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1. Resumen

Ecuador para poder preservar la economia durante los ultimos afios ha puesto en
funcionamiento politicas econdmicas restringentes, orientandose en la mejora de la matriz
productiva del pais. El andlisis de caso tiene como objetivo examinar los factores que
inciden en el nivel competitivo de dicho sector de linea blanca, ofreciendo informacién
importante para el planteamiento de estrategias que autorice restablecer la situacion
competitiva de la misma. Se ha estudiado la rentabilidad, comportamiento para llegar al
objetivo planteado anteriormente. Se ha planteado el andlisis de las cinco fuerzas de
Michael, con ello se puede medir cuan competitiva es la industria, asi mismo se ha
realizado algunas matrices como EFE y EFI para poder ver como se encuentra la empresa.
Se realizaron encuestas y se obtuvo informacidn y en base a esta se realizaron las
matrices. Las metodologias usadas en el analisis ayudaron a comprender como se
encuentra el sector hoy en dia. La investigacion realizada dio como resultado que la
organizacion tiene que mejorar dentro del ambito de atencion al cliente, recursos humanos
y la direccion de los posibles clientes, también debe restructurar la cartera de clientes,
aumentando asi las ventas y la rentabilidad.

Palabras claves: ventas, rentabilidad, competitividad.

Abstract

Ecuador, in order to preserve the economy, in recent years has implemented restrictive
economic policies, focusing on improving the country's productive matrix. The objective
of the case analysis is to examine the factors that affect the competitive level of said white
goods sector, offering important information for the planning of strategies that authorize
the reestablishment of the competitive situation of the same. The profitability, behavior
to reach the previously stated objective has been studied. The analysis of the five forces
of Michael has been proposed, with this it can be measured how competitive the industry
is, likewise some matrices such as EFE and EFI have been made to see how the company
is doing. Surveys were carried out and information was obtained and based on this the
matrices were made. The methodologies used in the analysis helped to understand how
the sector is today. The research carried out resulted in the organization having to improve
within the scope of customer service, human resources and the management of potential
clients, it must also restructure the client portfolio, thus increasing sales and profitability.

Keywords: sales, profitability, competitiveness.



Introduccion

Segun (Investigaciones, 2011), menciona que la industria dedicada a la
comercializacion de electrodomésticos esta dividida en linea negra y blanca. (Newsletter,
2015), nos indica un aumento del 30% en las ventas de electrodomésticos, mismas que se
dieron por la disminucion del 36% en las importaciones, una reduccion en el afio 2017,
2018 y parte del afio 2019 debido al aumento del 100% del ICE, pero se busca a futuro
alcanzar un aumento en las ventas y en la utilidad.

Segun (MARKIT, 2018), el sector de la venta de electrodomésticos de linea blanca
en los Gltimos afios ha venido teniendo un crecimiento en su nivel de competitividad,
presentando las cifras de $432.981 millones de dolares en el afio 2014 a nivel mundial,
esperando que para el 2020 llegue o alcance a la cifra de $519.878 millones de délares
teniendo para ese periodo un alza de la tasa anual real una tasa de crecimiento anual real
un valor de 3.1%, en la posterior figura se podra atisbar:

Figura 1: Prospectiva mundial en la Produccion de electrodomésticos

Prospectiva de Produccién mundial de electrodomesticos, 2014-
2020 (mdd)
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Fuente: (MARKIT, 2018)

Cabe mencionar que a nivel global los paises productores esta: Japon, Estados Unidos,
Alemania y China, siendo ellos los principales empresarios en la industria de dedicada a
la comercializacion de electrodomésticos.

Ecuador cuenta con productores nacionales entre ellos esta Indurama, Innova, Ecasa
y Global, mismos que han logrado comprobar ser muy competitivos en el mercado,
mediante sus diferentes estrategias que estan encaminadas a la variedad, calidad e

innovacion de sus productos. Con los analisis comerciales, se sabe que las marcas



nacionales se encuentran bien posicionadas en el mercado, pero eso no ha sido
impedimento para que las marcas extranjeras estén acaparando con mercaderia a Ecuador,
por ello el pais se proyecta ser lider en la venta de electrodomésticos, basandose en
reestablecer la competitividad, rentabilidad e innovacién de productos, incrementando la
presencia dentro del mercado.(MAESTRIA EN FINANZAS Y ECONOMIA
EMPRESARIAL TRABAJO DE TITULACION : “ Andlisis econdmico de las barreras
arancelarias a las Importaciones del sector de Linea Blanca en el Ecuador , periodo
2010-2015 ” Previa a la obtencion del Grado Académico de Magister , 2017). ES muy
notorio el estancamiento de la economia nacional y las barreras arancelarias, han surgido
problemas como el nivel de demanda dentro de la industria comercializadora de

electrodomésticos. (Contables, 2018)
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1. Problema

En el Ecuador, el sector de linea blanca se dio a inicios del afio 1964, Cuenca fue la
primera ciudad en donde aparecio la empresa ecuatoriana de artefactos S.A., misma que
pertenecia al Grupo Eljuri. En el mismo afio en la cuidad de Guayaquil aparece un acuerdo
andino en la industria de las cocinetas y la empresa Durex en Guayaquil. La empresa
Durex estaba encargada de la produccién de platos enlozados de hierro pionera en el
sector manufacturero. En 1967 produjeron la cocina de acero porcenalizado del pais. En
el aflo 1972, aparece la empresa Indurama en la ciudad de Cuenca, la misma empezé a
dedicarse a la produccion de cocinas de mesa, bicicletas, ollas, etc. (PATINO, 2013)

El sector de linea blanca en nuestro pais esta conformado por dos grandes grupos: el
ensamblaje y la produccion de piezas y partes de este modo se logra obtener el producto
final. “En el mercado Ecuatoriano los principales productos a elaborar son microondas,
cocinas, refrigeradoras, congeladoras y lavadoras” (Investigaciones, 2011)

Las industrias que abastecen a las empresas dedicadas al ensamblaje de
electrodomésticos son cerca de 200, las mismas que pertenecen al grupo de las Pymes.
(Cando, 2014) Debido a la globalizacion en el Ecuador, las organizaciones se desarrollan
en un mundo muy competitivo, por ello las organizaciones nacionales han tenido que
importar productos, con el objetivo de satisfacer a sus clientes.(Costa & Kiister, 2008)

Las primeras casas comerciales que brindaron facilidades de pago de la época
renacentista fueron en Italia, posterior a esto nacieron las entidades crediticias como son
los bancos, en este ambito existe corporaciones privadas, cooperativas de ahorro y crédito,
bolsas de valores, etc. Se dio a conocer los primeros antecedentes sobre el crédito
comercial, en el cual explica que las variaciones en la distribucion. (Meltzer, 1960)

En el Ecuador el consumo de equipos tecnoldgicos y de electrodomésticos da un paso
a la realizacién de nuevas costumbres de consumo, esto se debe a la necesidad del cliente
en obtener electrodomésticos que sean innovadores para desarrollar las diferentes
actividades. Es por esto por lo que las empresas dedicadas a la comercializacion de
electrodomésticos mantienen una imagen positiva ante los clientes ofreciendo facilidades
de pagos (crédito). Lo que lograrad aumentar el volumen de sus ventas con el fin de mejorar
su economia a gran escala. (Comerciales, 2015)

En los ultimos afios en Ecuador han ocurrido varios cambios en el sector de

importaciones de electrodomeésticos, debido a que en el afio 2015 el gobierno comunico
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a los ciudadanos mediante la resolucion No. 011-215 la vigencia de nuevos impuestos
para algunas industrias de electrodomésticos.(COMEX, s. f.)

La sobretasa de aranceles fue sumada a los impuestos vigentes aplicables, los cuales
iran del 5% al 45%, es por ello por lo que algunos productos estan obligados a pagar tasas
secundarias, como es el caso de electrodomésticos, puesto que son productos que segun
su tamafio y tipo costeaban aranceles. Dicha normativa, esta implementada hasta 15
meses, buscando proteger a los recursos nacionales de la baja del valor del petréleo y la
evaluacion del dolar. Del mismo modo, el gobierno comunico que la medida se acoge a
las reglas de la OMG (COMEX; s. f.)

Con la ultima resolucion del COMEX en el 2016, dio a conocer el cronograma de
reduccion gradual de las salvaguardias, estos seran practicamente en el mes de abril y
junio del 2017 2017. Algunos productos que pagaran menos arancel son ropa, vodka,
electrodomeésticos, etc. (Resolucion-011-2016.pdf, s. f.)

Mi Ahorro “EMPREDIAL S.A”., es una empresa ecuatoriana, enfocada a la
comercializacion de bienes, contando con tiendas fisicas y virtuales, creada en el 2017
con el fin de brindar comodidad y seguridad, tiene tres ramas de negocio: muebleria,
electrodomésticos y manejan varias lineas de motos.

El gobierno presento medidas econdmicas en el afio 2019, mismas que dieron origen
a un paro nacional del 3 al 14 de octubre, el mismo que gener6 dafios y pérdidas. De
acuerdo a las cifras que dieron a conocer el BCE y el BM especificaron que las causas de
las manifestaciones subieron a $821,68 millones, del cual el 14,06% corresponde a los
dafios de bienes muebles e inmuebles y 85.39% al déficit econémico por la escasez de
ventas, ocasionando una perdida en el PIB del 0,13%. El comercio fue uno de los que
resulto con mayor afeccion dando un porcentaje del 23,9%, posterior a este representando
un 2,8% los hidrocarburo y energia en las pérdidas y dafios; el 10% en el sector turistico;
industria con un 9,5% y movilidad con un 9,3% fue uno de los méas notables.(Mundial,
2019)
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Cuadro # 1: Dafos y perdidas en mdd

Sector Sector

Sector Dafios | Pérdidas Total % publico | privado
SOCIAL 2,44 1,12 3,56 0,4% 3,52 0,03
Salud 0,14 0,89 1,03 0,1% 0,99 0,03
Patrimonio cultural y deportes 2,30 0,23 253 0,3% 253
PRODUCTIVOS 0,77 465,07 465,84 56,7% ; 465,84
Agricultura 0,67 41,12 4179 51% 41,79
Industria 0,11 78,13 78,24 9.5% - 78,24
Comercio - 196,66 196,66 23,9% - 196,66
Servicios - 66,89 66,89 8.1% 66,89
Turismo - 82,26 82,26 10,0% 82,26
INFRAE STRUCTURA 95,62 216,72 312,34 38,0% 275,56 36,79
Transporte 0,84 75,90 76,74 9.3% 39,95 36,79
Energia e hidrocarburos 48,37 138,60 186,97 22.8% 186,97 -
Infraestructura institucional 46,41 222 48,63 5,9% 48,63 -
TRANSVERSALES 21,24 18,71 39,94 4,9% 39,94
Medio Ambiente - 0,0%
Gestidn de riesgo - 0,0%
Gastos de emergencia 21,24 18,71 39,94 4.9% 39,94 -
Total en USD 120,07 701,62 821,68 100,0% 319,02 502,66

Fuente: (Mundial, 2019)

Otra de las causas por la cual la crisis aumento en el Ecuador fue la emergencia
sanitaria, y esto ha generado que se dé la tercera crisis mundial, provocando una situacién
critica con pérdidas tanto monetarias como humanas. Ecuador en la emergencia sanitaria
(CVID 19) se consider6 dentro de los paises con mayor grado de infectados y muertes,
ubicandose en octavo puesto del descenso de la economia mundial y la escasez del
trabajo, esto género que le gobierno tome medidas drasticas obligando a detener la
produccion y comercializacion tanto en las microempresas y macroempresas.

Durante el confinamiento se ha presentado perdidas muy notorias en el d&mbito
econdmico del pais, segun fuentes oficiales existieron perdidas de USD 15 863 millones,
pertenecientes al sector productivo, a la actividad comercial seguidos de servicios y
manufactura.(Oliveira et al., 2020)

En el siguiente trabajo se llegaré a analizar cada uno de los estados financieros para
asi poder obtener los indicadores entre ellos esta el rendimiento del activo total y los
margenes de utilidad tanto bruta, neta y operativos y la rotacion de inventarios, para
mostrar cual fue el impacto dentro de la empresa en cuanto a sus ventas y rentabilidad.
En cuanto al area de ventas se determinara la factibilidad del uso del proceso de ventas,

ya que esto les permitira un correcto manejo de la operatividad, crecimiento y rentabilidad
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de la empresa, teniendo una gran importancia para que la empresa a futuro tome las
mejores decisiones en cuanto a sus ventas.

En el siguiente analisis de la empresa Mi Ahorro “EMPREDIAL S.A”., misma que
esta dedicada a la venta de electrodomésticos, muebleria y articulos de movilidad (motos)
es necesario preguntarse, ¢Cual es la tendencia de mercado de linea blanca en el pais?,
¢Cudl es el proceso de busqueda y posventa de los clientes?, ;La empresa tiene un
adecuado proceso de las ventas?, ;Qué planificacion de ventas maneja la empresa?
¢Como influye las ventas de la empresa con respecto a la rentabilidad? ¢Cual es el

adecuado porcentaje de la rentabilidad de acuerdo con el nivel de ventas?

2. Objetivos general y especifico

2.1 Objetivo General
Analizar dentro de la empresa Mi Ahorro “EMPREDIAL S.A.” en sus 7 sucursales cual

es la incidencia de la rentabilidad sobre sus ventas.
2.2 Objetivos Especificos
e Indagar el estado del arte relacionado a la comercializacién y rentabilidad.

e Analizar la situacion de la empresa Mi Ahorro “Empredial S.A” con énfasis en el

proceso de comercializacion.

e Examinar la rentabilidad de la empresa Mi Ahorro “Empredial S.A”.

3. Fundamentacion teorica

El &rea de ventas es una de la mas importantes en una empresa, del correcto manejo
de esta dependera la operatividad, crecimiento y rentabilidad de las organizaciones
independientemente que sean empresas de servicio, produccion o comercializacion.
(Rojas, 2017) Los procesos de ventas con el paso de tiempo han ido cambiando y
adaptando a los requerimientos de las formas actuales de hacer negocios. (Acosta Véliz
etal., 2018)

El proceso de ventas en la actualidad es sumamente relevante en todo tipo de
organizacion ya sean Pymes, microempresas y macroempresas, ya que si estas no generan
ventas no existiria ningun tipo de ingresos y estas no lograrian mantenerse en el tiempo,
las empresas deben estar en constante innovacion en cuanto a las tendencias tecnoldgicas

para asi poder competir en el mercado. (Rojas Sacatuma, 2017)
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El proceso de ventas tiende a ser bastante especializado, dicho esto nos indican que
para la elaboracion de estrategias este debe ser realizado por expertos. Para realizar el
proceso se debe realizar una adecuada planeacion de las fases, tomando en cuenta que
cada una de ellas es diferente. Una de cada cinco Empresas aplica estos procesos para una
adecuada operacion. (Huaman, 2017)

En la empresa las ventas son el corazon, puesto que son las que se encargan de
impulsar la economia de esta, siendo una clave importante para la rentabilidad de esta.
(Rojas, 2017) La rentabilidad dentro de la economia es denominada el lazo existente entre
los recursos y la utilidad econémica, obtenidos de la actividad comercial. (Vasconez
Espinoza, 2015) La importancia de la rentabilidad se aplica a toda actividad econdmica,
con el objetivo de tener resultados positivos, en donde interactGan materiales, insumos y
recursos humanos. (Sanchez Ballesta, 2002)

La perspectiva de Porter es basarse en cinco fuerzas las mismas que logran
determinar los efectos de rentabilidad a largo plazo en el &mbito empresarial. También
nos indica que las ideas de la empresa deben ser evaluados segin sus recursos y metas
adverso a las cinco fuerzas que se maneja dentro de la competitividad. (Lanuque, 2014)
Las fuerzas competitivas que tienen mayor relevancia llegan a determinar la rentabilidad
del sector y llegan a transformar elementos muy importantes para la elaboracién de
estrategias, sin embargo, no siempre la fuerza que se determine es la méas relevante.
(Porter, 2008) Estas consisten en realizar una investigacion profunda en base a la
competitividad de las empresas, sin omitir las alternativas de competitividad sistematica.
(Quijano & Souto Pérez, 2018)

Por otra parte, es de gran importancia conocer qué factores del entorno han tenido
influencia y relevancia en el pasado, conocer los cambios que se han venido dando y
cuéles de estos seran de mayor importancia y ayudaran a marcar el futuro de la empresa.
(Chapman, 2004) Para conocer fichas factores podemos utilizar la herramienta PEST la
misma que se guia de variables que son capaces de desarrollar diferentes escenarios donde
trabaja la organizacion dentro del entorno externo, siendo una metodologia. (Rosso, 2014)

El analisis PEST es util para comprender qué factores ambientales fueron
particularmente influyentes en el pasado de la empresa y qué cambios se deben hacer para
aprovechar dichos factores y que ayuden a generar beneficios para la empresa. (Kloter,
2006)EI siguiente grafico enumera algunas preguntas sobre los factores clave en el
entorno macro, que se pueden utilizar como una lista de verificacién para analizar

diferentes factores.
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Gréafico 2. Analisis PEST de las influencias del entorno

Elaborado por: Autores basado en (Kloter, 2006)

El FODA es una herramienta que nos ayuda a tomar decisiones la misma que se
puede utilizar juntamente con el PEST. (Chapman, 2004) Esta herramienta aparecié con
el fin de explicar el porqué de la falla en la planificacién corporativa, misma que mide el
potencial de una organizacion y del mercado segun factores internos. (L6pez, 2008) El
FODA radica en desarrollar una investigacion de las causas débiles y fuertes, mismos que
ayudan a conocer como se encuentra la situacion interna de la empresa. (Sarli et al., 2015)

Segun (Gaitan, 2012), dice que los estados financieros son los encargados de cubrir
necesidades de una gran variedad de usuarios, siendo elaborados con propésitos de
informacion general. Por otro lado, (Catacora, 2012), menciona que los estados
financieros presentan el proceso contable que se lleva a cabo dentro de una empresa, cabe
mencionar que con los estados financieros una empresa puede tomar decisiones
importantes tanto financieras como operativas.

De acuerdo con los estados financieros se pueden llegar a evaluar el desempefio de
estos y de esta manera comparar con las capacidades que posee, para aquello utilizaremos

indicadores de rentabilidad y liquidez, los cuales contaran con una previa evaluacion, con
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el fin de determinar algunas deficiencias de acuerdo a esto se podra llegar a tomar las
acciones correctas.(Gémez etal., 2012) Las empresas buscan elevar el precio de
utilidades, para ello existen dos planteamientos, el méas utilizado son los indicadores
financieros los mismos que se encargan de calcular y minimizar el grado el efectividad
en la medicion de riqueza; el otro planteamiento es el EVA, encargado de afrontar las
limitaciones que tienen estos indicadores, al momento de evaluar y valorizar el rol de
gestion. (Vertié & Bendezu, 2007)

4. Metodologia

La primera etapa esta relaciona con la fundamentacion tedrica, en la cual se utilizé el
método analitico-sintético, ya que este ayuda a la distincion del estudio en objeto con
respecto a cada una de ellas de diferentes maneras tanto individuales, integrales y

holisticas.

Este método ayudo a la desmembracién de todos los datos histéricos para asi poder
observar causas y efectos, también nos permitié ayudar a comparar las diferentes
variables entre informacion histérica y actual, para que asi podamos encaminar y tratar

de descubrir cuales son sus problematicas.

En la segunda etapa se aplico los métodos cualitativos y cuantitativos mediante la
aplicacion de entrevistas y encuestas, las mismas que se fueron aplicadas al gerente
general y a 7 personas del area de ventas. Las preguntas eran de tipo cerrado y abierto
con el objetivo de tener informacion mas certera. El resultado de estas nos ayudara a
comprender el proceso de ventas y como esta influye dentro del crecimiento y desarrollo
de la organizacion, adicionalmente se utilizé informacion contable y financiera de la

empresa, como son el estado de resultados y el balance general del afio 2020.

En la tercera etapa se utiliz el método inductivo-deductivo mediante la utilizacién
de matrices que nos ayudaron a comprender el macro interno y externo de la organizacién
y con ello ver como influye en el proceso de las ventas de la misma. La informacién
obtenida sirvié como herramienta para establecer las conclusiones del anélisis de caso de

la empresa Mi Ahorro “Empredial S.A”.
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5. Analisis de resultados y Presentacion de hallazgos

5.1 ANALISIS PEST

Tabla #1: Analisis PEST

ENTORNO

Valores

SOCIAL

Porcentaje de la tasa de
incidencia sobre la base

lineal de la pobreza nacional

En el Ecuador la tasa de incidencia entre los afios 2017 a
2019 han tenido un aumento, en el afio 2017 estaban con
un 21,5%, en el 2018 23,2% y en el 2019 25%

Porcentaje total de adultos
en la tasa de alfabetizacion

Segun el BM Ecuador en el afio 2019 representa un total

de 86,48% en cuanto a la tasa de alfabetizacion de adultos.

indice de Gini

Un indice de Gini de O representa una equidad perfecta,
mientras que un indice de 100 representa una inequidad
perfecta. Ecuador se encuentra con un indice de gini de

45,7, mismo que representa una equidad medio.

indice de desarrollo humano

Ecuador en el 2019 se encuentra en el puesto 86 la cual
indica que el IDH es alto, pero con respecto al afio 2018

ha perdido descendido en un nivel.

POLITICO

Impuestos  laborales vy
(% de

ganancias comerciales)

contribuciones

Ecuador entre los afios 2017-2018 y 2019 se ha mantenido

constantemente con un 13,7%.
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indice de facilidad para
1 =

mas

hacer  negocios
reglamentaciones
los

favorables para

negocios)

Ecuador en el afio 2019 se ubicé en el puesto 129, ya que

este indicador clasifica del 1 al 190 las economias.

Riesgo pais

Se obtuvo una puntuacién media alta de 760 puntos en
abril de 2021

Impuesto sobre utilidades
(% de

comerciales)

utilidades

Segun el Banco Mundial, Ecuador en el afio mas reciente
2019 obtuvo un valor de 18,2% con respecto al impuesto

sobre las utilidades.

ECONOMICO

PIB per capital

El PIB del Ecuador ha alcanzado su valor mas bajo en el
afio 2019 con un total de 4162.44 en el periodo
comprendido entre el 2015 y 2019.

PIB del Ecuador

El PIB del Ecuador ha decrecido, en el 2017 de 2,4% hasta
Ilegar en el 2020 al -7,8%.

PIB por sector

El Valor Agregado Bruto mostré un decrecimiento en
6,9% en el 2020, aunque las industrias tuvieron un

desempefio positivo anual.

Consumo medio o ingresos
per capita segun encuestas,
poblacion total (USD por
dia segun la PPA de 2011)

Ecuador cuenta con el 13,58 de la tasa de crecimiento.
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Ecuador en el afio 2020 conté con un valor de
$518.019.671,492 a comparacion del afio 2019 que
obtuvo un total de $654.668.980,288. Es decir que ha

disminuido.

Remesas de trabajadores y
compensacion de

empleados,

_ _ Este segmento se incluye el valor de despacho y el tiempo
Precio para importar ] ] )
y inspecciones realizadas por gubernamentales.

_ Ecuador en los afios de 2017 a 2019 ha venido teniendo
Importacion de - productos una constante variacién, en el afio 2017 importaba
69,626%, en el 2018 67,373% y en el 2019 64,174% en

cuanto a la importacién de productos manufactureros.

Manufacturados

TECNOLOGICO

Acceso a internet El 45,5 % a nivel nacional tienen acceso a internet.

Elaborado por: Autoras basado en (MUNDIAL, s.f.) (INEC, s.f.)

En el analisis del macroentorno del ecuador podemos concluir que, en el entorno
Social, el pais no goza de estabilidad dado que la tasa de pobreza nos indica que esta ha
ido aumento desde el afio 2017 hasta el 2019. El indice de Gini que mide la distribucién
equitativa de los ingresos, calificando al ecuador con un 45,7, lo cual indica que en el pais
no existe una distribucion equitativa de los ingresos. Ecuador en el afio 2019 se ubicé en
el puesto 86 con un puntaje de 0,756%, la cual indica que el mismo es alto, pero con
respecto al afio anterior 2018 ha perdido descendido en un nivel.

En el ambito Politico se mantiene estable con un porcentaje de ganancias comerciales
de 13.7% en el periodo 2017 al 2019. En cuanto al indice de facilidad para hacer negocios,
el Ecuador de entre los 190 paises esta ubicado en el lugar 129, lo cual lo muestra como
una economia estable para hacer negocios. El riesgo pais disminuyo a 760 punto en abril
del 2021 y impuestos sobre las utilidades comerciales ha ido aumentando y en el afio 2019

alcanz6 un 18.2%.
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En el entorno econdémico encontramos que el PIB per-capital alcanzo su valor méas
bajo en el 2019 con un 4162.44 en el periodo comprendido entre el 2015 y 2019. El
consumo medio en el afio 2019 alcanz6 un total de 13.58 millones de ddlares. Las remesas
de trabajadores muestran un aumento entre el 2018 y 2019 de un 28.60%. La importacién
de productos manufacturados en el Ecuador en los afios de 2017 a 2019 ha venido
teniendo una constante variacion, en el afio 2017 importaba 69,626%, en el 2018 67,373%
y en el 2019 64,174%.

En el entorno Tecnoldgico a nivel nacional que cuentan con acceso a internet en el
afio 2020 ha aumentado 11,5 puntos dando un total de 70,7%. Es importante recalcar que
el analfabetismo en los ecuatorianos disminuyo en 1,2 puntos porcentuales a nivel
nacional pasando de un 11,4% a un 10,2%, mas el 92,2% de la poblacidn tienen acceso a

un celular con redes sociales.

5.2 FUERZAS DE PORTER

5.2.1 Poder de negociacion con los proveedores

El mismo es de nivel medio, esto dado por las siguientes razones: a) la empresa puede
accedes a promociones y negociar precios con los proveedores de acuerdo con la cantidad
que se compre. b) Los proveedores tienen la ventaja dado a que no existen muchos
proveedores de electrodomésticos en el pais, ademas para que la empresa pueda realizar
una integracién hacia atras es muy dificil debido a la cuantia de capital que se necesita,
la infraestructura, conocimiento técnico y el posicionamiento de las marcas actuales. Los
proveedores mas importantes de la empresa son:

Tabla # 2: Analisis de Proveedores

Proveedores Productos

Indurama Cocinas, refrigeradoras, microondas, lavadoras, campanas

extractor de humo.

Innova Cocinas, refrigeradoras, microondas, lavadoras, campanas

extractor de humo.

Importadora Cocina, motocicletas, refrigeradoras, televisores.
Tomebamba

Almacenes José | Colchones

Ugalde

Elaborado por: Autoras
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5.2.2 Poder de negociacion con los clientes

Se cataloga como medio el poder de negociacién de los posibles clientes, dado a que
estos pueden acceder a descuentos y promociones de acuerdo a las cantidades de
productos que adquiera del tipo de pago que utilicen, adicionalmente existen varias casas
comerciales que ofrecen los mismos tipos de productos muchas de las veces son de las

mismas marcas Y el cliente tiene la opcion de escoger.

5.2.3 Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos competidores es de nivel bajo debido a que la cuantia de capital
es baja, ademas la empresa cuenta con productos de marcas reconocidas, un amplio
portafolio de clientes y convenios con los proveedores. La recuperacion de cartera es otra
barrera importante dado a que si no se cuenta con la experiencia necesaria dicha cuenta
puede significar un problema para las nuevas empresas. La infraestructura necesaria para
desarrollar la actividad comercial debe estar en un lugar estratégico y en la actualidad

existen muy pocas localidades que cumplan con estas caracteristicas.

5.2.4 Rivalidad entre competidores

Tabla #3: Revalida entre competidores

Rivalidad entre Competidores
Mi Ahorro | Su Credi |Mi Ahorro | Su Credi
Factor Jerarquizacion | “EMPREDIAL | Hogar |Ya! “EMPREDIAL | Hogar | Ya!
S.A” S.A”
Ubicacion 0,12 10 10 10 1,2 1,2 1,2
Atencion al|0,1 8 9 7 0,8 0,9 0,7
cliente
Estrategias de|0,11 6 6 8 0,66 0,66 0,88
ventas
Administracion | 0,11 7 5 8 0,77 0,55 (0,88
estratégica
Ofertas 0,13 9 9 7 1,17 1,17 0,91
Precios 0,12 8 8 6 0,96 0,96 0,72
Convenios con|0,11 10 10 10 11 1,1 11
instituciones
financieras
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Facilidades de|0,1 10 9 8 1 0,9 0,8

pago

Infraestructuras | 0,1 9 10 8 0,9 1 0,8
1 8,56 8,44 17,99

Elaborado por: Autoras

La organizacion comparada con su competencia tiene una ligera ventaja la misma que
este dado por la ubicacion, las ofertas que esta ofrece, los precios y las facilidades de
pago, sin embargo, jtiene algunas falencias en cuanto a sus competencias que es Su hogar
y Credi YA! dichas falencias recaen sobre las estrategias de ventas, atencion al cliente y

una adecuada gestion basado en una administracion estratégica.

5.2.5 Amenaza de productos Sustitutos

Las empresas dedicadas a la comercializadoras de electrodomésticos, muebles,
equipos de computacién, equipo de audio y video y automotores no tiene productos
sustitutos que compitan con ellos.

El andlisis de las 5 fuerzas de Porte nos indica que la empresa cuenta con ciertas
ventajas con respecto a sus actores externos como es el poder de negociacion es medio es
una desventaja debido a que son ellos quienes estable los precios y su margen de
negociacion es bajo, en cuanto a la negociacion de sus clientes el poder lo mantienen
ellos, debido a la existencia de muchos competidores.

La amenaza de nuevos entrantes no significa un problema para la organizacién esto
dado a las barreas de entra que existen como es la cuantia de capital que se necesita para
empezar por otro lado, la rivalidad entre competidores la empresa Mi ahorro
“EMPREDIAL S.A”, mantiene una ligera ventaja sin embargo tiene una notable falencia
en cuanto a estrategias de ventas y atencion al cliente en comparacion a su competencia,
finalmente la empresa no cuenta con productos sustitutos dado que comercializa

productos que no se pueden remplazar con algun otro tipo de producto.

5.3 FODA

Tabla#4: Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Cuentan con mucha experincia en el _
Personal no capacitado

mercado (17 afos)
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o _ Ausencia de procesos y procedimientos
Posicionamiento de la empresa o
definidos

Innovacion en tecnologia de los productos
Retraso en la entrega de mercaderias

Infraestructura adecuada

Poco endeudamiento

Marcas reconocidas, con su respectiva | Equipos de computacién no son cambiados

garantia segln su vida util

Facilidad en la hora del pago

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Constante crecimiento del sector Indice de Gini

Politica estatal beneficiaria para el sector | Rivalidad  nacional en  constante

de linea blanca. crecimiento

indice de facilidad para hacer negocios Ambiente politico inestable en el Ecuador

indice de desarrollo Humano Competencia desleal

Elaborado por: Autoras

Las principales fortalezas que posee la empresa es que cuenta con mucha experincia
en el mercado (17 afios), lo cual ayud6 a genera un reconocimiento en el mercado a
diferencia de su competencia. La mercancia que esta ofrece esta a la vanguardia de los
avances tecnoldgicos, a mas de eso cuenta con una gran variedad de marcas reconocidas
en su portafolio con sus respetivas garantias. Cuenta con una infraestructura adecuada
para realizar sus operaciones y para que el cliente logre adquirir sus productos con
comodidad y sin dificultad alguna puesto que los productos se encuentran separados por
categorias, adicionalmente de esto la empresa se encuentra apalancada con terceros en un
porcentaje bajo.

Las oportunidades que cuenta la empresa recaen principalmente en el sector en el
cual se desenvuelven estan en constante crecimiento, ademas la politica estatal
beneficiaria para el sector, debido a que le dan una gran importancia en cuanto a la venta
y compra de electrodomesticos. Otro factor externo que significa una oportunidad que se

le presenta a la empresa es la facilidad con la que cuenta para realizar negociaciones
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dentro del pais, ya que se encuentra en el puesto relativamente estable y por ultimo el
indice de desarrollo humano del Ecuador se encuentra en un nivel alto.

La empresa Mi Ahorro “EMPREDIAL S.A.”, tiene algunas falencias entre las cuales
destaca personal no capacitado, la ausencia de procesos y actividades definidas lo cual
provoca que la empresa no sea eficiente y provocando retrasos en la entrega de
mercaderias, una atencién al cliente ineficiente entre otros. La falta de personal
capacitado a tiempo completo significa otra debilidad dado que, se necesita un
conocimiento técnico para manejar la organizacion, y esto desencadena problemas como
la falta del manual de funciones y cargos y otro factor seria los equipos de computacién
no cumplen con las actualizaciones necesarias para un correcto funcionamiento.

El entorno externo al igual que ofrece oportunidades también nos presenta amenazas
para la organizacion como es el indice de Gini que muestra que existe una indiferencia en
cuanto a la distribucion de ingresos, sus competidores muestran una alta presencia a nivel
nacional y local provocando una disminucion en la cartera de clientes, ademéas de
précticas de competencia desleal. EI ambito politico que le Ecuador actualmente esta

pasando es inestable lo cual puede desencadenar en una recesion econémica.

5.4 Matrices

5.4.1Anélisis Interno

Tabla # 5: Matriz EFI

Matriz EFI
. VALOR
FORTALEZAS VALOR | CLASIFICACION
PONDERADO
Cuentan con mucha experincia en
B 0,15 4 0,6

el mercado (17 afios)
Posicionamiento de la empresa 0,13 3 0,39
Innovacion en tecnologia 0,12 4 0,48
Infraestructura adecuada 0,09 3 0,27
Poco endeudamiento 0,07 3 0,21
Marcas reconocidas, con su

) ) 0,11 3 0,33
respectiva garantia
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Facilidad a la hora del pago 0,1 3 0,3
DEBILIDADES
Personal no capacitado 0,08 1 0,08
Ausencia de  procesos Yy
- - 0,05 2 0,1
procedimientos definidos
Retraso en la entrega de
] 0,04 2 0,08
mercaderias
Equipos de computacién no son
] ) o 0,06 2 0,12
cambiados segun su vida util
TOTAL 1 2,96

Elaborado por: Autoras

La matriz EFI de la empresa Mi Ahorro “EMPREDIAL S.A.”; obtuvo un valor

ponderado de 2,96, ubicandose por encima del valor promedio ponderado de la industria

de 2,5, esto significa que la empresa cuenta con més fortalezas que debilidades entre las

cuales destaca que cuenta con 17 afios de experiencia en el mercado, otorga facilidades

en los pagos, a mas de eso ofrece marcas reconocidas con su respectiva garantia. Sin

embargo, cabe destacar que cuenta con grandes debilidades que son atencién al cliente

ineficiente, personal no capacitado entre otros.

5.4.2 Analisis Externo

Tabla #6: Matriz EFE

negocios

Matriz EFE
) VALOR
OPORTUNIDADES VALOR | CLASIFICACION
PONDERADO

Constante crecimiento del sector 0,13 4 0,52
politica estatal beneficiaria para el

0,13 4 0,52
sector de linea blanca.
indice de facilidad para hacer

0,15 3 0,45
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indice de desarrollo humano 0,12 4 0,48

AMENAZAS
indice de Gini 0,1 1 0,1
Rivalidad nacional en constante

o 0,13 2 0,26
crecimiento
Ambiente politico inestable en el

0,12 1 0,12

Ecuador
Competencia desleal 0,12 2 0,24
TOTAL 1 2,69

Elaborado por: Autoras

La matriz EFE de la empresa Mi Ahorro “EMPREDIAL S.A.”, obtuvo un valor total
de 2,69, lo que nos indica que esta sobre el valor promedio ponderado de 2,5 de la
industria, presentando como una de sus mayores oportunidades el crecimiento constante
del sector, seguido de eso cuenta con una politica beneficiaria para el mismo y una gran
facilidad de hacer negocios. En cuanto a sus amenazas se debe estudiar los posibles
efectos negativos entre ellos la gran rivalidad que existe entre competidores que impidan

el crecimiento de la misma.

5.5 Proceso de ventas

El proceso de ventas "es una secuencia logica que emprende el vendedor para tratar
con un comprador potencial y que tiene por objeto producir alguna reaccién deseada en
el cliente (usualmente la compra)”. (J.Stanton, 2007)

La empresa en la actualidad no lleva ningln proceso de ventas, estas se realizan de
forma empirica y sin seguir un orden adecuado lo cual provoca que existan retrasos en la
entrega de pedidos. Sin embargo, existe un sistema de inventarios que conecta a las areas
de almacén, bodega y ventas en donde se puede constatar los productos y cantidades

existentes.

5.6 Indicadores

5.6.1 Rotacion de inventarios
Costo de ventas

Rotacion de inventarios = -
Inventarios

1.345.554,59
626.653,27

Rotacion de inventarios = 2,15

Rotacion de inventarios =
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El indicar de rotacion de inventarios muestra que la mercaderia del local, los

productos demoran 2,15 veces durante el afio contable lo cual muestra una ineficiencia
en la aplicacion de estrategia de ventas.

5.6.2 Periodo promedio de inventarios

360
Periodo de inventarios = — - -
Rotacion de inventarios
Periodo de i tari 360
eriodo de inventarios = ——
2,15

Periodo de inventarios = 167,66
El periodo promedio de inventarios es de 167,66 dias, quiere decir que a la empresa
le toma un aproximado de 5 meses vender la totalidad de sus inventarios.

5.6.3 Rotacion de cartera

L, Ventas
Rotacion de cartera =

Cuentas por cobrar

1.762.309,21
610.633,45

Rotacion de cartera = 2,89

Rotacion de cartera =

Sus cuentas por cobrar se convierten en efectivo en un promedio de 2,89 veces en el

afio contable, lo cual demuestra una ineficiencia en la recuperacién de la cartera de
clientes.

5.6.4 Periodo promedio de cartera

360
Periodo promedio de cartera = —
Rotacidn de cartera
360
Periodo promedio de cartera = 589

Periodo promedio de cartera = 124,74
El periodo promedio de cartera es de 124,74 dias, lo que nos indica una dificultad al

momento de recuperar cartera que a largo plazo podria convertirse en problemas de
liquidez de la empresa.

5.6.5 Ciclo operativo

Ciclo operativo = Periodo promedio de inventarios 4+ Periodo promedio de cobro
Ciclo operativo = 167,66 + 124,74
Ciclo operativo = 292,40
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A la empresa le toma un aproximado de 192,40 dias en vender su mercaderia y

cobrarla que a rasgos generales muestra un mal manejo del proceso de ventas y de
recuperacion de cartera.

5.6.6 Periodo promedio de cuentas por pagar

) ) Cuentas por pagar
Periodo promedio de cuentas por pagar = —
Compras o costo de produccion

753.110,94
_— %
1.345.554,59
Periodo promedio de cuentas por pagar = 201,50

A la empresa le toma alrededor de 201,50 dias en pagar sus obligaciones pendientes

con sus proveedores, esto se debe a problemas de liquidez relacionadas con un ciclo
operativo ineficiente.

* 360

Periodo promedio de cuentas por pagar = 360

5.6.7 Ciclo financiero

Ciclo operativo
Periodo promedio de pago
292,40
201,50

Ciclo financiero = 90,90

Ciclo financiero =

Ciclo financiero =

La ratio del ciclo financiero nos muestra que la empresa tiene un intervalo de 90.90

dias entre el pago a sus proveedores y la recuperacion de cartera, que en este caso se
encuentra en un promedio estable.

5.6.8 Rotacion de los activos

Ventas netas
Rotacion de activos = ———
Activos total
1.762.309,21
1.392.769,29

Rotacion de activos = 1,27

Rotacion de activos =

La rotacion de activos nos ayuda a medir la productividad y eficacia con la que se
conducen sus activos, en el caso de Mi Ahorro “EMPREDIAL S.A.” nos muestra que ese

indice es de 1.27 que muestra que las ventas se manejan de forma eficiente en
comparacion a sus activos.

5.6.9 Capacidad de pago de intereses
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Gastos financieros

Capacidad de pago de intereses financieros =
p pag f Ventas netas

6.209,96
1.762.309,21

Capacidad de pago de intereses financieros = 0,35%

Capacidad de pago de intereses financieros =

La empresa puede pagar sus intereses financieros con el 35% de sus ventas netas, lo
cual indica que en comparacion las ventas con los gastos financieros para poder ser mas

eficientes deberian aumentar las ventas.

5.6.10 Margen de utilidad bruta

Utilidad bruta
Margen de utilidad bruta = ————— x 100%
Ventas
M de utilidad brut _A16.754,62 100%
= *
argen de utilidad bruta 176230921 0

Margen de utilidad bruta = 23,65%

La utilidad bruta representa el 23,65% de las ventas, esto indica y nos ayuda a
comprender que los costos de venta son demasiado altos y disminuyen notablemente la
utilidad bruta.

5.6.11 Margen de utilidad operacional
Utilidad operacional

Margen de utilidad operacional = * 100%
Ventas
M de utilidad onal = —229%28 100%
= *
argen de utilidad operaciona 176230921 0

Margen de utilidad operacional = 2,60%
La utilidad operacional representa 2,60%, lo cual muestra que los gastos de venta y
administrativos son demasiado altos, para mejorar este indicador se deberia aumentar las

ventas manteniendo la misma cantidad de gastos.

5.6.11 Margen de utilidad neta

. Utilidad neta
Margen de utilidad neta = ——— * 100%
Ventas
M de utilidad net 2009232 1 hou
= ————-a0wyu
argen de utilidad neta 176230921 0

Margen de utilidad neta = 2,25%
El margen de utilidad neta es de un 2,25% comparandolo con el margen de utilidad

operacional nos indica que la empresa incurre en muy pocos gastos financieros para poder
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mantener sus operaciones. Si se desea que este indicador sea alto el porcentaje de ventas

debe aumentar.
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6. Conclusiones

En cuanto al andlisis de los factores macro del PEST, nos indica que en la actualidad
la empresa tiene un ambiente estable para hacer negocios dado que ciertos indicadores
son de aspectos positivos uno de ellos es la ubicacion de Ecuador en el puesto 129 de 190
paises, a mas de eso laempresa financiera y comercialmente es reconocida manteniéndose
estable dentro del mercado.

Con respecto a las cinco fuerzas la empresa en relacion con su competencia directa se
encuentra en un nivel alto en cuanto a su posicionamiento, otro factor que se puede
destacar es que cuenta con productos innovadores ofreciéndoles diferentes tipos de pago,
asi mismo, adecuandose a la comodidad del cliente.

De acuerdo con el analisis FODA se logré determinar que la empresa no aprovecha
las fortalezas para de esa forma poder disminuir sus debilidades, al igual que no les saca
provecho a sus oportunidades ya que su mayor oportunidad es el crecimiento constante.

Sus matrices tanto internas como externas nos dieron a comprender que el valor de la
empresa se encuentra por encima del valor promedio ponderado, dejando a la empresa en
un buen posicionamiento dentro del mercado.

Con los indicadores de rentabilidad, la empresa puede llegar a tomar decisiones para
la mejora de esta.
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8. Apéndice/Anexos

8.1 Cinco Fuerzas de Porter

Tabla #7: Cinco fuerzas de Porter

5 FUERZAS DE MICHAEL PORTER

Mi Ahorro "EMPREDIAL S.A."

Poder de | Poder de Rivalidad
o _ . |Amenaza Amenaza de
Negociacion | Negociacion entre
de nuevos ) productos
de los | de los Competido )
_ entrantes sustitutos
proveedores |clientes res
Nivel de | Nivel de | Barreras de ) competido
o L Ventajas
negociacion: |negociacion |entrada res
_ Cuantia del | Precios
Medio Alto ) Suhogar | Las empresas
capital menores )
i dedicadas a la
Aprovechami ] o o
Economias |reconocimie |Cartera de comercializad
ento de eco. Arcos
de escala nto de marca | productos oras de
escala: o
i elctrodoméstic
Convenios
0s, muebles,
- - Con -
Compran Tarjetas de|portafoliode| ) equipos de
_ institucione | Credi Ya! »
grandes descuento clientes computacion,
S
cantidades ] ) equipo de
o financieras ) )
para disminuir : audio y video
convenios )
los costos ) Desventajas ) y automotores
Promociones |con Marcimex .
no tiene
proveedores
productos
Existen )
sustitutos que
) varias casas )
No existe gran ) o compitan con
) comerciales |recuperacié |numero de
cantidad de _ ellos.
con el mismo | n de cartera |locales
proveedores )
giro del
negocio
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Productos
de

Convenios movilidad

desarrollo

] estratégico
de diferentes

marcas

. ubicacion
Facilidad de

pago

de los

locales

ubicacion de

los locales

presencia a
nivel

nacional

Elaborado por: Autoras

8.2 Estados financieros

Tabla #8: Estado de Resultados

Mi Ahorro "Empredial S.A."
Estado de Resultados
Al 31 de diciembre de 2020

Cddigo Cuenta
4 INGRESOS
4.1 INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS
4.1.01 VENTAS

4.1.01.01 VENTAS DE BIENES
4.1.01.01.01 Venta tarifa 12%

4.1.01.01.02 Venta tarifa 0%

4.1.10 (-) DEVOLUCIONES EN VENTAS

Valor

$1.514.396,33

$1.555.444,75

$1.347.510,59

$207.934,16

$40.078,34
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4.1.10.01

4.1.10.01.01

4.1.10.01.02

4.1.10

4.1.10.02

4.1.10.02.01

4.1.10.02.02

4.3

4.3.03

4.3.03.01

4.3.03.02

5.1

5.1.01

5.1.01.01

DEVOLUCION EN VENTA EN BIENES

DEVOL. EN VENTA TARIFA 12% IVA

DEVOL. EN VENTA TARIFA 0% IVA

(-) DESCUENTO EN VENTAS

DESCUENTO EN VENTA EN BIENES

DEVOL. EN VENTA TARIFA 12% IVA

DEVOL. EN VENTA TARIFA 0% IVA

OTROS INGRESOS
OTRAS RENTAS
Otros Ingresos Financieros

Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS

COSTOS

COSTOS DE VENTA

COMPRA DE MERCADERIA

Mercaderias 12%

$40.078,34

$36.919,47

$3.158,87

$970,08

$970,08

$970,08

$247.912,88
$247.912,88
$47.912,88

$200.000,00

$1.762.309,21

1.345.554,59

$
1.345.554,59

$
1.115.647,14
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5.1.01.02

5.1.01.03

5.1.01.04

5.1.01.05

5.1.01.07

6.1

6.1.01

6.1.01.01

6.1.01.01.01

6.1.01.01.02

6.1.01.01.03

6.1.01.02

6.1.01.02.01

6.1.01.02.02

Mercaderias 0%

Transporte en Compras

Descuento Especial Compras

Devolucion en compras

Financiamiento

INV. INICIAL

(-) INV. FINAL

GASTOS

GASTOS DE VENTA

GASTO DE PERSONAL DE VENTAS

SUELDOS. SALARIOS Y DEMuS REMU

Sueldos

Horas Extras Suplementarias

Horas Extras Complementarias

APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL

Aportes patronales

Fondos de Reserva

$
153.350,02

-$
36.446,61
-$
51.381,78

$
24.517,00

$
766.522,09

-$
626.653,27

370.852,34

297.878,52

140.462,59

103.585,41

103.585,41

22.889,23

18.101,25

4.621,36
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6.1.01.02.03

6.1.01.03

6.1.01.03.01

6.1.01.03.02

6.1.01.03.03

6.1.01.03.05

6.1.01.03.07

6.1.01.04

6.1.01.04.01

6.1.01.04.02

6.1.02

6.1.02.05

6.1.02.05.01

6.1.02.06

6.1.02.06.01

6.1.02.08

6.1.02.08.01

6.1.02.08.02

6.1.02.08.04

Prestamos quirografarios

BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZ

Decimo Tercer Sueldo

Decimo Cuarto Sueldo

Vacaciones

Alimentacion a Empleados

Gastos Medicos de Personal

GASTOS PLANES DE BENEFICIO A EM

Jubilacion Patronal

Desahucio

GASTOS GENERALES DE VENTA

HONORARIOS COMISIONES

Honorarcios Comisiones

TRABAJOS OCACIONALES

Trabajos ocacionales

MANTENIMIENTO

Mantenimiento Vehiculos

Mantenimiento Equipos, Inst

Suministros y Materiales

166,62

13.987,95

7.169,73

6818,22

845

845

845

10.605,36

10.605,36
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6.1.02.08.05

6.1.02.08.06

6.1.02.09

6.1.02.09.01

6.1.02.10

6.1.02.10.01

6.1.02.12

6.1.02.12.01

6.1.02.15

6.1.02.15.01

6.1.02.16

6.1.02.16.01

6.1.02.16.02

6.1.02.17

6.1.02.17.03

6.1.02.18

6.1.02.18.01

6.1.02.18.02

6.1.02.18.03

6.1.02.18.04

6.1.02.19

Repuestos y Accesorios

Suministros Seguridad Indistri
ARRIENDOS

Arrendamiento Locales y Ofci
COMISIONES

Comisiones

COMBUSTIBLE
Combustible

TRANSPORTE

Transporte de Mercaderia
AGASAJOS

Agasajo a trabajadores. Navida
Atencion a Clientes
HOSPEDAJE Y MOVILIZACION

Alimentacion

AGUA. ENERGIA. LUZ. TELECOMUNI

Agua
Energia Electrica
Telefono y Fax

Satnet-Internet-TVCABLE

NOTARIOS Y REGISTRADORES DE LA

0
56.656,84
56.656,84

6.427,72
6.427,72
6.005,88
6.005,88
2.687,73
2.687,73
0,00

0

0,00

2.655,01

2.655,01

6.000,81

0,00

6000,81
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6.1.02.19.01

6.1.02.20

6.1.02.20.01

6.1.02.20.09

6.1.02.20.10

6.1.02.20.11

6.1.02.21

6.1.02.21.03

6.1.02.21.04

6.1.02.21.05

6.1.02.27

6.1.02.27.02

6.1.02.27.04

6.1.02.27.40

6.1.02.27.41

6.1.02.27.50

6.2

6.2.01

Gastos Registrador Mercantil y

IMPUESTOS Y TASAS

Impuestos municipales (Patetente)

Impuestos municipales (Predios)

Tasa de Bomberos
Seguros
DEPRECIACIONES
Equipo de Computacién
Equipo de Oficina

Vehiculo
OTROS GASTOS

Suministros de Oficina (Copia)
Elites de Aseo y Limpieza
Gastos no Deducibles

Iva que se carga al Gasto

Varios

GASTOS DE ADMINISTRACION

GASTOS DE PERSONAL ADMINISTRATIVO

11071,81

7983,95

3087,86

33344,26

10532,03

1975,89

20836,34
21.115,51

3.032,31

1.610,30

16.472,90

72.973,82
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6.2.01.01

6.2.01.01.01

6.2.01.02

6.2.01.02.01

6.2.01.02.02

6.2.01.02.03

6.2.01.03

6.2.01.03.01

6.2.01.03

6.2.01.04

6.2.01.04.02

6.2.02

6.2.02.05

6.2.02.05.01

6.2.02.05.02

6.2.02.06

6.2.02.06.01

SUELDOS. SALARIOS Y DEMuS REMU

Sueldos

APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL

Aportes patronales

Aportes Individuales

Fondos de Reserva

BENEFICIOS SOCIALES E INDEMNIZ

Decimo Tercer Sueldo

Decimo Cuarto Sueldo

GASTO PLANES DE BENEFICIO

OTROS

GASTOS GENERALES DE ADMINISTRACION

HONORARIOS.COMICIONES Y DIET

Horarios

Comisiones

REMUNERACIONES A
TRABAJADORES

Trabajos Ocacionales

OTROS

47736,74

47736,74

12343,78

478745

4902,33

2654

4072,07

2658,88

1413,19
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6.2.02.10

6.2.02.10.01

6.2.02.12

6.2.02.12.01

6.2.02.17

6.2.02.17.03

6.2.02.18

6.2.02.18.02

6.2.02.18.03

6.2.02.19

6.2.02.19.01

6.2.02.20

6.2.02.20.01

6.2.02.20.05

6.2.02.27

6.2.02.27.01

6.2.02.27.02

6.2.02.27.05

6.2.02.27.40

6.2.02.27.50

COMISIONES
Comisiones
COMBUSTIBLE

Combustible

GASTOS DE VIAIJE

Alimentacion

AGUA. ENERGIA. LUZ. TELECOMUNI

Energia Electrica

Telefono y Fax

NOTARIOS Y REGISTRADORAS DE LA

Gastos Registrador Mercantil y

IMPUESTOS CONTRIBUCIONES Y OTR

Impuestos Municipales

Superintendencia de Cias
OTROS GASTOS

Trabajo de imprenta
Suministros de Oficina (Copia)
Matriculas de ehiculos

Gastos no deducibles

Varios

540

540

500

500

1456

1456

0
6325,23

0

6325,23
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6.3 GASTOS FINANCIEROS 6209,96
6.3.01 Intereses 6209,96
6.3.01.02 Notas de debito por interes 6209,96
6.3.02 Comisiones 0
6.3.02.01 Comisiones Bancarias 0
6.4 OTROS GASTOS 0
6.4.02 Otros 0
6.4.02.03 Gastos Financieros 0
6.4.02.10 Retenciones asumidas 0
6.4.03 OTRAS PERDIDAS 0

TOTAL COSTO Y GASTO 1.722.616,89

UTILIDAD PERDIDA 39.692,32

Utilidad Bruta $416.754,62

Utilidad Operacional $45.902,28

Utilidad del Ejercicio $39.692,32

e Balance general
Mi Ahorro "Empredial S.A."
Balance General
Al 31 de diciembre de 2020
Cadigo Cuenta Valores
1. ACTIVO
$1.382.887,

1.1 ACTIVO CORRIENTE o4
1.1.01 EFECTIVO Y EQUIVALENTE AL EFECTIVO $145.015,26
1.1.01.01 CAJAS $9.760,37
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1.1.01.01.01

1.1.01.01.02

1.1.01.01.03

1.1.01.01.04

1.1.01.01.05

1.1.01.01.06

1.1.01.01.07

1.1.02

1.1.01.02.50

1.1.01.04

1.1.01.04.01

1.1.01.04.02

1.1.01.04.03

1.1.01.04.04

1.1.02
1.1.02.05

1.1.02.05.01

1.1.02.05.05

1.1.02.06

1.1.02.06.01

1.1.02.11

1.1.02.11.01

CAJA PRINCIPAL
CAJA YANTZAZA
CAJA GUALAQUIZA
CAJA ZAMORA
CAJA NARANJAL
CAJA MUEBLERIA

CAJA PAUTE

CAJAS CHICAS
LIQUIDACION CAJA CHICA
BANCOS

BANCO GUAYAQUIL EMPREDIAL
BANCO PICHINCHA EMPREDIAL
COOP. JARDIN AZUAY EMPREDIAL

COOP. JEEP EMPREDIAL

ACTIVOS FINANCIEROS
DTOS Y CUENTAS POR COBRAR CLIENTES

CLIENTES

Cheques clientes

(-) PROVISION CUENTAS INCOBRABLES
(-) PROVISION CUENTAS INCOBRABLES
ANTICIPOS VARIABLES

ANTIC. A PROVEEDORES

$2.019,41

1.722,25

$990,17

2.312,17

1.024,25

100,00

1.592,12
0,00
0,00

135.254,89

552,42

20.531,13

109.121,90

5.049,44

611.218,71
610.633,45

642.772,05

0,00
-32.138,60
-32.138,60

391,04

391,04
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1.1.02.11.02

1.1.02.11.03

1.1.02.11.04

1.1.02.11.05

1.1.02.11.06

1.1.02.11.07

1.1.02.11.08

1.1.02.11.09

1.1.02.12

1.1.02.12.01

1.1.02.12.01.0
1
1.1.02.12.01.0
2
1.1.02.12.01.0
3
1.1.02.12.01.0
4

1.1.02.12.02

1.1.02.12.02..
01
1.1.02.12.02..
02

1.1.02.12.04

PINCAY GUARANDA TITO AP 40

IMPORTADORA ROMILIZA AP 46

COORP.JCEV AP 51

CAGUANA MERCHAN XAVIER AP 50

PAZ RIOS EDUARDO AP 66

MALDONADO OCHOA MARCO AP 68

ORELLANA PACHECO CARLOS AP 73

BERMEO VEGA ANGEL AP 77

ACTIVOS POR IMPUESTOS CORRIENTES
CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DE LA
EMPRESA

IVAEN COMPRA T 12% IVA

IVA RETENIDO CLIENTES T 12% IVA

CREDITO TRIBUTARIO IVA NE COMPRAS

CREDITO TRIBUTARIO A FAVOR DE LA
EMPRESA

RETENCIONES EN LA FUENTE IMPORTADORA
POR RETENCION

CREDITO TRIBUTARIO DE RENTA

ANTICIPO DE IMPUESTO A LA RENTA

ANTICIPO DE IMPUESTO A LA RENTA

21,66

22,20

31,92

7,26

67,10

24,35

16,55

200,00

194,22

194,22

0,00

194,22

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00
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1.1.02.12.04.0
1

1.1.03
1.1.03.01

1.1.03.01.01

1.1.03.01.02

1.1.03.01.03

1.1.03.01.04

1.1.03.01.05

1.1.03.01.06

1.1.03.01.07

1.1.03.01.08

1.2
1.2.01
1.2.01.01

1.1.01.01.01

1.1.01.01.02

1.1.01.01.03

1.1.01.01.04

1.1.01.01.05

1.1.01.01.06

1.1.01.01.07

1.1.01.01.08

ANTICIPO DE IMPUESTO A LA RENTA

INVENTARIOS
INVENTARIOS

INVENTARIO BODEGA MATRIZ

INVENTARIO PRINCIPAL

INVENTARIO MUEBLERIA

INVENTARIO PAUTE

INVENTARIO GUALAQUIZA

INVENTARIO YANTZAZA

INVENTARIO ZAMORA

INVENTARIO NARANJAL

ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDAD, PLANTA'Y EQUIPO
MUEBLES Y ENSERES

MUEBLES Y ENSERES PRINCIPAL

MUEBLES Y ENSERES MUEBLERIA

MUEBLES Y ENSERES PAUTE

MUEBLES Y ENSERES GUALAQUIZA

MUEBLES Y ENSERES YANTZAZA

MUEBLES Y ENSERES ZAMORA

MUEBLES Y ENSERES NARANJAL

MUEBLES Y ENSERES ADMINISTRACION

0,00

626.653,27
626.653,27

135.252,49

131.388,41

28.040,70

55.992,23

67.178,99

60.991,33

36.234,64

111.574,48

$9.882,05
192.028,71
19.758,00

5.636,00

1.410,86

1.673,60

1.165,77

1.966,55

1.059,75

2.298,70

3.873,57
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1.1.01.01.09

1.2.01.02

1.2.01.02.01

1.2.01.02.02

1.2.01.02.03

1.2.01.02.04

1.2.01.02.05

1.2.01.02.06

1.2.01.02.07

1.2.01.02.08

1.2.01.02.09

1.2.01.03

1.2.01.03.01

1.2.01.03.02

1.2.01.03.03

1.2.01.03.04

1.2.01.03.05

1.2.01.03.06

1.2.01.03.07

1.2.01.15

MUEBLES Y ENSERES BODEGA
EQUIPO DE COMPUTACION

EQUIPO DE COMP Y SOFT PRINCIPAL
EQUIPO DE COMP Y SOFT MUEBLERIA
EQUIPO DE COMP Y SOFT PAUTE

EQUIPO DE COMP Y SOFT GUALAQUIZA
EQUIPO DE COMP Y SOFT YANTZAZA
EQUIPO DE COMP Y SOFT ZAMORA

EQUIPO DE COMP Y SOFT NARANJAL
EQUIPO DE COMP Y SOFT ADMINISTRACION

EQUIPO DE COMP Y SOFT BODEGA

VAHICULOS, EQUIPOS DE TRANSPORTE Y
EQUIPO

VEHICULOS

CAMION GCEO ABG1262
CAMION HINO ABE3216
CAMIONETA GCEO ABH1541
CAMIONETA KM ABH1540
CAMIONETA DOBLE ABI6048

CAMION HINO ORIENTE ABC2941

DEPRECIACIONA CUMULADA PROPIEDADES,
PLANTA'Y EQUIPOS

673,20
31.596,00

5.939,00

1.788,00

1.540,00

2.479,00

3.104,00

2.327,00

4.203,00

8.811,00

1.405,00

140.674,71

140.674,71

25.157,45

31.850,00

23.746,00

11.315,00

35.213,40

13.392,86

-182.146,66
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1.2.01.15.01

1.2.01.15.02

1.2.01.15.03

2.

2.1
2.1.01
2.1.01.01

2.2.01.01.01

2.2.01.01.02

2.2.01.01.03

2.1.01.02

2.1.01.02.01

2.1.02

2.1.02.01

2.1.02.01.01

2.1.02.01.01.0
1
2.1.02.01.01.0
2
2.1.02.01.01.0
3
2.1.02.01.01.0
4

DEPREC. ACUM. MUEBLES Y ENSERES
DEPREC. ACUM. EQUIPO DE COMPUTACION

DEPREC. ACUM. VEHICULOS

TOTAL DEL ACTIVO

PASIVO

PASIVO CORRIENTE

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR PAGAR
LOCALES

Locales no Relacionadas
LOCALES RELACIONADOS

CHEQUES PROVEEDORES
CUENTAS POR LIQUIDAR
OBLIG. FINANCI. CORRIENTES

OTRAS OBLIGACIONES CORRIENTES

OBLIGACIONES CON LA ADMINISTRACION

TRIBUTA

IMPUESTO AL VALOR AGREGADO

IVA NE VENTAS

RET. IVA 30%

RET. IVA 70%

RET. IVA 100%

-2.636,20

-13.189,25

-166.321,21

$1.392.769,
29

792.110,94
753.144,48

333.920,58

354.793,82
64.430,08
64.430,08

5.081,08

5.081,08

1.955,96

0,00

1.052,68

196,29

706,99
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2.1.02.01.02

2.1.02.01.02.0
1
2.1.02.01.02.0
2
2.1.02.01.02.0
3
2.1.02.01.02.0
4
2.1.02.01.02.0
5
2.1.02.01.02.0
6
2.1.02.01.02.0
.
2.1.02.01.02.0
8

2.1.02.01.03

2.1.02.01.03.0
1
2.1.03.01

2.1.03.01.01

2.1.03.01.01.0
1
2.1.03.01.01.0
2
2.1.03.01.01.0
3
2.1.03.01.01.0
4

RETENCIONES EN LA FUENTE IMPO. RTA.

R Fte. 1% Transporte

R Fte. 2% mano de obra

R Fte. 1.75% Publicidad

R Fte. 1.75% Compra de Bienes

R Fte. 8% Arriendos

R Fte. 2% Rendimientos financieros

R Fte. 2.75% Otras retenciones

R Fte. 2% Microempresas

IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR DEL
EJERCICIO

IMPUESTOS POR PAGAR

OBLIGACIONES CON EL IESS

Aportes less

Aportes less Principal

Aportes less Muebleria

Aportes less Yantzaza

Aportes less Gualaquiza

3.125,12

4,22

7,78

26,83

2.526,19

499,33

26,91

33,86

0,00

8.434,56

17.881,96

2.623,98

2.623,98

1.433,85

253,81

338,68

256,07
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2.1.03.01.01.0
5
2.1.03.01.01.0
6
2.1.03.01.01.0
7

2.1.03.02

2.1.03.02.01

2.1.03.02.01.0
1
2.1.03.02.01.0
2
2.1.03.02.01.0
3
2.1.03.02.01.0
4
2.1.03.02.01.0
5
2.1.03.02.01.0
6
2.1.03.02.01.0
Z

2.1.03.03

2.1.03.03.01

2.1.03.03.02

2.1.03.03.03

2.1.03.03.04

2.1.03.03.05

2.1.03.03.06

Aportes less Zamora

Aportes less Naranajal

Aportes less Paute

POR BENEFICIOS DE LA LEY A EMPLEADOS

NOMINA POR PAGAR EMPLEADOS

Sueldos Principal

Sueldos Muebleria

Sueldos Yantzaza

Sueldos Gualaquiza

Sueldos Zamora

Sueldos Naranjal

Sueldos Paute

Fondos de Reserva

Fondo de Reserva Principal

Fondo de Reserva Muebleria

Fondo de Reserva Yantzaza

Fondo de Reserva Gualaquiza

Fondo de Reserva Zamora

Fondo de Reserva Naranjal

87,76

169,14

84,67

12.970,54

7.193,40

1.232,07

1.644,00

1.243,00

426,00

821,07

411,00

674,27

432,59

0,00

68,48

69,31

35,49

34,16
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2.1.03.03.07

2.1.03.04

2.1.03.04.01

2.1.03.04.02

2.1.03.04.03

2.1.03.04.04

2.1.03.04.05

2.1.03.04.06

2.1.03.04.07

2.1.13
2.1.13.01

2.1.13.01.02

2.1.13.01.04

2.2

2.2.04

2.2.04.01

2.2.04.01.01

2.2.04.01.01.0
1
2.2.04.01.01.0
2
2.2.04.01.01.0
3

Fondo de Reserva Paute
Beneficios Sociales

Beneficios Sociales Principla

Beneficios Sociales Muebleria

Beneficios Sociales Yantzaza

Beneficios Sociales Gualaquiza

Beneficios Sociales Zamora

Beneficios Sociales Naranjal

Beneficios Sociales Paute

OTROS PASIVOS CORRIENTES
OTROS PASIVOS CORRIENTES

IVA POR PAGAR

15% UTILIDAD TRABAJADORES

PASIVO NO CORRIENTE
CEUNTAS POR PAGAR
RELACIONADAS

LOCALES

INSTITUCIONES BANCARIAS

BG-KM

DIVERSAS

NO

34,24
1.613,17

732,71

135,08

270,32

203,57

68,83

135,08

67,58

7.568,86
7.568,86

1.615,05

5.953,81

293.146,75

285.446,76

147.859,37

137.587,39

6.870,13

3.691,04

7.655,05
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2.2.04.01.01.0
4
2.2.04.01.01.0
5

2.2.04.02

2.2.04.02.01

2.2.04.02.01.0
1
2.2.04.02.01.0
2
2.2.04.02.01.0
3
2.2.04.02.01.0
4

2.2.05.01

2.2.05.01.01

2.2.05.01.01.0
1
2.2.05.01.01.0
2
2.2.05.01.01.0
3

2.2.06.01

2.2.06.01.01

2.2.07

2.2.07.01

2.2.07.01.01

2.2.07.02

JEEP-WQ

CAJAWQ

CUENTAS PAGAR TARJETAS CREDITO

TARJETAS CREDITO

VISA PICHINCHA EMPREDIAL

VISA PICHINCHA WQ

VISA PACIFICARD KM

AMERICAN EXPRESS EMPREDIAL

PRESTAMOS A TERCEROS

LOCALES

MERCY CALDERON

DIANA SAQUICELA

EDGAR QUICHIMBO

OTROS ACREEDORES

VARIOS ACREEDORES

PROVISIONES POR BENEFICIOS A EMPLEADOS

JUBILACION PEATONAL
JUBILACION PEATONALPROVISIONES PARA
JUBILACION PATRONAL

OTROS BENEFICIOS NO CORRIENTES PARA LOS

88.521,78

30.849,39

10.271,98

10.271,98

4.016,68

235,71

0,00

6.019,59
47.607,30

47.607,30

25.000,00

17.300,00

5.307,30
97.680,08
97.680,08

0,00
0,00

0,00

0,00
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2.2.07.02.01

3.

3.1
3.1.01
3.1.01.01

3.1.01.01.01

3.1.01.01.02

3.5
3.5.02
3.5.02.01

3.5.05

3.5.05.01

3.6
3.6.01
3.6.01.01
3.6.02
3.6.02.01

3.6.02.01.01

3.7
3.7.01
3.7.01.01

PROVISION PARA DESAHUCIO

TOTAL DEL PASIVO

PATRIMONIO NETO

CAPITAL

CAPITAL SUSCRITO o ASIGNADO
ACCIONISTAS

SR. WILSON QUIHIMBO JADAN

SRA. LIANA MENDEZ SAQUICELA

OTROS RESULTADOS INTEGRALES

RESERVA LEGAL

RESERVA LEGAL

GANANCIAS (PERDIAS) ACTUARIALES POR
PLANE

GANANCIAS (PERDIAS) ACTUARIALES POR
PLANE

RESULTADOS ACUMULADOS

GANANCIAS ACUMULADAS

UTILIDADES ACUMULADAS

(-) PERDIDAS ACUMULADAS

PERDIDAS ACUMULADAS

PERDIDA EJERCICIO

RESULTADOS DEL EJERCICIO
GANANCIA NETA DEL PERIODO
GANANCIA NETA DEL PERIODO

Resultado del Ejercicio

TOTAL DEL PASIVO Y PATRIMONIO

0,00

1.085.257,6
9
307.511,60
800,00
0,00
800,00

430,00

370,00

306.711,60
4.395,68
4.395,68

0,00

0,00

277.012,24

277.012,24

277.012,24
0,00
0,00

0,00

25.303,68
25.303,68
25.303,68
25.303,68
1.392.769,2
9
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8.3 Encuesta

La entrevista va dirigida al gerente general de la empresa EMPREDIAL S.A.

Reciba un cordial saludo de parte de las estudiantes de la Universidad Politécnica

Salesiana, quienes de manera favorable solicitamos a usted que nos colabore llenando la

siguiente encuesta para la obtencion de datos para el analisis de ventas y su incidencia en

la rentabilidad de la empresa.

1.
2.

10.

11.

¢Cual es la tendencia del mercado de linea blanca en el pais?

¢Como ha sido el comportamiento de las ventas de la empresa en los ultimos tres
anos?

¢Ha definido la empresa el perfil del comprador potencial?

¢Dispone la empresa de una lista de clientes que se va alimentando
continuamente?

¢De qué manera el equipo de desarrollo se relaciona con el cliente?

¢Tiene la empresa un proceso en el cual se realice seguimiento y posventa al
cliente?

¢Ha analizado la empresa las causas de la insatisfaccion de los clientes?

¢ Tiene la empresa algun tipo de medicién de la satisfaccion del cliente? ¢Cada
cuanto tiempo se realiza?

¢Con qué frecuencia se analiza el estado de resultados de la empresa?

¢Con cuanta frecuencia se analiza la liquidez de la empresa antes de tomar
decisiones financieras? Especifique si se utiliza algin método.

¢Ha analizado la empresa las causas de rotacion del personal?

Focus Group

El focus group va dirigido al personal de ventas

1.
2.

3
4.
5
6
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¢ Conoce los objetivos de la empresa?

¢Conoce la mision, vision de la empresa?

¢Qué tiempo labora en la empresa?

¢ Qué cargo ocupa y cuales son sus funciones?

¢ Como percibe que se da la atencién al cliente? Del 1 al 10

¢ Como perciben que en los ultimos afios las ventas han mejorado?



	Binder10.pdf
	1.pdf

	Binder11
	Trabajo de titulación CASTRO-QUICHIMBO.pdf


