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RESUMEN

CONSULTORIA EMPRENDIMIENTO FAMILIAR KID'S FANTASIA
El trabajo de seminario que se presenta, aborda la problematica de

la falta de profesionalizacion en el management en los emprendimientos fa-
miliares; cuando éstos crecen y ganan mayor participaciéon en el mercado
deben enfrentarse a tomas de decisiones de mayor envergadura, donde se
maneja informacién y variables mas sensibles que tienen impacto directo en
la rentabilidad del negocio, esta falta de gestién profesional impide la aplica-
cion de herramientas para el control de Procesos, Ventas y Clientes.

La recopilacion de datos del presente trabajo se llevé a cabo me-
diante entrevistas personales realizadas a los propietarios del local comer-
cial, como asi también mediante la técnica de la observacion.

El objeto de estudio en cuestidn, es “Kid’s Fantasia” un emprendi-
miento familiar dedicado a la venta de indumentaria y juguetes para nifios de
cero a catorce afios, establecido en la ciudad de San Miguel de Tucuman,
teniendo cinco afos de experiencia en el mercado.

El problema especifico identificado, dentro de la problematica abor-
dada, es el desconocimiento por parte de los duefios de si el negocio es ren-
table o no, como asi también, el desconocimiento de los costos incurridos,
tanto variables como fijos. Se menciona también la falta en el control de

stock y de un sistema de informacién.



Como objetivo general se menciona profesionalizar la administra-
cion estratégica y comercial de Kid's Fantasia y brindar las herramientas ne-
cesarias a los propietarios para la correcta toma de decisiones.

En cuanto a los objetivos especificos, se esperan obtener resulta-
dos mediante el analisis del entorno del emprendimiento familiar, la realiza-
cién de un estado de resultados por costeo variable previo analisis de la es-
tructura de costos del comercio para determinar el resultado operativo y me-
diante un analisis financiero definir si el negocio es rentable, a su vez imple-
mentar el analisis Costo Volumen Utilidad para el calculo del punto de equili-
brio, margen de seguridad y apalancamiento operativo.

Luego de la implementacion de las técnicas y herramientas ade-
cuadas, se obtuvieron resultados en los que se menciona que la estructura
de costos de Kid's Fantasia se encuentra conformada en su mayoria por
costos variables y que dicha estructura se mantiene constante en el periodo
de tres meses estudiado.

Asi también, se observa que el local comercial se encuentra por en-
cima de su punto de equilibrio, por lo que significa que obtuvo ganancias y
posee un margen de seguridad amplio para solventar futuras caidas en las
ventas.

Sin embargo, se destaca que el comercio debe implementar planes
de accién como implementar un sistema de informacién, realizar publicidad,
considerar costos para establecer el precio de los productos, disminuir costos
de entrega, entre otros.

Para concluir, se destaca que el comercio tiene una rentabilidad sa-
ludable, pero debe mejorar su eficiencia en el manejo de la informacién tanto
externa como interna para poder tomar mejores decisiones y asi perdurar en

el sector.



PROLOGO

La industria de la indumentaria es uno de los sectores que mas
afectados se ven ante un escenario de recesion como el que actualmente
esta atravesando el pais, esto ha llevado a los comercios a la necesidad de
replantearse estrategias administrativas y comerciales para poder seguir en
el mercado.

La falta de profesionalismo en el management de los comercios im-
pide la aplicacion de herramientas para el control de Procesos, Ventas y
Clientes.

Este descontrol en la gestién y el sélo apuntar a las operaciones y
conflictos diarios provoca:

- Falta de objetivos a largo plazo, no existe una estrategia de cre-
cimiento.

- Realizar operaciones deficitarias dado que no se conocen los cos-
tos variables vy fijos.

- Se pierden oportunidades de negocios por no estar capacitado el
capital humano.

- No existe una politica de resultados dado que es habitual que el
propietario cubra su costo diario de vida con la caja del negocio.

- No se realizan cierres de cajas, arqueos, conciliaciones de cuen-
tas, control de depdsitos y gastos de operacion con tarjetas de crédito y débi-

to, etc.
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- Falta de control de inventarios, gestion de los mismos, punto de

equilibrio, punto de pedido, almacenaje.

Con el presente trabajo pretendemos introducir al lector en la tema-
tica de la importancia del andlisis de los puntos antes citados en lo que signi-
fica la gestion de los comercios minoristas, mas especificamente en un local

de ropa para nifios.



CAPITULO |

INTRODUCCION Y METODOLOGIA

Sumario: 1.- Introduccién 2.- Metodologias, problema y objetivos

1.- Introduccién

“Kid’s Fantasias” es un emprendimiento familiar dedicado a la ven-
ta de indumentaria y juguetes para nifios de cero a catorce afios, establecido
en la ciudad de San Miguel de Tucuman, teniendo cinco afios de experiencia
en el mercado.

En un primer momento el emprendimiento iba a comenzar como un
negocio de indumentaria femenina, pero al verse el mercado saturado, se
analizo atender el rubro de la indumentaria para nifios donde no existia de-
masiada competencia, siendo esta la decision final. En octubre de 2013 se
inaugura el local comercial, tres afios después se traslada unos metros de la
ubicacion original, consiguiendo un espacio mas amplio para el desarrollo de
su emprendimiento, donde actualmente se encuentra.

Se destaca que en los inicios soOlo se ofrecia talles para nifios de
cero a cuatro aflos y dado que estos nifios crecian en edad, el negocio fue
aumentando progresivamente la oferta de talles hasta llegar a la actualidad
con ropa para nifios de hasta catorce afnos; en 2016 se agrego una linea de

juguetes.



-4 -
El objetivo principal del presente seminario es trabajar sobre la pro-

fesionalizacion del management comercial y mediante distintas metodolo-
gias, brindar las herramientas adecuadas que permitan la correcta toma de
decisiones en lo que respecta a los costos del comercio y la creacion de una
estrategia administrativa y comercial para afrontar la situacion econémica de
recesion actual.

Las herramientas a emplear seran: analisis “FODA”, “Las cinco
fuerzas de Porter”, “Analisis CVU”, “Andlisis financiero” y “Analisis de la es-
tructura de costos”; se busca obtener resultados como punto de equilibrio,
margen de seguridad, resultado meta, entre otras cosas, y asi lograr un ana-
lisis y diagnostico econémico-financiero general del local comercial.

Entre los motivos para la eleccion del tema a desarrollar se men-
ciona que dada la falta de estabilidad econdémica de nuestro pais a través de
los afios, los emprendimientos familiares se ven obligados a profesionalizar-
se para poder subsistir y ser competitivos en el mercado, por lo tanto es del
interés de los autores del presente trabajo, aplicar las metodologias y técni-
cas relacionadas con el tema en cuestién y demostrar a los comerciantes los
beneficios de la profesionalizacion del negocio, la implantacion de una estra-
tegia, la necesidad de llevar una planificacion y de controlar el recorrido de la

empresa.

2.- Metodologia, problema y objetivos

La recopilacion de datos del presente trabajo se llevé a cabo me-
diante entrevistas personales realizadas a los propietarios del local comer-
cial, como asi también mediante la técnica de la observacion.

El problema se identifica como la falta de profesionalizacién en el
management del negocio, esto se traduce en: desconocimiento por parte de
los duefios de si el negocio es rentable o no, como asi también, el descono-
cimiento de los costos incurridos, tanto variables como fijjos. Se menciona

también la falta en el control de stock y de un sistema de informacion.
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El objetivo general ser& profesionalizar la administracion estratégica

y comercial de Kid's Fantasia y brindar las herramientas necesarias a los
propietarios para la correcta toma de decisiones.

Los objetivos especificos seran: analizar el entorno del emprendi-
miento familiar, realizar un estado de resultados por costeo variable previo
analisis de la estructura de costos del comercio para determinar el resultado
operativo y mediante un analisis financiero determinar si el negocio es renta-
ble, a su vez implementar el analisis Costo Volumen Utilidad para el célculo

del punto de equilibrio, margen de seguridad y apalancamiento operativo.



CAPITULO Il

EMPRENDIMIENTO FAMILIAR “KID’S FANTASIA”

Sumario: 1.- Descripcion Kid's Fantasia. 2.- Linea de Productos.

1.- Descripcion Kid's Fantasia:

Kid’s Fantasias es un emprendimiento familiar dedicado a la venta
de indumentaria y juguetes para nifios de cero a catorce afos, establecido en
la ciudad de San Miguel de Tucuman, teniendo cinco afios de experiencia en
el mercado.

Se aclara que, si bien el negocio cuenta con dos lineas de produc-
tos, la principal es la venta de ropa para nifios. Se incorporé en su momento
la venta de juguetes mas bien para ventas accesorias y como estrategia para
atraer clientes, al ser los juguetes expuestos en vidriera.

Kid’s Fantasia es un emprendimiento familiar que no se encuentra
profesionalizado en su management, siendo que no lleva control de stock, no
tiene implementado un sistema informatico, no conoce su punto de equilibrio
y no lleva estados contables, entre otras cosas.

En este escenario de recesion imperante en el pais, el local comer-

cial empezo6 a tener dificultades en lo referido a bajas ventas y aumentos de
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costos por lo que es de suma urgencia y es objetivo del presente seminario,

profesionalizar el negocio para poder subsistir a la situacion econémica que

se presenta.

2.- Linea de Productos

Las lineas de productos de Kid's Fantasia se describen a continua-

cion:

Indumentaria Juquetes
Accesorios | Camisas Autos
Babuchas | Camperas Juegos de mesa
Buzos Chalecos Camiones
Calzas Enteritos Pinturas
Lanillas Ropa Interior Bebes
Pantalones | Tapados Camionetas
Poleras Bodys Sonajeros
Conjuntos | Remeras Juegos Varios
Vestidos Pijamas




CAPITULO Il

“ANALISIS DEL ENTORNO DEL EMPRENDIMIENTO”

Sumario: 1.- Andlisis F.O.D.A.; 2.- Andlisis F.O.D.A. en Kid’s Fantasia; 3.-
Cinco fuerzas de Porter 4.- Cinco fuerzas de Porter en Kid's Fan-
tasia

1.- Analisis F.O.D.A.
El analisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amena-

zas), es una metodologia de estudio de la situacién competitiva de una em-
presa en su mercado (situacién externa), y de las caracteristicas internas
(situacion interna) de la misma.

Segun Serna Gomez “el analisis DOFA, esta disefiado para ayudar
a encontrar el mejor acoplamiento entre las tendencias del medio, las opor-
tunidades y amenazas y las capacidades internas, fortalezas y debilidades
de la empresa. Dicho analisis le permitira a la empresa formular estrategias
para aprovechar sus fortalezas, prevenir el efecto de sus debilidades, utilizar
a tiempo sus oportunidades y anticiparse al efecto de sus amenazas.”

El andlisis consta de cuatro pasos:

A. Andlisis Externo.

B. Analisis interno.

1 SERNA GOMEZ, Humberto, Manual de Diagnostico Estratégico, Fondo Editorial Maria Cano, (Mede-
llin, 2015), pag. 22
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C. Confeccidon de la matriz FODA.

D. Determinacién de las estrategias a emplear

A. Analisis externo

Permite fijar las oportunidades y amenazas que el contexto puede
presentarle a una organizacion.

Las oportunidades son aquellas situaciones externas, positivas que
se generan en el entorno y que, una vez identificadas, pueden ser aprove-
chadas.

Las amenazas son situaciones negativas, externas al proyecto, que
pueden atentar contra este, por lo que llegado el caso, puede ser necesario
disefiar una estrategia adecuada para poder sortearla

B. Andlisis Interno

Los elementos internos que se deben analizar durante el analisis
FODA corresponden a las fortalezas y debilidades que se tienen respecto a
la disponibilidad de recursos de capital, personal, activos, calidad de produc-
to, estructura interna, entre otros.

El andlisis interno permite fijar las fortalezas y debilidades de la or-
ganizacion, realizando un estudio que permite conocer la cantidad y calidad
de los recursos y procesos con los que cuenta el ente.

Las fortalezas son todos aquellos elementos internos y positivos
que diferencian al programa o proyecto de otros de igual clase.

Las debilidades son problemas internos, que, una vez identificados
y desarrollando una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse.

C. Confeccion de la matriz FODA
Anélisis FODA Fortalezas Debilidades

Listar las Fortalezas del | Listar las debilidades

Andlisis Interno ente del ente
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Oportunidades Amenazas
Analisis Externo Listar las Oportunida- | Listar las amenazas
des del ente del ente

D. Determinacion de las estrategias a emplear

Estrategia FO: Se basa en el uso de las fortalezas internas de la
organizacién con el objetivo de aprovechar las oportunidades externas.

Estrategia FA: Trata de disminuir el impacto de amenazas del en-
torno, valiéndose del entorno de fortalezas.

Estrategia DA: Su propoésito es aminorar las debilidades y neutrali-
zar las amenazas, a través de acciones de caracter defensivo.

Estrategia DO: Su finalidad es mejorar las debilidades internas,

aprovechando las oportunidades externas.

2.- Analisis F.O.D.A. en Kid’s Fantasia

Habiendo realizado previamente una entrevista con los duefios del

local comercial, y estudiados las caracteristicas internas y externas del en-
torno, procedemos a aplicar el andlisis FODA sobre Kid's Fantasia desarro-

llando la matriz FODA y determinando las estrategias FO, FA, DAy DO.
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Fortalezas

Debilidades

No incurre en gastos de em-
pleados.

Mejores horarios de atencion
en relacion a la competencia.
Espacio fisico para seguir
ampliando el negocio.

Precio y calidad.

Fidelidad de los clientes.
Buenos proveedores.
Experiencia en la compra de
mercaderia.

Buena ubicacion.

Venta en cuenta corriente y
con tarjeta de crédito.

Desconocimiento de sus cos-
tos reales

No tener control de stock

No tener implementada una lis-
ta de precios.

No maneja redes sociales
Desconocimiento en el manejo
de las redes sociales

No realiza ningun tipo de publi-
cidad

No conoce punto de equilibrio
de ventas.

No lleva estados contables

No hay control en la concilia-
cion de las tarjetas.

No hay promociones ni liquida-
ciones de mercaderia a fin de
temporada.

Oportunidades

Amenazas

Agregar la venta de perfumes
para ropa.

Poca competencia.

No hay locales en alquiler en
la zona

Demanda por uniformes para
colegios de la zona.
Implementar un taller textil en
el depdsito del local.

Fechas especiales (dia del ni-
fo, navidad, etc.)

Venta en ferias

Viajes Low Cost

No tener proveedores en la
provincia

Poco flujo de clientes en la zo-
na.

Situacién Econémica.

Robos en los tours de compras
Crecimiento de Showrooms
Crecimiento en edad de los ni-
Aos.

El auge de las ferias de ropas.
Finalizacion de contrato de lo-
cacion.
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Determinacion de estrategias

Estrategias FO

1.- Dada la experiencia adquirida en compras, y las demandas de
uniformes por las personas que concurren a los establecimientos escolares
de la zona, se podria ampliar la linea de producto a los uniformes escolares.

2.- Al tener un ahorro en sueldos de empleados por ser, el local
comercial, atendidos por sus duefios, se deberia analizar la posibilidad de
invertir y agregar una linea de negocios en venta de perfumes para ropa.

Estrategias FA

1.- Dada la experiencia adquirida en compras, y dado a que los ni-
flos crecen en edad rapidamente, se podria aumentar la linea de producto
para adolescentes y jévenes.

2.- Dado que se cuenta con espacio ocioso en el local comercial, y
la complicada situacion economia por la que atraviesa el pais, una posibili-
dad para disminuir los costos fijos del local comercial podria ser subalquilar el
espacio ocioso.

Estrategias DA

1.- Dado el desconocimiento de los costos y del punto de equilibrio,
sumado a la finalizacion del contrato de locacion del local comercial, una po-
sibilidad seria buscar un local mas pequefio con un costo inferior, lo que lle-
varia a reducir los costos fijos.

2.- Dado el desconocimiento de los costos y del punto de equilibrio,
sumado a la finalizacion del contrato de locacion del local comercial, una po-
sibilidad seria vender ropa solo en ferias, implementando a su vez un
showrooms en pos de disminuir los costos fijos.

Estrategias DO

1.- una posibilidad seria aprovechar las fechas especiales para li-
quidar la mercaderia que se tiene en stock de fin de temporada, exponiéndo-

la a un precio con descuento.
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3.- Cinco fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico
gue establece un marco para analizar las fuerzas del entorno con respecto a
una organizacion en la industria y asi analizar el nivel de competencia de la
industria.

A continuacion, analizamos las cinco fuerzas:

1. “La amenaza de nuevos concursantes. Una industria es como un
club, donde las firmas se ganan el derecho de admision superando ciertas
barreras. Las barreras altas generan un club cerrado donde la competencia
es amistosa; las barreras bajas generan un grupo altamente competitivo
donde hay poco que pueda darse pon sentado.”

2. “Poder de negociacion de los proveedores de la firma. Como los
proveedores desean cobrar los precios mas altos por sus productos, se des-
encadena naturalmente una lucha de poder entre las firmas y sus abastece-
dores. La ventaja la obtiene la parte que tiene mas alternativas y menos que
perder si se termina la relacién.”

3. “Poder de negociacion de los clientes de la firma. Los clientes de
una empresa buscan bajar los precios o subir la calidad. Su capacidad para
hacerlo depende de lo mucho que compren, de lo bien informados que estén,
de su disposicion a experimentar con las alternativas, etc.”

4. “Amenaza de productos sustitutos. La competencia depende del
grado en que los productos de una industria son reemplazados por los de
otra.”™

5. “Intensidad de la rivalidad entre firmas competidoras. Las firmas

luchan por ganar una posicién. Pueden atacarse unas a otras, o0 alcanzar un

2 MINTZBERG, Henrry y otros, Safari a |a Estrategia, trad. por Adriana Oklander, Ediciones Garnica S.A.
(Buenos Aires, 1999), Pag. 134

3 lbidem

4 |bidem, pag. 136

> lbidem
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acuerdo t4cito de coexistencia, tal vez incluso bajo la forma de alianzas. Esto

depende de los factores discutidos anteriormente.”®

Barreras de entrada Determinantes de rivalidad
Economias de escale Crecimiento de 2 industria
Diferencias de productos patentados Costes/valor afiadido fijos (o de almacena-
Identidad de marca miento)
gimtiiq: dedtcueites;t 4 Nows Ele?;:‘ de capacidad intermitente
equisitos de ca iferencias en los productos
Acceso a a disbucin participantes Identidad de marca
Ventajas absolutas en los costes Amenaza g Cambios de costes
Euna de aipre'ntfiizaie sobre productos patentados ROYDS Concentracion y equilibrio
cceso a las informaciones necesarias 5 Complejidad en la informacion
Disefio de productos patentados de bajo coste participantes Dwarps.w‘ad de competidores
Pollticas gubernamentales Riesgos corporativos
Represalias esperadas Competidores de Barreras de salida

Poder de negocia- |  la industria Poder de nego-

—  ¢idn de los pro- ciacion de los
veadores “compradores

Intensidad de la
: Determinantes del poder de los compradores
Determinantes de capacidad de provision rvaidad s
giierggc;iciﬁn deénsumo:m i " Poder de m‘ﬁgm_ 5:;“'“ de los pre-
am costes de proveedores y firmas en la indus- Concentrac ‘
tria A i wm pradores versus con-  Preciolcompras totales
Presencia de insumos sustitutos Sk centracion de la firma  Diferencias de productos
Concentracion de proveedores Volumen de compradores  Identidad de marca_
Importancia del volumen para el proveedor Cambio de costes de los  Efecto sobre la calidad/
Coste relaclonado con las compras totales en la indus- Sustitutos tompradores en rela- desempefio
tria cidn con los cambios Beneficios para los com-
de costes de la firma pradores
Determinantes de la amenaza Informacion de los com-  Incentivos parz los que
Usado con autorizacién de The Free Press, una di- de sustitucién pradores toman las decisiones
visién de Macmillan, Inc. de 'Estrategia competiti-  Desempefio en el precio relati- Capacidad de integrar en
va; técnicas para analizar industrias y competencia’ vo de los sustitutes direccion contraria
(Competitive Strategy: Technigues for Analyzing In-  Cambio de costes Productos sustitutos
dustries and Compelition), de Michael E. Porter,  Tendencia de los compradores Capacidad para salir de
Copyright © 1980 de The Free Press. hacia los sustitutos apuros

Figura 1. “Elementos de la estructura industrial”’

6 lbidem
7 |bidem, Pag. 135
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4.- Cinco Fuerzas de Porter en Kid's Fantasia

Amenazas de nuevos competidores: Amenaza Media.

1. Se necesita poca inversién para iniciar el negocio
2. Facilidad de conseguir proveedores

4. No se precisa de tecnologia especializada

5. Barrera de Entrada:

a. No hay locales disponibles para alquiler en la zona.
b. Inversion inicial baja en relacion a otros rubros.

c. Politica gubernamental dificulta la entrada a la industria.

Amenazas de Productos Sustitutos: Amenaza Baja

No se encuentran productos sustitutos para los productos de la in-
dustria.

Poder de negociacién de los Proveedores: Amenaza Alta

1. Dificil conseguir descuentos
2. Pocos proveedores con ofertas de calidad en la provincia.
3. Dificil negociar con proveedores grandes.

Poder de negociacion de los clientes: Amenaza Media

El poder de negociacion de los clientes depende de la capacidad
del volumen de compra, si el volumen es grande estos pueden negociar para
obtener mejores precios. También depende de si la compra es a crédito o
contado.

Rivalidad entre competidores: Amenaza Baja

1. No existen otros competidores cerca del local comercial y los
precios se encuentran estandarizados en la zona.

2. La barrera de salida es baja.



CAPITULO IV

ANALISIS DE LA ESTRUCTURA DE COSTOS

Sumario: 1.- {,Qué son los costos? Clasificacién. 2.- Costos Variables en
Kid's Fantasia 3.- Costos Fijos en Kid's Fantasia.

1.- . Qué son los costos? Clasificacion

Los contadores definen el costo como un sacrificio de recursos que
se asigna para lograr un objetivo especifico. Un costo por lo general se mide
como la cantidad monetaria que debe pagarse para adquirir bienes o servi-
cios. Un costo real es aquel en que ya se ha incurrido (un costo histérico o

pasado), a diferencia de un costo presupuestado, el cual es un costo predi-

cho o pronosticado (un costo futuro).
Cuando se piensa en el costo, invariablemente se piensa en este
dentro del contexto de identificar el costo de algo en particular. Llamamos a

esto objeto de costos, que es cualquier cosa para la cual se desea una medi-

cion de costos.
¢, COmo un sistema de costos puede determinar los costos de varios
objetos de costos? Por lo general, en dos etapas basicas: la acumulacion

seguida por la asignacién. La acumulacién de costos es la recopilaciéon de

datos sobre costos en alguna forma organizada, mediante un sistema conta-

ble. La asignacion de costos es un término general que abarca: 1) La atribu-
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cién de los costos directos a un objeto de costos y 2) la asignacion de los

costos indirectos a un objeto de costos.

Los costos directos de un objeto de costos se relacionan con el ob-

jeto de costos en particular y pueden atribuirse a dicho objeto desde un punto
de vista economico.

Los costos indirectos de un objeto de costos se relacionan con el

objeto de costos en particular; sin embargo, no pueden atribuirse a dicho ob-
jeto desde un punto de vista econémico.

Patrones de comportamiento de los costos: costos variables y cos-

tos fijos: Un costo variable cambia totalmente en proporcion con los cambios

relacionados con el nivel de actividad o volumen total. Un costo fijo se man-
tiene estable en su totalidad durante cierto periodo de tiempo, a pesar de los
amplios cambios en el nivel de actividad o volumen total. Los costos se defi-
nen como variables o fijos, con respecto a una actividad especifica y durante
un periodo de tiempo determinado. En un costo variable el costo por unidad
es constante. Cuando se considera la forma en que se comportan los costos
variables, siempre es importante centrar la atencion en los costos totales.

Generadores de costos: Un generador de costos es una variable,

como el nivel de actividad o de volumen, que influye de una manera casual
en los costos durante cierto periodo de tiempo.

El generador de costos de un costo variable es el nivel de actividad
o volumen, cuyo cambio ocasiona modificaciones proporcionales en los cos-
tos variables.

Los costos que son fijos en el corto plazo no tienen un generador de

costos en el corto plazo, aunque si podrian tenerlo en el largo plazo.

2.- Costos Variables de Kid’'s Fantasia

Los costos variables de Kid’'s Fantasia estan formados por el costo

de la mercaderia, que es el costo de compra de los productos que adquiere
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el comercio para su reventa, y el costo de entrega, que se encuentra formado

por las bolsas de empaque y las etiquetas.

En promedio el costo de las bolsas esta dado en $11,00, mientras

que el costo de las etiquetas en promedio es de $0,50.

Costos Variables Unitarios

Costo de la Mercaderia

40% del precio de venta.

Bolsas para empaque

$ 11,00

Etiquetas

$ 0,50

Costos Variables Totales Mensuales

Costos Variables Junio Julio Agosto
Costo de la Mercaderia | $19.734,00 |$16.024,00 |$ 22.340,00
Bolsas para empaque $ 1.485,00 $ 1.397,00 $ 2.156,00
Etiquetas $ 73,00 $ 77,00 $111,50
Totales $21.292,00 |$17.498,00 |$24.607,50
3.- Costos Fijos en Kid’s Fantasias
Los costos fijos de Kid’s Fantasia estan constituidos por:
Servicios Local Impuestos | Gastos de | Gastos de
comercial Adm.y Compra
ventas
Internet y Aromatizador TEM Posnet Viajes
teléfono
Agua Fumigacion PyP Contador Viaticos
Luz Alquiler Monotributo Fletes
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Costos Fijos Mensuales

Costos Fijos Junio Julio Agosto
Aromatizador $ 170,00 $ 170,00 $ 85,00
Alquiler $7.875,00 |$7.875,00 |$7.875,00
Internet $ 280,00 $ 280,00 $ 280,00
Luz $ 360,75 $ 360,75 $ 360,75
TEM $ 163,00 $ 188,00 $ 167,00
PyP $ 97,00 $ 97,00 $ 97,00
Monotributo $1.200,00 |$1.26500 |$1.265,00
Contador $ 950,00 $ 950,00 $ 950,00
SAT $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
Fumigacion $0 $0 $ 300,00
Viaje $0 $1.800,00 |$0
Viaticos $0 $ 550,00 $0
Posnet $ 726,00 $ 726,00 $ 726,00
Pintura Mantenimiento | $ 600,00 $0 $0
Flete $ 360,00 $0 $0
Totales $12.941,75 | $14.421,75 | $ 12.265,75

Evolucion de la participacion de los costos
seguln su comportamiento

30000

25000

20000

15000

10000

5000

Junio

M costos fijos tot

Julio

0 .I lI .I

Agosto

B Costos variables tot




CAPITULO V

ANALISIS DE ESTRUCTURA DE INGRESOS

Sumario: 1.- Concepto de ingresos. 2.- Fijacion de precios 3.- Estrategia
de Marketing de Kid’s Fantasia

1.- Concepto de ingresos

Una definicion sencilla de ingresos seria: “son los flujos de entradas
de activos (por lo general, efectivos o cuentas por cobrar), que reciben a par-
tir de que los bienes o servicios se entregan a los clientes”.

Los ingresos son incrementos en el patrimonio neto de una empre-
sa durante un ejercicio, ya sea en forma de entrada o aumentos en el valor
de los activos, o de disminuciones en los pasivos, siempre que no tenga ori-
gen en aportes de los socios.

De acuerdo a esto los ingresos pueden estar dados por la venta de
bienes o por la prestacion de servicios; sin embargo, para poder contabilizar
los primeros es necesario que se cumplan una serie de requisitos.

1. Que la empresa haya transferido al comprador los riesgos y be-

neficios inherentes a la propiedad de los bienes.

8 HORNGREN, Charles T., Contabilidad de costos, un enfoque gerencial, 142 Edicién, Ed. Pearson Edu-
cacion (México, 2012), pag. 38
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2. Que la empresa no mantenga la gestion ni retenga el control de

los bienes vendidos.

3. Que el importe de la gestidn se valore con fiabilidad.

4. Que sea probable que la empresa reciba los beneficios o rendi-
mientos econémicos de la operacion.

5. Que los costos incurridos en la operacion puedan ser medidos
también con fiabilidad.

En el caso de los ingresos provenientes de las prestaciones de servicios,

las condiciones a cumplir para que puedan ser reconocidos son:

1. Que puedan valorarse con fiabilidad.

2. Que sea probable que la empresa reciba los beneficios de la
operacion.

3. Que el grado de realizacion de la prestacion pueda ser valorado
con fiabilidad.

4. Que los costos incurridos y los que faltan por incurrir puedan ser
también valorados con fiabilidad.

A partir de esto podemos decir que Kid's Fantasia solo recibe sus

ingresos por la venta de bienes.

2.- Fijacion de Precios

“En el sentido mas estricto, un precio es la cantidad de dinero que
se cobra por un producto o servicio. En términos mas amplios un precio es la
suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de
tener o usar el producto o servicio™.

A lo largo de la mayor parte de la historia, los precios se estable-
cian entre negociaciones entre compradores y vendedores. Las politicas de
precios fijos, es decir fijar un precio para todos los compradores, es una idea

relativamente moderna que surgio con el desarrollo de las ventas minoristas.

9 KOTLER, Philip y ARMSTRONG Gary, Marketing Versidn para Latinoamerica, Trad. Por Leticia Esther
Pineda Ayala, Edicion 11, Pearson Educacién, (México, 2007), Pag. 309
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Al momento de fijar precios para productos o servicios, tenemos

que tener en mente dos enfoques diferentes:

1. Basados en el mercado

2. Basados en los costos, también llamado costo mas margen de
utilidad.

El enfoque de mercado toma en cuenta primero para la fijacion de
precios, que es lo que quieren los clientes de nuestro producto y cdmo reac-
cionan los competidores frente a lo que hacemos.

El enfoque de basado en los costos, toma en cuenta primero para
la fijacion de precios, cuanto sale fabricar el producto.

Ambos enfoques toman estos tres elementos en cuenta (clientes,
competidores y costos), solo lo hacen con diferentes prioridades. El enfoque
de mercado prioriza a los clientes y competidores mientras que el enfoque de
costos prioriza lo que cuesta fabricar el producto.

Las compafias que operan en mercados competitivos, usan un en-
foque basado en el mercado. Estas compafias fabrican productos o prestan
servicios similares a las demas compafiias del mercado por lo tanto deben
aceptar el precio que establece el mismo mercado.

Las compafias que operan en mercados menos competitivos ofre-
cen productos y servicios que difieren entre si y pueden usar ya sea un enfo-
gue basado en el mercado o un enfoque de costo.

En Kid’'s Fantasia el enfoque para la fijacién de precio es el basado
en los costos, pero solo se tiene en cuenta el costo de compra de la merca-
deria, al cual se le agrega un margen del 150%.

Claro esta que se esta haciendo un subcosteo del producto dado
qgue solo se esta tomando el costo de compra de la mercaderia dejando to-

dos los demas costos fuera del analisis.
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3.- Estrategia de marketing de Kid’s Fantasia

Los minoristas siempre estan buscando nuevas estrategias de mar-
keting para atraer a los clientes y retenerlos. Anteriormente, los minoristas
atraian a los clientes con productos Unicos, con mas 0 mejores servicios que
sus competidores o con tarjetas de crédito. En la actualidad, los fabricantes
de marcas nacionales, en su tendencia hacia el volumen, colocan sus articu-
los de marca en todas partes. Como resultado, el surtido de los minoristas es
cada vez mas parecido.

Los clientes se han vuelto mas inteligentes y mas sensibles ante los
precios. Ellos no encuentran una razén para pagar mas por marcas idénticas,
en especial cuando estan disminuyendo las diferencias entre los servicios.
Por todas estas razones, ahora muchos minoristas estan repensando sus
estrategias de marketing.

Los vendedores al detalle primero deben definir sus mercado meta
y luego decidir la forma en que se posicionaran en estos mercados. Un gran
namero de minoristas no logran definir sus mercados metas ni su posiciona-
miento con claridad. Ellos tratan de tener algo para cada persona y terminan
sin satisfacer bien ningiin mercado. Hasta que no definan y perfilen sus mer-
cados los minoristas no seran capaces de tomar decisiones consistentes
acerca del surtido de productos, los servicios, la fijacion de precios, la publi-
cidad, el estilo de la tienda o cualquier otra decision que deben sustentar sus
posiciones.

Kid's Fantasia ha segmentado su mercado meta como de nifios y
preadolescentes. Sus edades van desde los cero a los catorce afios de edad,
y no hace ninguna distincion sobre el sexo. Apunta a un nivel socioeconémi-
co con ingresos medios ofreciendo productos de bajo costo y una calidad
satisfactoria.

Los minoristas también deben tomar decisiones sobre tres impor-
tantes variables de producto: el surtido del producto, la mezcla de servicios y

la atmosfera de la tienda.
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El surtido del producto del detallista deberia diferenciar al vendedor

y al mismo tiempo ajustarse a las expectativas de los compradores metas.
Entre las estrategias encontramos la de ofrecer mercancias que ningun otro
competidor trabaje, como marcas propias 0 marcas nacionales de manejo
exclusivo. Otra estrategia seria la de ofrecer mercaderia sorpresiva, como
ser productos de segunda mano, exceso de mercancia o liquidaciones. Tam-
bién los minoristas pueden diferenciarse ofreciendo un surtido de productos
muy especifico.

La mezcla de servicios también es Util para distinguir a un minorista
de otro. Por ejemplo, algunos minoristas invitan a los clientes a formular pre-
guntas o a consultar a los representantes de servicios en persona, por telé-
fono o via internet.

La atmosfera de la tienda es otro arsenal de productos del reven-
dedor. Cada tienda dispone de un escenario fisico que facilita o dificulta el
transito por ella. Cada tienda genera un sentimiento. ElI vendedor debe pla-
near una atmosfera que se ajuste al mercado meta y anime a los clientes a
comprar.

En estos sentidos podemos destacar que la disposicién de Kid’s
Fantasia pone al alcance de los nifios los juguetes e incita a que los nifios
puedan tocar y jugar con los juguetes, creando asi el deseo e incitando a la
compra.

En los demas aspectos no existe una diferenciacion con respecto a
las demas tiendas que tienen un mercado meta similar al de Kid's Fantasia.

Otra variable a tener en cuenta es la decisidbn de promocion. Los
minoristas usan una o todas las herramientas de promocién, como ser publi-
cidad, ventas personales, promociones de ventas, relaciones publicas y mar-
keting directo. Ellos se anuncian en periodicos, revistas, radio, television e
internet. La publicidad podria estar apoyada con anuncios en el periédico y
correo directo. Las promociones de ventas incluyen demostraciones en tien-

das, exhibiciones, concursos vy visitas de celebridades. La mayoria de los
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vendedores minoristas también han abierto sitios Web, donde ofrecen infor-

macion y otros recursos a los clientes, y con frecuencia venden mercaderia
en forma directa.

Lamentablemente Kid's Fantasia no ha explotado alun este aspecto
de la estrategia de marketing.

Un aspecto importante de la estrategia de marketing es la ubicacion
del local comercial. Es muy importante que los comerciantes seleccionen lu-
gares que sean accesibles al mercado meta, en areas consistentes con su
posicionamiento. Es probable que los pequefios comercios deban confor-
marse con cualquier sitio que puedan encontrar o costear. Sin embargo, los
grandes comercios suelen emplear a especialistas para elegir sus plazas,
quienes utilizan métodos avanzados.

En la actualidad la mayoria de las tiendas se agrupan para aumen-
tar su poder de atraccion de clientes, y para brindar a los consumidores la
comodidad de ir de compras a un solo lugar.

La plaza de Kid’'s Fantasia es una de sus fortalezas, ya que logra-
ron encontrar un sitio donde estan cerca de sus clientes, con comodidades
como zonas para estacionar vehiculos, buena seguridad y costos accesibles
del local.



CAPITULO VI

RENTABILIDAD Y ANALISIS VERTICAL DEL EERR

Sumario: 1.-Concepto de Rentabilidad 2.- Estado de resultado Segmenta-
do por Método Variable 3.- Andlisis Vertical de Estado de Resul-
tado.

1.- Concepto de Rentabilidad

El concepto de rentabilidad ha ido cambiando con el tiempo y ha si-
do usado de distintas formas, siendo éste uno de los indicadores mas rele-
vantes para medir el éxito de un sector, subsector o incluso un negocio, ya
qgue una rentabilidad sostenida con una politica de dividendos, conlleva al
fortalecimiento de las unidades econdmicas. Las utilidades reinvertidas ade-
cuadamente significan expansién en capacidad instalada, actualizacion de la
tecnologia existente, nuevos esfuerzos en la busqueda de mercados, 0 una
mezcla de todos estos puntos.

La rentabilidad es la relacion que existe entre la utilidad y la inver-
sion necesaria para lograrla, ya que mide tanto la efectividad de la gerencia
de una empresa, demostrada por las utilidades obtenidas de las ventas reali-
zadas y utilizacion de inversiones, su categoria y regularidad es la tendencia
de las utilidades. Estas utilidades a su vez, son la conclusion de una adminis-

tracion competente, una planeacion integral de costos y gastos y en general
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de la observancia de cualquier medida tendiente a la obtencion de utilidades.

La rentabilidad también es entendida como una nocion que se apli-

ca a toda accion economica en la que se movilizan los medios, materiales,

humanos y financieros con el fin de obtener los resultados esperados.

2.- Estado de Resultado Segmentado por Método Variable

Junio Julio Agosto
Ingresos $49.335,00 | $40.060,00 | $55.851,00
CMV $19.734,00 | $16.024,00 | $22.340,00
costos entrega $ 1.558,00 $1.474,00 $2.267,50
Contribucién marginal $28.043,00 | $22.562,00 | $31.243,50
Aromatizador $ 170,00 $ 170,00 $ 85,00
Alquiler $ 7.875,00 $ 7.875,00 $ 7.875,00
Internet $ 280,00 $ 280,00 $ 280,00
Luz $ 360,75 $ 360,75 $ 360,75
TEM $ 163,00 $ 188,00 $ 167,00
Pyp $ 97,00 $ 97,00 $97,00
Monotributo $ 1.200,00 $1.265,00 $ 1.265,00
Contador $ 950,00 $ 950,00 $ 950,00
SAT $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
Fumigacion $ 0,00 $0,00 $ 300,00
Viaje $ 0,00 $ 1.800,00 $ 0,00
Viaticos $ 0,00 $ 550,00 $ 0,00
Posnet $726,00 $ 726,00 $ 726,00
Pintura Mantenimiento $ 600,00 $ 0,00 $ 0,00
Flete $ 360,00 $ 0,00 $ 0,00
Resultado operativo $15.101,25 $8.140,25 | $18.977,25




3.- Andlisis Vertical de Estado de Resultados
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Conceptos Junio Julio Agosto
Ingresos 100,00% 100,00% 100,00%
CMV 40,00% 40,00% 40,00%
Gastos Entrega 3,16% 3,68% 4,06%
Contrib. Marginal 56,84% 56,32% 55,94%
Aromatizador 0,34% 0,42% 0,15%
Alquiler 15,96% 19,66% 14,10%
Internet 0,57% 0,70% 0,50%
Luz 0,73% 0,90% 0,65%
TEM 0,33% 0,47% 0,30%
Pyp 0,20% 0,24% 0,17%
Monotributo 2,43% 3,16% 2,26%
Contador 1,93% 2,37% 1,70%
SAT 0,32% 0,40% 0,29%
Fumigacion 0,00% 0,00% 0,54%
Viaje 0,00% 4,49% 0,00%
Viaticos 0,00% 1,37% 0,00%
Posnet 1,47% 1,81% 1,30%
Pintura Mantenimiento 1,22% 0,00% 0,00%
Flete 0,73% 0,00% 0,00%
Resultado Operativo 30,61% 20,32% 33,98%

Se observa que:

1. EI CMV representa un 40% de los ingresos totales.

2. La contribucion marginal se mantiene en un nivel constante a lo

largo de los tres meses.
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3. El costo de alquiler es el rubro con més participacién en los cos-

tos fijos.
4. El mes de Julio fue el mes menos rentable dado que el resultado

operativo disminuyo un 10% a comparacion de Junio y Agosto.
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Agosto 2018
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“llustraciones de Analisis CVU” 10

10 GARCIA, Antonio Javier, Curso: Contabilidad Gerencial, Licenciatura en Administracién UNT, (Tucu-
man, 2018)



CAPITULO VII

COSTO VOLUMEN UTILIDAD

Sumario: 1.- Concepto de Analisis CVU 2.- Andlisis CVU en Kid's Fanta-
sia 3.- Analisis de Sensibilidad 4.- Gréafico Pesos de venta vs Re-
sultado

1.- Concepto de Analisis CVU

“El andlisis Costo Volumen Utilidad estudia el comportamiento y la
relacion entre ingresos totales y costos totales a medida que ocurren cam-
bios en las unidades vendidas, el precio de venta, el costo variable por uni-
dad o los costos fijos de un producto™!.

Supuestos del Analisis CVU:

1. Los cambios en los niveles de ingresos y de costos surgen Uni-
camente como resultado de las variaciones en el nimero de unidades vendi-
das del producto. EI nimero de unidades vendidas es el Unico generador de
ingresos y el Unico generador de costos.

2. Los costos totales se pueden separar en dos componentes: un
componente fijo que no varia con las unidades vendidas, y un componente

variable que cambia con respecto a las unidades vendidas.

1 HORNGREN, Charles T., Op. Cit., pag. 63
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3. Cuando se representan de una manera grafica, el comportamien-

to de los ingresos totales y de los costos totales es lineal, en relacién con las
unidades vendidas dentro de un espacio relevante.

4. El precio de venta, el costo variable por unidad y los costos fijos
totales (dentro de una escala relevante y un periodo de tiempo) son conoci-
dos y son constantes.

5. Mezcla de productos constantes.

6. Se ignora el valor del dinero a través del tiempo.

2.- Andlisis CVU en Kid's Fantasia

Punto de equilibrio: “El punto de equilibrio es aquella cantidad de

mercaderia vendida a la cual los ingresos totales son iguales a los costos
totales, es decir, la cantidad de mercaderia vendida que da como resultado $
0 de utilidad™*?.

Al ser ventas multiproductos, para calcular el punto de equilibrio se
calcula la razon de contribucion para luego ser usada en el célculo por el mé-
todo del margen de contribucion:

(% Margen de contribucion x Ventas de equilibrio) — Costos Fijos =0

El punto de equilibrio de Kid’s Fantasia para los tres meses es:

Junio Julio Agosto
Ventas reales $49.335,00 | $40.060,00 |$55.851,00
Pto. de equilibrio | $22.767,94 | $ 25.606,56 |$21.926,58

Se observa que Kid's Fantasia obtiene ventas por encima de su
punto de equilibrio para los tres meses bajo estudio. Esto significa que obtu-

VO ganancias.

2 |bidem, pag. 68
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Margen de Sequridad: El margen de seguridad responde a pregun-

tas del tipo “¢ Qué sucederia si...? Un margen de seguridad bajo incrementa
el riesgo de una pérdida.
El calculo se realiza de la siguiente manera:

Mg. de Seguridad.= Ingresos reales — Pto de Equilibrio en pesos $.

El margen de seguridad de Kid’s Fantasia para los tres meses es:

Mg. De Sequridad Junio Julio Agosto
Términos monetarios | $26.567,06 | $14.453,44 | $33.924,42
% Mg. De Seguridad 53,85% 36,08% 60,74%

Estos resultados significan que, por ejemplo, los ingresos tendrian
que disminuir sustancialmente en 53,85 % en el mes de Junio para alcanzar
el punto de equilibrio. Se observa que el local comercial posee un alto mar-
gen de seguridad para Junio y Agosto, pero en el mes de Julio éste se ve
disminuido. El resultado del mes de Julio significa que, si las ventas disminu-
yen en més del 36,08%, Kid's Fantasia incurrir4 en pérdidas.

Grado de Apalancamiento Operativo

“La tasa entre riesgo y rendimiento en estructuras de costos alter-
nativas se mide con el apalancamiento operativo, el cual describe los efectos
gue tienen los costos fijos sobre los cambios en la utilidad en operacion, a
medida que ocurren variaciones en las unidades vendidas y en el margen de
contribucién”3, El célculo se lo realiza de la siguiente manera:

GAO = Margen de Contribucion/Utilidad en Operacion
El grado de apalancamiento operativo para cada uno de los tres

meses es.

13 |bidem, pag. 68
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Junio | Julio | Agosto
1,86 2,77 1,65

Estos resultados indican que, por ejemplo, en el mes de Agosto un
cambio porcentual en las ventas y en el margen de contribucién daran como
resultado 1,65 veces ese cambio porcentual en la utilidad en operacion.

A su vez también nos indican que la estructura de costos de Kid’s

Fantasia se encuentra conformada en su mayoria por costos variables.

3.- Andlisis de Sensibilidad

Se supone:

1. Un aumento en las ventas del 13% con respecto a Agosto.

2. Un aumento en el Costo de la mercaderia del 9.8% en base a
datos de la inflacion estimada para el mes de Septiembre.

3. Un aumento de los Gastos operativos en $2.500,00 que com-

prenden el costo de viajes y de viaticos.

Estado de Resultado Estimado Septiembre
Ingresos $63.111,63
CMV $ 24.529,32
Gastos de Entrega $2.267,50
Contribucién Marginal $ 36.314,18
Gastos Operativos $27.031,50
Resultado Operativo $9.283,31
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Tasa de crecimiento ingresos
13,0% 15,0%

Tasa 3,0%

de
crec. 5,0%
CMV

10.802,43 | 11.919,45

10.355,63 | 11.472,65

9,8%

9.283,31 | 10.400,33

12,0%

9.908,85
15,0%

Se observa que para obtener el resultado operativo estimado de
Septiembre o un resultado operativo mas satisfactorio, los escenarios deben

ser los del area sombreada en verde.

4.- Gréficos Pesos venta ($) vs Resultado Operativo

Junio: Pesos venta - Resultado
Operativo
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Julio: Pesos venta - Resultado Operativo
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CAPITULO VI

RECOMENDACIONES

Sumario: 1. Planes de accion

1.- Planes de accién

En base a lo visto, analizado y diagnosticado en el presente semi-
nario en el que se detectaron falencias en el management de la gestion del
local comercial, como ser: desconocimiento de sus costos reales, descono-
cimiento de la rentabilidad, no llevar un control de stock, no tener implemen-
tado una lista de precios, no manejar redes sociales ni realizar publicidad de
ningun tipo, no conocer el punto de equilibrio, no llevar estados contables y
no tener promociones de liquidacion para reducir los volimenes de stock.

Se recomiendan los siguientes puntos:

a. Implementacion de un sistema de informacién para llevar adelan-
te el control de stock y la lista de precios. Dado la envergadura del local co-
mercial, lo mas recomendable seria realizarlo en planilla de célculos de Ex-
cel.

b. Se recomienda implementar una lista de precios para llevar a ca-

bo el calculo del margen de contribucion.
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c. Se recomienda realizar las conciliaciones de las tarjetas de crédi-

to para tener el control de los cupones acreditados.

d. Incursionar en redes sociales como Facebook, Instagram,
Whatsapp para promocionar los productos.

e. Tomar en cuenta el punto de equilibrio y el margen de seguridad
para futuras estrategias de venta.

f. Se recomienda analizar la posibilidad de realizar publicidad, se
deben estudiar costos, alcance y beneficios. Por ejemplo: utilizar la herra-
mienta de Google “My Business” para posicionar el negocio en las busque-
das en Google Maps, cada vez mas frecuente entre los clientes y recibir la
retroalimentacion de los mismos al calificar el negocio y dejando comenta-
rios. Como asi también las listas de difusion por Whatsapp para el ofreci-
miento de mercaderias a clientes habituales.

g. Llevar los Estados Contables de los meses venideros para tener
conocimiento de la rentabilidad del negocio

h. Disminuir los costos de entrega, por ejemplo: Si se sustituyen las
bolsas para empaque por otras mas econémicas, se reducen los costos de
entrega y esto deriva en el aumento de la Contribucién Marginal para los tres

meses. Desde un punto de vista cuantitativo se recomienda sustituir las bol-

sas por otras mas econdémicas. Sin embargo, también se debe analizar des-

de el punto de vista cualitativo como, por ejemplo, en como afectara esta de-

cision a la reputacion del local comercial. Se recomienda tener los dos tipos
de bolsas, las mas econémicas deberian entregarse para las ventas de me-
nor monto y destinadas al “uso propio” del cliente y las bolsas de carton se
deberian destinar para las ventas en fechas especiales como el Dia del Nifio
y Navidad, como asi también para regalos.

I. Se deberian considerar los costos de viajes y viaticos para fijar el

precio de los productos en el largo plazo.
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J. Aumentar el precio de venta de los productos al momento de ser

vendidos con tarjetas de débito o crédito en los porcentajes que se detallan

en la siguiente tabla:

Tarjeta Plan Tasa

Visa Debito 3,63%
Un pago 6,77%
Tres pagos 18,00%

Naranja Un Pago 4,16%
Plan Z 12,44%

Nevada Un Pago 4,16%
Neva plan 12,44%

Titanio Un Pago 8,14%
Plan llave 8,14%

La forma de calculo del nuevo precio seria:

Precio de contado x (1 + Tasa) = Precio con tarjeta

Por ejemplo, una prenda con un valor de cien pesos que vaya a ser
vendida con tarjeta Visa Debito:
$100 x (1+ 3,63%) = $103,63

De esta forma se trasladan al cliente los costos de venta con tarjeta
incluidos los impuestos.

k. Se aconseja no vender con Tarjeta Credimas dado los problemas

de la empresa para cumplir con los pagos a los comercios.



CONCLUSION

Volviendo a citar el problema identificado en capitulos previos, co-

mo la falta de profesionalizacién en el management del negocio y el desco-
nocimiento de informacion clave para el manejo eficiente del comercio se
destaca a continuacién como fueron abordados los objetivos planteados.

El objetivo general se cumplié al brindar las herramientas necesa-
rias para la correcta toma de decisiones mediante el andlisis de aspectos
cuantitativos y cualitativos del negocio.

Los objetivos especificos se abordaron, analizando el entorno del
emprendimiento familiar mediante el “Analisis FODA” y “Las Cinco Fuerzas
de Porter”, confeccionando el estado de resultados por costeo variable y rea-
lizando un diagndstico cuantitativo del mismo, previo analisis de la estructura
de costos e ingresos, determinando el resultado operativo y mediante un
analisis financiero se determind que el negocio es rentable, a su vez se im-
plemento el andlisis Costo Volumen Utilidad determinando el punto de equili-
brio, margen de seguridad y apalancamiento operativo, lo que dio lugar a la
observacién de que el negocio se encuentra por encima de su punto de equi-
librio y posee un margen de seguridad amplio para solventar futuras caidas
de ventas.

Por lo tanto, como conclusion final, se destaca que el comercio tie-

ne una rentabilidad saludable, pero debe mejorar su eficiencia en el manejo
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de la informacién tanto externa como interna para poder tomar mejores deci-

siones y asi perdurar en el sector.
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