55 | -17334223,35 | 4892041,494 | -1756944,228 | 11050594,17 |  6419619,834
4243,0 41771 17447805,2 -6887728,9 | -31202377,7 | 51858400,75 | -33366093,22 | 18011707,88 | -5083240,277 | 1825612,001 | -11482491,6 | -6670521,937 | 4628417,248
-1583,0 -1648,9 2719013,0 12317510,2 | -20471721,3 | 13171662,69 | -7110336,2|  2006669,6 -720682,1 4532850,3 |  2633268,0 -1827122,8 -7684168,4
-7404,0 -7469,9 558000484 -92739768,1 | 59669478,9|  -32210820 | 90904948 | -3264790,9 | 20534447,5| 119290732 | -8277122,6 | -34810360,2 | -37469659,9
12481,0 12415,1 154133640,3 -99170767,7 | 53534433,4 | -15108416,71 5426087,6 | -34128284,0 | -19826138,4 | 13756590,8 | 57854873,3 |  62274633,6 | -128395811,8
-7922,0 -7987,9 63807233,4 -34444465,5 | 9720871,3 | -3491186,404 |  21958400,0 | 12756289,7 | -8851096,2 | -37224269,7 | -40067977,4|  82610851,2 | -183787047,9
4378,0 4312,1 18593835,6 -5247527,6 | 1884614,7 | -11853598,91 |  -6886109,2 |  4778004,9 | 20094431, | 21629523,7 | -44595047,7 |  99212053,2 | -105863944,5
-1151,0 -1216,9 1480950,3 -531873,5 | 3345306,9 | 1943388,605| -1348442,2 | -5671023,7 | -61042555| 125855551 | -279994939|  29876781,8 -3743580,7
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503,0 4371 191018,8 -1201444,8 -697955,1 | 484284,0682 2036710,5 2192302,8 -4520018,6 10055832,4 | -10730047.,9 1344482,2 -337859,5
-2683,0 -2748,9 7556687,6 4389905,3 | -3045985,5| -12810231,07 | -13788854,8 28429411,8 | -63247837,2 67488428,2 -8456345,2 2125023,7 -7048419,1
-1531,0 -1596,9 2550226,9 -1769503,9 | -7441845,4 | -8010357,114 16515493,5 | -36742555,6 39206041,4 -4912543,2 1234489,6 -4094636,9 -5826825,0

1174,0 1108,1 1227790,3 5163608,8 5558077,1 | -11459462,33 25494238,6 | -27203556,2 3408623,8 -856564,6 2841110,2 4043008,6 -4172081,7
4726,0 4660,1 21716131,2 23375111,5| -48194043,9 | 107218857,1 | -114407582,2 14335346,6 -3602377,8 11948605,2 17003322,4 -17546153,8 -8217465,3
5082,0 5016,1 25160827,8 -51875775,6 | 115409725,4 | -123147625,3 15430479,8 -3877577,6 12861405,9 18302272,8 | -18886573,2 -8845229,6 -5293008,6
-10276,0 -10341,9 106955785,0 -237948014,0 | 253901764,2 | -31814060,87 7994663,2 | -26517227,9 | -37735030,1 38939721,6 18236806,5 10912952,7 -20312165,5
23074,0 23008,1 529370686,9 -564863513,9 | 70777776,1| -17785987,3 58993739,5 83950348,9 | -86630465,4 | -40572016,6 | -24278400,9 45189135,4 -47140816,9
-24484,7 -24550,7 602736035,8 -75523228,4 | 18978488,1 | -62949105,1 | -89578985,4 92438796,3 43292257,0 25906199,9 | -48218940,8 50301477,0 17792935,6
3142,2 3076,2 9463111,0 -2378017,3 7887565,0 11224306,8 | -11582643,0 -5424548,8 -3246064,2 6041865,5 -6302808,7 -2229466,7 3871010,0

-707,1 -773,0 597580,0 -1982092,9 | -2820594,1 2910641,6 1363153,3 815714,5 -1518280,9 1583854,2 560250,3 -972759,2 639146,0
2630,0 2564,0 6574337,0 9355533,2 | -9654208,7 -4521396,9 -2705615,7 5035934,5 -5253432,3 -1858275,1 3226512,1 -2119961,8 0
3714,7 3648,7 13313281,7 -13738308,5 | -6434120,8 -3850194,7 7166327,4 -7475835,2 -2644396,6 4591450,2 -3016786,7 0 0
-3699,3 -3765,2 14176904,2 6639530,2 3973112,3 -7395112,6 7714501,4 2728819,0 -4738032,4 3113097,7 0 0 0
-1697,4 -1763,4 3109519,6 1860744,7 | -3463384,7 3612965,5 1277999,5 -2218983,0 1457970,4 0 0 0 0

-989,3 -1055,2 1113474,5 -2072498,5 2162008,0 764758,2 -1327845,2 872453,3 0 0 0 0 0
2030,0 1964,1 3857519,9 -4024123,0 | -1423436,6 2471504,5| -1623888,22 0 0 0 0 0 0
-1982,9 -2048,9 4197921,5 1484913,6 | -2578246,8 1694022,6 0 0 0 0 0 0 0

-658,8 -7124,7 525252,4 -911992,7 599219,7 0 0 0 0 0 0 0 0

1324,3 1258,4 1583487,5 -1040421,6 0 0 0 0 0 0 0 0 0

-760,9 -826,8 683603,2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2637,7 2635609834,9 -1865079280,0 | 890678431,4 | -416000825,6 62103492,3 | -99415686,8 | 201443831,4 | -171981433,1 | 146964742,3 | 178608947,5| -522736680,7
65,943 AC -0,708 0,338 -0,158 0,024 -0,038 0,076 -0,065 0,056 0,068 -0,198

Qi 21,571 26,620 27,752 27,777 27,846 28,134 28,351 28,514 28,763 30,966
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ANEXO 4: MODELOS (SEMINARIO 1)

MODELO AR

1era. Diferencia

1era. Diferencia

1era. Diferencia

2da Diferencia

2da Diferencia

2da Diferencia

Modelo 2 Modelo 1 Modelo 3 Modelo 1 Modelo 2 Modelo 2
ar(1) AR(1) AR(10) AR(2) AR(10) ar(1) ar(2) AR(1) AR(10) AR(2) AR(11)

Abril 2006 106339,30 106994,00 106163,80 105173.80 104809,00 104771,00
Mayo 2006 107670,90 108180,90 106760,20 105682,80 104352,90 105068.80
Junio 2006 109090,90 110272,60 108443,70 106264,00 104896,70 105925,30
Julio 2006 110490,20 112423,50 110271,40 106949,00 105056,00 105992,40
Agosto 2006 111894,40 114724,20 112544,70 107685,30 105626.80 105740,70
Septiembre 2006 113297,40 116650,70 114429,10 108508,40 105615,80 104967,30
Octubre 2006 114700,70 118998,90 116823,20 109401,90 106300,90 104348,10
TOTAL 773.483,80 788.244,80 775.436,10 749.665,20 736.658,10 736.813,60

REAL 738.547,94 738.547 94 738.547 .94 738.547 94 738.547,94 738.547,94
DIFERENCIA 34.935,86 49.696,86 36.888,16 11.117,26 (1.889,84) (1.734,34)
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MODELO MA

Modelo 1 Modelo 2 Modelo 3 Modelo 1 Modelo 2
ma(1) ma(2) ma(1) ma(2) ma(2) ma(é) ma(1) ma(2) ma(1)
ma(é) ma(8) ma(é) ma(8) ma(10 ma(é) ma(7)

Abril 2006 99489,95 105839,80 104428,90 106495,90 107433,60
Mayo 2006 99420,31 111563,30 105321,50 111104,30 109097.,80
Junio 2006 99997.14 113930,40 108123,10 114131,30 110938,80
Julio 2006 99155,93 112009,30 109499,80 116401,70 112998,60
Agosto 2006 102502,60 114600,90 112605,40 121290,10 115248,90
Septiembre 2006 101795,80 118905,00 114679,90 124206,30 117687,00
Octubre 2006 102862,20 119147,70 111724,70 129063,90 120311,30
TOTAL 705.223,93 795.996,40 766.383,30 822.693,50 793.716,00

REAL 738.547,94 738.547,94 738.547,94 738.547,94 738.547,94
DIFERENCIA (33.324,01) 57.448,46 84.145,56 55.168,06
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MODELO ARIMA

2da.
lera. Diferencia | 1era. Diferencia | 1era. Diferencia | 2da. Diferencia | 2da. Diferencia | 2da. Diferencia Diferencia
Modelo 1 Modelo 2 Modelo 3 Modelo 1 Modelo 2 Modelo 3 Modelo 4
ar(1)ar(12 ar(1) ar(2
m"ggg m:gz)) °’(r1nzc)l(';‘(;(” mcx((l))m(u(2)) ar(1) ma(1) ar(1(2; mc(:()2) ar(1) ma(2) °’(20”£‘2°)“)
ma(10) ma(4)
Abril 2006 108609,80 107989.3 107533,50 107514,40 106138,2 104928,40 107318,90
Mayo 2006 110948,60 109238,1 108003,60 109518,20 105970,4 107200,00 108401,50
Junio 2006 112645,70 112276,4 110702,30 111810,90 107976.8 107636,80 109510,20
Julio 2006 115344,00 115254,8 112323,70 114092,90 107815,6 109829,00 110234,80
Agosto 2006 118671,80 118571,8 113119,80 116466,30 108852,9 110341,40 110530,30
Septiembre 2006 122663,30 122681,5 116929,10 118775,20 108902,9 112463,10 110714,90
Octubre 2006 124852,10 120951,7 115375,20 121079.70 109227.3 113029.20 112097,20
TOTAL 813.735,30 806.963,60 783.987,20 799.257,60 754.884,10 765.427,90 768.807,80
REAL 738.547,94 738.547,94 738.547,94 738.547,94 738.547,94 738.547,94 738.547,94
DIFERENCIA 75.187,36 68.415,66 45.439,26 60.709,66 16.336,16 26.879,96 30.259,86
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MODELO VAR

Abril 2006 106525,60
Mayo 2006 107930,60
Junio 2006 109768,00
Julio 2006 111460,90
Agosto 2006 113256,20
Septiembre 2006 115012,20
Octubre 2006 116793,10
TOTAL 780.746,60
REAL 738.547,94
DIFERENCIA 42.198,66
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ANEXO 5: BALANCE GENERAL (SEMINARIO II)

DISTRIBUIDORA MERCHAN & FERNANDEZ

BALANCE GENERAL 31/12/2004 Y 31/12/2005

ANOS

ACTIVOS

Caja Bancos

Ctas y doc x cobrar (clientes no relacionados)
(-) Provisibn de cuentas incobrables

Ctas y doc x cobrar (clientes relacionados)
Oftras cuentas por cobrar

Crédito tributario a favor de la empresa (IVA)
Crédito tributario a favor de la empresa (Renta)
anos anteriores

Crédito tributario a favor de la empresa (Renta)
Inventario en prod.terminado y mercaderia en
almacén

Mercaderias en fransito

Otros Activos Corrientes

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

Instalaciones, maquinarias, muebles, enseres y
equipos

Equipo de computaciéon y Software

Vehiculos, equipo de transporte y equipo caminero

movil
(-) Depreciacion acumulada activo fijo

TOTAL ACTIVO FIJO TANGIBLE

Marcas, patentes, derechos de llave y otros similares

(-) Amortizaciones acumuladas
TOTAL ACTIVO FIJO INTANGIBLE

TOTAL ACTIVO FUUO
Otros activos diferidos

TOTAL ACTIVO DIFERIDO

2004

16.855,66
215.679,98
- 6.895,60
34.962,43
5.958,00
19.940,00
160.418,32
476,28
5.120,00
452.515,07

13.048,34
29.468,19

199.054,08
- 144.867,00

96.703,61
22.795,71
- 5.698,92
17.096,79

113.800,40
12.694,72

12.694,72

2005

3.785,53
118.073,73

- 7.926,78
1.514,65
30.118,47
5.957,00

19.940,00
3.883,89

178.389.12
19.049,21
372.784,82

43.420,53
821,26

199.054,08
- 166.088,88

77.206,99
25.255,71
- 11.397,84
13.857,87

91.064,86
9.154,24

9.154,24
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TOTAL ACTIVO

PASIVOS

Ctas y doc. por pagar proveedores locales

Ctas y doc. por pagar proveedores del exterior
Obligaciones con Instituciones financieras locales
Prestamos de accionistas locales

Obligacones con la administracién tributaria
Obligaciones con el IESS

Obligaciones con empleados

Obligacion participacion trabajadores por pagar
del ejercicio

Provisiones a corto plazo

TOTAL PASIVO CORRIENTE
Ctas y doc. por pagar proveedores locales
Obligaciones con instituciones financieras locales

TOTAL PASIVO A LARGO PLAZO
TOTAL PASIVO

CAPITAL SOCIAL

Capital suscrito o asignado

Aportes socios o accionistas para futura
capitalizacién

Reserva Legal

Reserva facultativa y estatutaria

Rerserva de Capital

Utilidad no distribuida ejercicios anteriores
(-) Perdida acumulada ejercicios anteriores
Utilidad del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

§79.010,19

5.646,09
359.884,44

401,64

143,06
17.125,46
25.415,90
408.616,58
53.200,00
101.527,34
154.727,34

563.343,92

2.728,00
77.265,42

13.625,51
31.440,73

-111.942,87
2.549,48

15.666,27

579.010,19

473.003,92

9.149,68
269.021,42
24.155,86
29.549,99
403,90
129,28
4.856,17

600,82

337.867,12
85.921,42
41.957.33

127.878,75

465.745,87

2.728,00

64.631,29
220,44
13.625,51
31.440,73
2.549,48
-111.942,87
4.005,47

7.258,05

473.003,92
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ANEXO é: Estado de Perdidas y Ganancias 31/12/2004 (SEMINARIO II)
DISTRIBUIDORA MERCHAN & FERNANDEZ

INGRESOS NETOS 907.439,10
VENTAS NETAS 896.370,48
Ventas Mercaderias 862.637,65
Ventas Convenio Phibro 50.615,24
Descuentos en Ventas - 3.196,75
Devoluciones en Ventas - 13.685,66
OTROS INGRESOS 11.068,62
Oftros Ingresos 11.068,62
COSTO DE VENTAS 567.110,32
Costo de Ventas 567.110,32
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 340.328,78
GASTOS 327.559,25
GASTOS ADMINISTRATIVOS 199.983,97
1% Impuesto a la Renta

Empleados 550,92
Agua Potable 1.357,82
Alimentacion 4.170,26
Aporte Patronal al IESS 3.139,99
Arrendamiento 2.533,46
Bono de Vivienda 17.110,00
Bono Salarial 8.689,04
Bono Salarial Gerente-Pres. 38.166,66
Combustibles 3.758,68
Componente Salarial 473,60
Correos y timbres 697,97

Fondos de Reserva
Gastos de Representacion

Gastos Legales y Notariales
Gastos de Amor-Dep-Paten y
Registros

Guardiania y Seguridad
Impuestos y Contribucién
Intereses por Letras
Mantenimiento de Edificio
Mantenimiento de Equipos de
Oficina

Mantenimiento de Muebles de
Oficina

Mantenimiento de Servicios
Generales

Mantenimiento de Vehiculos
Matriculacién de Vehiculos
Oftros Impuestos
Parqueaderos

Seguros

Servicio de Comunicacion
Servicio de Internet
Servicio de Personal
Servicio Prestados

Sueldos y Salarios Ger-Pres
Sueldos y Salarios
Suministros de Oficina
Suscripciones

Teléfono

Transporte

Vacaciones

694,54
6.234,61
181,00

5.698,92
2.280,00

0,40
1.742,49
8.097.03

382,84
89.00

3.600,00
6.952,84
4.848,61
2.529,17

129,61
1.048,62

594,66
771,58
5.139,50
6.649,62
9.570,84
8.871,04
3.719.97
155,50
7.810,21
551,25

295,86

Articulos Promocidénales
Atencién a Clientes
Bono Salarial Representantes

Combustibles Representantes
Comisiones por Cobro

Comisiones por Ventas

Componente Salarial Representantes
Convenciones y Eventos

Décimo Cuarto Sueldo
Décimo Tercer Sueldo

Efiquetas y Empaques

Eventos y Convenciones

Fondos de Reserva

Hospedajes Representante
Mantenimiento Vehiculo Representante
Movilizacién Representante

Pasajes de Avidn

Peajes

Servicio de Maquilada

Sueldos y Salarios Representantes
Teléfono Representantes

Transporte por entrega de Mercaderia
Vacaciones Representantes

Vigjes y Vidticos

UTILIDAD ANTES DE INTERESES
GASTOS NO OPERACIONALES

2.062,60
2.527,66
18.449,68

11.720,49
8.415,27
5.817,27

678,12

13.971,32

197,78
743,43

2.445,83
910,48
79.48
4.157,08
12.359.71
825,55

3.768,78
510,71
2.475,00
17.469,74
3.662,71
3.857,90
481,35
3.514,54

12.769,53
10.220,05
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Cuotas y Donaciones
Decimo Cuarto Sueldo

Decimo Tercer Sueldo
Depreciaciéon Equipos de
Oficina

Depreciacidon Muebles y
Enceres

Depreciacién Vehiculos
Energia Electrica

2.405,76
1.148,23
1.479,19

1.023,36

229,92
21.353,28
3.056,12

GASTOS DE VENTAS
Alimentaciéon Representantes

Anuncios y Publicacion
Aporte Patronal IESS
Representantes

127.575,28
2.748,23
1.601,97

2.122,60

Gastos Bancarios
Intereses por Créditos Bancarios
Intereses por Sobregiros Bancos

Intereses y Multas

Mantenimiento Tarjeta
Oftros Egresos

UTILIDAD DESPUES DE INTERESES

(-) 15% de participacion de empleados
(+) gastos no deducibles en el pais

UTILIDAD GRAVABLE

Impuesto a la renta

UTILIDAD NETA

2.054,41
3.558,66
2.383,43

2.169.39

17,34
36,82

2.549,48

2175,2

4.724,68

1.181,17

3.543,51
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ANEXO 7: ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 31/12/2005 (SEMINARIO II)

INGRESOS NETOS

VENTAS NETAS

Ventas Mercaderias
Descuentos en Ventas

Devoluciones en Ventas
OTROS INGRESOS

Oftros Ingresos

COSTO DE VENTAS

Costo de Ventas

UTILIDAD BRUTA EN VENTAS

GASTOS DE VENTAS, GENERALES Y
ADMINISTRATIVOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

1% Impuesto a la Renta Empleados
Agua Potable

Alimentacion
Aporte Patronal al IESS

Arrendamiento

Pagos efectuado a Tercerizadora

474.567,74 Mantenimiento de Vehiculos
453.879.42  Movilizacion
488.217,64 Parqueaderos
7.477 91 Servicio Prestados
26.860,31 Sueldos y Salarios Ger-Pres
20.688,32  Sueldos y Salarios
20.688,32  Suministros de Oficina
229.180,39  Suscripciones
229.180,39  Teléfono
245.387,35 Transporte Mercaderias
Transporte Varios
234.589,81
151.527,62  GASTOS DE VENTAS
551,76 Alimentacién Representantes
741,94  Anuncios y Publicacion
3.276,56 Aporte Patronal IESS Represe.
3.114,71 Articulos Promociénales
5.113,02  Atencién a Clientes

DISTRIBUIDORA MERCHAN & FERNANDEZ

6.948,29
101,44
4.927,72
289,68
4.423,06

7.646,46
11.259.91

3.049.,78

814,48
6.086,83
1.178,44

367,45

83.062,19

778,97
1.991,06

2.967,60
16,00

159.79

UTILIDAD ANTES DE INTERESES 10.797,54

INTERESES Y MULTAS 6.792,07

Gastos Bancarios 1.476,93

Intereses por Sobregiros Bancos 4.794,39

Intereses y Multas 478,30

Oftros Egresos 42,45

UTILIDAD DESPUES DE INTERESES 4.005,47
(-) 15% de participacién de

empleados 600,82

(+) gastos no deducibles en el pais 1004,23

UTILIDAD GRAVABLE 4.408,88

impuesto ala renta 1.102,22

UTILIDAD NETA 3.306,66
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Atencidén a empleados e incentivos

Beneficios Sociales

Bono Salarial Gerente-Pres.
Combustibles

Correos y timbres

Cuotas y Donaciones
Comisariato y Farmacia
Depreciacién Equipos de Oficina
Depreciacion Muebles y Enceres
Depreciacién Vehiculos

Energia Eléctrica

Gastos de Representacion
Gastos de Amor-Dep-Paten y
Registros

Gastos Varios

Honorarios Personas Naturales
Impuestos y Contribucion
Importacion Mercaderia para
Pruebas

Mantenimiento de Edificio

Mantenimiento Equipo Comp.Y
Ser.General

3.475,59
8.055,93
26.400,00
3.648,04
315,70
2.954,78
586,42
1.519,26
245,20
19.617,52
1.340,77
2.570,72
5.698,92
633,78
1.592,40
1.992,15
2.756,57
5.935,55

2.296,79

Benéficos Representantes

Bonos e Incentivos Representantes
Combustibles Representantes
Comisiones por Cobro
Comisiones por Ventas

Cuentas Incobrables

Efiquetas y Empaques

Eventos y Convenciones
Hospedajes Representante
Mantenimiento Vehiculo
Representante

Movilizacién Representante
Oftros Gastos de Ventas

Pasajes de Avion

Peajes

Servicio de Maquilada

Sueldos y Salarios Representantes
Teléfono Representantes
Transporte por enfrega de

Mercaderia

Vigjes y Vidticos

9.626,86
1.004,23
8.135,33
4.052,62
3.237,06
1.031,18
930,98
1.646,00
1.015,15
5.626,77
453,04
20,42
2.734,85
199.03

3.300,00

24.444,65

3.237,61
1.726,87

4.726,12
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ANEXO 8: RATIOS FINANCIEROS DISTRUIBUIDORA MERCHAN & FERNANDEZ (SEMINARIO II)

2004 2005 VARIACION INDICADOR DE GESTION

ANALISIS DE LIQUIDEZ
INDICADORES DE LIQUIDEZ GENERAL 1,11 veces 1,10 | veces -0,01 veces | Suficiencia de Cash Flow
INDICADORES PRUEBA ACIDA 0,72 veces | 0,57 |veces -0,15 veces | Suficiencia de Cash Flow -
INDICADOR DE PRUEBA DEFENSIVA 413 Yo 1,12 % -3,01 % | Suficiencia de Cash Flow
INDICADOR DE CAPTITAL DE TRABAJO 43898,49 UM (34917,7| UM -8980,79 UM | Suficiencia de Cash Flow
INDICADOR DE LIQUIDEZ LAS CUENTAS POR COBRAR
PERIODO PROMEDIO DE COBRANZA 100 dias | 118 | dias 18 dias | plazos -
ROTACION DE LAS CUENTAS POR COBRAR 3,58 veces | 3,03 |veces -0,55 veces | rotacion
ANALISIS DE LA GESTION O ACTIVIDAD
PERIODO PROMEDIO DE PAGO A PROVEEDORES

0,64 veces | 0,85 |veces 0,21 veces | plazos
ANALISIS DE SOLVENCIA. ENDEUDAMIENTO O
APALANCAMIENTO
RAZON DE ENDEUDAMIENTO -

97 % 98 % 1 % | Estructura financiera

COBERTURA DE GASTOS FINACIEROS 1,25 veces 1,59 |veces 0,34 veces | rentabilidad
ANALISIS DE RENTABILIDAD 23 % 44 o 23 Yo rentabilidad
RENDIMIENTO SOBRE LA INVERSION 0,61 % 0,7 % 0,09 % | rentabilidad
UTILIDAD VENTAS 1,42 % 2,38 % 0,96 % margen
MARGEN BRUTO DE UTILIDAD 37,00 % 50 % 13 % margen
MARGEN NETO DE UTILIDAD 0,40 % 0,73 % 0,33 % | margen
ANALISIS DU-PONT

0,44 % 0,85 % 0,41 % | margen
SITUACION COMERCIAL
GASTOS DE VENTAS 14 % 18 % 4 situacién comercial H
PRODUCTIVIDAD VENDEDORES 112046 UM 56734 UM -55312 situacidon comercial
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MARKETING

Nivel publicitario= 2 % 1 % -1 situacion comercial

CLIENTES

TIEMPO DE ENTREGA 95 % 95 %

CONDICIONES DE COMO SE ENTREGA 90 % 90 %o

PEDIDOS COMPLETOS 100 % 100 %o

Devoluciones= 2 % 6 % 4 clientes

DISTRIBUCION

Gastos de Distribucion 106501 UM | 79249 | UM -27252 situacion comercial ]
COMPRAS Y PRODUCTIVIDAD

Dependencia de Proveedores 1 1 0 compras _
RECURSOS HUMANOS

Despidos 17 % 11 % -6 recursos humanos

Rotacién de Personal 6 % 11 % 5 recursos humanos

Capacitacion de Personal

* Se dictan cursos de capacitacion 6 veces x aio
* Se efectian reuniones una vez por mes con los

representantes de ventas
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ANEXO 9: CLINICA DE ESPECIALIDAD RENAL NUEVA ESPERANZA (SEMINARIO III)
FLUJO DE BENEFICIOS

0 2007 2008 2009 2010 2011
Inversion -192638
Capital de trabajo -20000,00 -600 -618 -636,54 -655,6362| -675,305286
Ingresos 1024725,00 | 1499875,00| 1799200,00| 2177925,00| 2426755,00
Egresos
Costos/Gastos 524211,00| 633235,00| 702792,00| 760253,00 813404,00
Depreciaciones 13519,33 13519,33 13522,33 11790,00 11791,00
Total Egresos 537730,33| 646754,33| 716314,33| 772043,00 825195,00
Utilidad Ant. impsts. 486994,67 | 853120,67 | 1082885,67 | 1405882,00) 1601560,00
Impuesto 40% 194797,8667 | 341248,2667 | 433154,2667 562352,8 640624
Utilidad Neta 292196,80| 511872,40| 649731,40 843529,20 960936,00
Depreciacion 13519,33]13519,33333 | 13522,33333 11790 11791
Flujo neto de beneficios 305116,13| 524773,73| 662617,19| 854663,56 972051,69
Valor de Salvamento neto 66166,80
VIr. Resd.Cap.deTrab. 23185,48
Flujo de fondos neto -212638| 305116,13| 524773,73| 662617,19| 854663,56| 1061403,98

TIR= 189,55%

VAN= §/1.021.041,05
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OPTIMISTA (AUMENTO DE VENTAS DEL 10%)

0 2007 2008 2009 2010 2011
Inversion -192638
Capital de trabajo -20000,00 -600 -618 -636,54 -655,6362 -675,305286
Ingresos 1024725,00 1649862,50 1979120,00 2395717,50 2669430,50
Egresos
Costos/Gastos 524211,00 633235,00 702792,00 760253,00 813404,00
Depreciaciones 13519,33 13519,33 13522,33 11790,00 11791,00
Total Egresos 537730,33 646754,33 716314,33 772043,00 825195,00
Utilidad Ant. impsts. 486994,67 1003108,17 1262805,67 1623674,50 1844235,50
Impuesto 40% 194797,8667 401243,2667 505122,2667 6494698 737694,2
Utilidad Neta 292196,80 601864,90 757683,40 974204,70 1106541,30
Depreciacion 13519,33 13519,33333 13522,33333 11790 11791
Flujo neto de beneficios 305116,13 614766,23 770569,19 985339,06 1117656,99
Valor de Salvamento
neto 66166,80
VIr. Resd.Cap.deTrab. 23185,48
Flujo de fondos neto -212638 305116,13 614766,23 770569,19 985339,06 1207009,28

TIR= 202,33%

VAN= §/1.179.837,07
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PESIMISTA (DISMINUCION DE VENTAS DEL 15%)

0 2007 2008 2009 2010 2011
Inversion -192638
Capital de trabajo -20000,00 -600 -618 -636,54 -655,6362 -675,305286
Ingresos 1024725,00 1274893,75 1529320,00 1851236,25 2062741,75
Egresos
Costos/Gastos 524211,00 633235,00 702792,00 760253,00 813404,00
Depreciaciones 13519,33 13519,33 13522,33 11790,00 11791,00
Total Egresos 537730,33 646754,33 716314,33 772043,00 825195,00
Utilidad Ant. impsts. 486994,67 628139,42 813005,67 1079193,25 1237546,75
Impuesto 40% 194797,8667 251255,7667 325202,2667 431677,3 495018,7
Utilidad Neta 292196,80 376883,65 487803,40 647515,95 742528,05
Depreciacion 13519,33 13519,33333 13522,33333 11790 11791
Flujo neto de beneficios 305116,13 389784,98 500689,19 658650,31 753643,74
Valor de Salvamento
neto 66166,80
VIr. Resd.Cap.deTrab. 23185,48
Flujo de fondos neto -212638 305116,13 389784,98 500689,19 658650,31 842996,03

TIR= 168,25%

229



ANEXO 10: INVERSION INICIAL (SEMINARIO 1iI)

CLINICA NUEVA ESPERANZA

INVERSION INICIAL

INVERSION V. UNITARIO |V.TOTAL |[TOTALES

ACTIVO CIRCULANTE

Caja chica 3.000| 3.000,00

TOTAL DE CIRCULANTE

ACTIVOS FIJOS

Planta 100.500,00

Planta de Agua 85.000,00 85.000

Planta Eléctrica 15.500,00 15.500

Equipos de Computacion 5.200,00

6 Computadoras Intel Pentium 800,00 4.800

2 Impresoras 200,00 400

Equipo de Oficina 820,00

1 Copiadora 400,00 400

1 Centralilla telefénica 300,00 300

1 Fax 120,00 120

Mvuebles y Enseres 15.720,00

7 Escritorios 250,00 1.750

21 Sillas 60,00 1.260

4 Archivadores 260,00 1.040

5 Sillas triples 220,00 1.100

1 Juego de Muebles Sala 1.000,00 1.000

10 Sillones 800,00 8.000

2 Camillas 250,00 500

5Coche de Curaciones 100,00 500

1Coche para Mercaderia 70,00 70

2 Estantes 500,00 500

Suministros Médicos 19.278,00

Insumos Médicos 15.278,00 15.278

Medicacién 4.000,00 4.000

Utiles de Aseo 4.320,00 4.320| 4.320,00

Suministros de Oficina 400 400,00

Materiales de Curacion 40.000,00 40.000,00

TOTAL ACTIVO FIUJO 18.9238,00

ACTIVOS INTANGIBLES 400,00

Permiso de Funcionamiento y

Municipal 400

TOTAL ACTIVO INTANGIBLE 400,00

Capital de Trabajo 20.000,00
TOTAL INVERSION 209.638
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ANEXO 11: ESTADO DE SITUACION INICIAL (SEMINARIO Il1)

CLINICA DE ESPECIALIDAD RENAL NUEVA ESPERANZA
AL 31 DE ENERO DEL 2007

ACTIVOS

Activo Corriente

Caja Chica

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

Activos Fijos

Planta de Agua

Planta Electrica

Equipos de Computacion
Equipos de Oficina
Muebles & Enceres
Suministros Medicos
Suministros Oficina
Materiaels de Curacion
Utiles de Aseo

TOTAL ACTIVOS FIUJOS

Activo Intangible

Permiso de Funcionamiento y
Municipal

TOTAL ACTIVO INTANGIBLE

TOTAL ACTIVO

PASIVO

PATRIMONIO
Capital de Inversionistas
Capital Socios

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

3.000,00
3.000,00

85.000,00
15.500,00
5.200,00
820,00
15.720,00
19.278,00
400,00
40.000,00
4.320,00

186.238,00

400,00
400,00

189.638,00

129.638,00
60.000,00
189.638,00

189.638,00
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ANEXO 12: PROYECCIONES (SEMINARIO IlII)

PROYECCION DE PACIENTES DEL ANO 2007 AL ANO 2011

ANO 2007 |ANO 2008 |ANO 2009 |ANO 2010 |[ANO 2011
PTES IESS 78 102 123 138 154
PTES PRIVADOS 3 5 4 5 5
TOTAL PACIENTES 81 107 127 143 159

PROYECCION DE INGRESOS DEL ANO 2007 AL ANO
2011

ANO 2007 [ANO 2008 |ANO 2009 |ANO 2010 |ANO 2011
TTO. HEMODIALISIS | 807.625 | 1.151.150 | 1.381.250 | 1.659.675 | 2.365.200
TTO. PERITONEAL 217.100 348.725 417.950| 518.250 61.555
TOTAL INGRESOS  [1.024.725 [1.499.875 |1.799.200 |2.177.925 [2.426.755

ANO 2007 |ANO 2008 |ANO 2009 |ANO 2010 |[ANO 2011
TTO. HEMODIALISIS | 807.625 | 1.266.265 | 1.519.375 | 1.825.643 | 2.601.720
TTO. PERITONEAL 217.100 383.598 459.745| 570.075 67.711
TOTAL INGRESOS  [1.024.725 [1.649.863 |1.979.120 |2.395.718 [2.669.431

ANO 2007 [ANO 2008 |ANO 2009 |ANO 2010 |ANO 2011
TTO. HEMODIALISIS | 807.625 978.478| 1.174.063 | 1.410.724 | 2.010.420
TTO. PERITONEAL 217.100 296.416 355.258| 440.513 52.322
TOTAL INGRESOS  [1.024.725 |1.274.894 |1.529.320 1.851.236 [2.062.742
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ANEXO 13: DEPRECIACIONES (SEMINARIO Il1)

CLINICA DE ESPECIALIDAD RENAL NUEVA ESPERANZA

Equipo de Oficina Muebles & Enseres Magquinaria

Valor del activo 820 Valor del activo 15720 Valor del activo 100500
Vida util 5 Vida util 10 afos Vida util 10 anos

Valor de mercado 246 Valor residual 7860 Valor residual 50250

Valor de

Valor de mercado 9432 mercado 60300
Anos Deprec. Anos Deprec. Anos Deprec.

1 164 ] 1572 1 10050

2 164 2 1572 2 10050

3 164 3 1572 3 10050

4 164 4 1572 4 10050

5 164 5 1572 5 10050
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1 2 3 4 5
1733,3333| 1733,333333 | 1733,3333 0 0
164 164 164 164 164
1572 1572 1572 1572 1572
10050 10050 10050 10050 10050
13519,33 13519,33333 | 13522,333 11790 11791
s . V de
Depreciaci |V residual en V. De Gana de
. Impuestos Salvamento
acumulada | libros mercado |Cap
Neto
5200 0 1560,00 1560,00 624,00 936,00
820 0 246,00 246,00 98.40 147,60
7860,00 7860,00 9432,00 1572,00 628,80 8803,20
50250,00 50250,00 60300,00 10050,00 4020,00 56280,00
58110,00 71538,00 | 13428,00 5371,20 66166,80
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ANEXO 14: COSTOS Y GASTOS DE LA CLINICA DE ESPECIALIDAD RENAL NUEVA ESPERANZA (SEMINARIO III)

DESCRIPCION 2007 2008 2009 2010 2011 TOTAL
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Uniformes 1.200,00 1.500,00 1.800,00  |2.100,00  |2.400,00 9.000,00
Seguro Médico 2.880,00 ]3.000,00 [3.500,00 [4.000,00 |4.500,00 17.880,00
Nomima 87.200,00 [90.800,00 ]92.000,00 [94.000,00 |96.300,00 |460.300,00
Honorarios Médicos 60.000,00 ]63.000,00 [65.700,00 |67.395,00 [69.000,00 [325.095,00
Gastos de Viagje 1.800,00  ]2.200,00 2.500,00 ]2.900,00 [3.100,00 12.500,00
Transportes Personal de Enfermeria 2.400,00 2.620,00 2.800,00 2.950,00 3.100,00 13.870,00
GASTOS DE SERVICIOS

Comidas Personal 3.200,00  ]3.300,00 [3.700,00  [4.100,00  |4.200,00 18.500,00
Cafeteria 680,00 750,00 860,00 920,00 1.000,00  14.210,00
Teléfonos 2.400,00  ]2.550,00 2.700,00 ]2.830,00 [2.900,00 13.380,00
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Aguay Luz 23.000,00 |24.100,00 [25.000,00 |[25.900,00 |26.700,00 [124.700,00
COSTOS
Publicidad 2.400,00 ]2.800,00 [3.200,00  [3.600,00 |3.900,00 15.900,00
Gastos de Capacitacion 1.000,00 1.200,00 1.400,00 1.500,00 1.700,00  ]6.800,00
Asesoria Técnica 60.000,00 [60.000,00 [60.000,00 |60.000,00 [60.000,00 |40.000,00
Suministros de Oficina 2.933,00 |3.723,00 [4.200,00 |4.800,00 |5.100,00 [20.756,00
Utiles de Aseo 3.960,00  ]5.000,00 5.700,00 6.300,00 7.000,00 |27.960,00
Suministros medicos 212.058,00 | 305.592,00 |362.712,00 |408.408,00 |454.104,00 [1.742.874,00
Exdmenes de laboratorio 34.000,00 |36.000,00 [38.000,00 |40.000,00 |42.000,00 [190.000,00
Incineracién de basura 3.600,00 ]4.200,00 [4.800,00  |5.400,00 6.000,00  |24.000,00
Publicidad 2.400,00  ]2.800,00 [3.200,00  [3.600,00 390,00 12.390,00
Permiso funcionamiento y Municipio |- 500,00 620,00 750,00 810,00 2.680,00
Arrendamiento Oficinas 15.600,00 |15.600,00 [15.600,00 |15.600,00 |15.600,00 |78.000,00
Reparaciones y Mantenimiento 1.500,00  ]2.000,00 [2.800,00  [3.200,00  ]3.600,00 13.100,00
TOTALES 524.211,00 | 633.235,00 | 702.792,00 | 760.253,00 | 813.404,00 | 3.193.895,00
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ANEXO 15:

SUPUESTOS FINANCIEROS (SEMINARIO Il1)

TASA DE CORTE PARA EL FLUJO DE CAJA

Ponderacion para la tasa de corte con financiamiento

k Costo W Costo Prom ponderado
Recursos Inversionistas 129.638,00 0,3500 0,683607716 0,239262701
Recursos Socios Fundadores 60.000,00 0,4000 0,316392284 0,126556914
TOTAL 189.638,00 0,3658

En el caso de los recursos de los socios fundadores hemos estimado una tasa del 40% ya que se estaria
incluyendo el riesgo implicito y la aversidon al riesgo. De igual manera para el Recurso que sera proporcionado
por los inversionistas se ha estimado un costo del 35%
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CAPITAL DE TRABAJO

0 2007 2008 2009 2010 2011

20000 0 20600 21218,00 21854,54 | 22510,18
Capital de Trabajo
Capital de trabajo 3.00% 3,00% 3,00% 3.00% 3,00%
Inflacion
Inflacion 600 618 636,54 655,64 675,31
Nueva inversion en capital de
trabajo 20600 21218 21854,54 22510,18 | 23185,48

IMPUESTOS

Se trabaja con impuestos del 40%= 25% del Imp. a la Renta y el 15% de Participacién de Trabajadores
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ANEXO 16: INFLACION CLINICA RENAL (SEMINARIO III)

“NUEVA ESPERANZA”

Ultimos 5 afos

Anos |Inflacién Anual
2001 22,40
2002 9,40

2003 6,07

2004 1,95

2005 1,67

2006 2,50

Expectativas en los proximos 5 anos

Anos |Inflacién Anual
2006 3.00%
2007 3.00%
2008 3.00%
2009 3.00%
2010 3.00%

239



240



241



