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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 INTRODUCCION

El plan de trabajo que presento busca estructurar bases administrativas y de
gestién para mitigar debilidades encontradas y crear areas de oportunidad
en la empresa de joyas: Joyeria D’ Lucia, ubicada en el centro comercial Rio
Centro “Los Ceibos” de la ciudad de Guayaquil, Ecuador. La idea se origina
a principio de los afnos noventa, con una venta informal de joyas por parte de
la Sra. Lucia Rabeya de Scavone a sus allegados en el Ecuador. La venta se
focalizaba en productos elaborados en oro, con finos acabados. Las joyas
eran proveidas por su hermano mayor, un comerciante de joyas radicado en
la ciudad de Bogota con mas de 20 anos de experiencia en el mercado
Colombiano. Las ventas informales crecian considerablemente hasta que en
el 18 de Agosto del aino 2005, Lucia Rabeya de Scavone tomo la decision de
emprender con un local comercial ubicado el centro comercial Rio Centro
Los Ceibos. Desde su inicio, las actividades econémicas de dicha empresa
estarian centralizadas en la venta al por menor de articulos de joyeria. La
empresa se encuentra estructurada fiscalmente a Registro Unico de
Contribuyentes (RUC) a nombre de persona natural #1710676766001,
RABEYA SANCHEZ MARIA LUCIA.

En el levantamiento previo de informacion, pude identificar debilidades
puntuales tales como: poco control en las tareas y gastos administrativos;
segmentos de mercado no atendido, poca o nula creatividad en lo que se
refiere a promociones comerciales, pobre aspecto y visualizacién del
establecimiento en el que se atiende, no existen herramientas confiables
para el control de inventarios, no existen normas ni politicas de convivencias
bien definidas, uso correcto de los recursos de la empresa, al ser una
empresa netamente comercial no existen incentivos definidos sobre
rendimientos en ventas, no existen estudio de la conformidad de los clientes,
no poseen indicadores financieros ni de gestion; lo que me llevo a realizar

este documento de trabajo.
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Para implementar mejoras que resulten en que el negocio familiar prospere,
se requiere que el local estructure un esquema de trabajo formal y pueda
reaccionar mas eficazmente a las cambiantes y exigentes condiciones del

mercado.

El plan de negocios debera proveer los pilares para un correcto crecimiento

de la empresa, en sus areas: comerciales, administrativas y financieras.

Mi vision del negocio es establecer la base para un crecimiento exponencial
en la joyeria. Crecimiento que debera estar reflejado el incremento en
ventas, la apertura de nuevos locales, y la retribucion de la empresa para
con sus colaboradores. Las pautas definidas en este plan de negocios,
debera organizar la forma de trabajar en la empresa y debera proveer de
bases para su mejoramiento continuo. La investigacion esta orientada a
fortalecer los pilares de la joyeria y a mejorar su situacidon econdémica.

La metodologia a aplicar debera enriquecer a los colaboradores involucrados
ya que sostiene bases tedricas y procedimientos profesionalizados sobre sus
actividades. Los empleados se veran beneficiados con tecnificaciones en
herramientas de trabajo, practicas de correcto uso de recursos, conduccion
de analisis de mercado y encuestas al consumidor, etc.
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1.2 CONTENIDO DE LA TESIS

La propuesta del plan de negocios inicia con una breve introduccion sobre
los inicios de la Joyeria D’ Lucia, su actual esquema estructural como
empresa, y los productos que ofrece. Durante el analisis de la empresa
como tal, y su posicion en el mercado, se revelan estudios de gestion
administrativa basica como: FODA, atractividad del sector, madurez de la
industria, Matriz BCG, y detalla un esquema de documentacién de las
normas de convivencia, funciones de cada cargo y procedimientos
administrativos basicos del negocio para que facilite el aprendizaje de lo que
se espera del recurso humano y lo potencialice.

El capitulo de “Mercado” busca describir el sector joyero en el cual se
encuentra compitiendo la empresa. En el mismo se determina el
comportamiento de la demanda y la competencia; asi como los accesos al
mercado. Analizaremos el crecimiento en los ultimos afos de la Joyeria
D’Lucia y los factores determinantes de dicho desarrollo. Durante la
observacion de contexto competitivo se pone en practica una encuesta de
mercado integral la cual ofrece varias conclusiones determinantes en las

proyecciones de la compaiia.

.Finalmente esta tesis busca dimensionar los resultados a esperar a lo largo
de las sugerencias emitidas. El capitulo financiero ofrece las cuantificaciones
necesarias para evaluar la toma de decisiones. De la misma forma, este
capitulo busca generar una clara perspectiva financiera en la administracion
de la comparia la cual base sus decisiones en los resultados de indices

financieros y de gestion claves en el negocio.
Las conclusiones y recomendaciones finales, derivadas de los estudios en

esta tesis de grado, aportan con soportes convincentes para su rapida
implementacion, a fin de lograr los objetivos y prospecciones trazadas.
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CAPITULO II. D’ LUCIA

2.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

De la revisidon efectuada, se pudo observar que la empresa no posee una
estructura organizacional definida. El crecimiento desorganizado de la
joyeria a lo largo de este tiempo ha derivado en que los empleados asuman
actividades y responsabilidades varias. El analisis inicial arroja un orden
jerargico y detalle de funciones como en la actualidad se vienen
desempefiando.

2.1.1 Conduccién Actual

La organizacién esta encabezada por el propietario y gerente general el cual
tiene un perfil comercial. Las necesidades de su cargo se han definido segun
los requerimientos propios del negocio, sus actividades son vastas y
variables. La persona encargada de este puesto es la Sra. Lucia de
Scavone, la cual ha desempenado dicho cargo desde el origen de la
compafia. Las funciones observadas en el cargo son las siguientes: realizar
periddicamente las compras por abastecimientos de inventario, supervisar
en campo las actividades y desempernos del personal de ventas, realizar
ventas y atender al publico de manera general, revisar semanalmente los
registros contables y las transacciones de ventas generadas y revisar los
estados de resultados y gastos a fin de mes.

En la actual estructura existen 3 vendedores en el local, cuyas actividades
son las siguientes: ejecutar la venta de los productos y servicios del local;
asesorar de la mejor manera sobre inquietudes o requerimientos por parte
del cliente; realizar la recaudacién de la venta, sea en efectivo, cheque o
tarjeta de crédito; disponer, a criterio, de plazos de pagos segun el cliente;
limpiar y organizar los stands de exhibicién de joyas y vitrinas diariamente;

limpiar las joyas y bisuteria periédicamente; registrar el movimiento de
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inventario en el sistema; realizar reportes de ventas; supervisar la seguridad

de la mercaderia y el local.

Respecto al manejo financiero, la empresa cuenta con un contador. Mismo
gue es contratado por la empresa y no es de tiempo completo. Sus labores
de oficina y registros contables los realiza un dia a la semana durante ocho
horas de labor. Sus responsabilidades son las siguientes: revisar las
transacciones de compra y venta de mercaderia; revisar que cada factura
(tanto de compra, como de venta) se encuentren de conformidad con las
leyes fiscales; emitir y firmar estados de resultados a fin de mes; presentar
informacion segun corresponda a los organismos de control competentes;
declarar mensualmente los valores de IVA y retenciones generados; generar
informacion o reportes de acuerdo a lo solicitado por la Gerencia.

El siguiente cargo analizar es el auxiliar contable. EI mismo es contratado
por la empresa, también a medio tiempo. Esta persona realiza labores de
oficina y registros contables el mismo dia que va el contador, bajo previa
coordinacion. El levantamiento de informacion en cuanto a sus actividades
derivd en lo siguiente: realizar el ingreso de transacciones de compra y venta
de mercaderia a matrices contables; revisar las facturas de compra y venta
de mercaderia; ayudar a emitir estados de resultados a fin de mes; generar
informacion o reportes de acuerdo a lo solicitado por la Gerencia; ayudar en

la elaboracién de declaraciones de rentas mensuales y anuales.
2.1.5 Diagrama Organizacional actual

El esqueleto del diagrama organizacional se presenta, segun el

levantamiento de informacién, de la siguiente forma:
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Grafico No. 1
Organigrama actual de la empresa

GERENCIA GENERAL

VENDEDOR (3) CONTADOR (1)

AUX CONTABLE (1)

Fuente: Joyeria D’Lucia
Elaboracion: Autor

La estructura se presenta en niveles, los cuales estan relacionados con las

bandas salariales definidas para cada cargo.

2.2 MISION Y VISION
La compafia no cuenta con un objetivo trazado y difundido a los
colaboradores en cuanto a su mision y vision. Establezco la siguiente

propuesta de objetivos especificos y visualizacién de negocio a largo plazo.

2.2.1 Misién

“Satisfacer integralmente al mercado elitista y conocedor de joyas de oro,
plata, platino y bisuteria fina, suministradas por un grupo humano
capacitado, motivado y comprometido; en alianza con los principales actores
de la sociedad: proveedores, clientes y el medio ambiente; en compromiso

con las mas altas politicas de calidad y servicio”

2.2.2 Visién
“La joyeria D’Lucia busca ser una marca y franquicia reconocida a nivel
regional; una empresa reconocida por los mas altos estandares de calidad,

servicio y retribucién a sus colaboradores”
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La mision y vision propuesta permite a la organizacion reflexionar y orientar
como brujula de un norte deseado. Estas herramientas deberan enmarcadas
y expuestas en el local ya que su finalidad es que los clientes, empleados y
demds participantes sepan hacia donde se dirige la organizacién. Estos
preceptos generales deberan otorgar un sentido y coherencia a todo lo que

se haga en beneficio de la empresa.

2.3 PRODUCTOS Y SERVICIOS

La joyeria D’Lucia oferta productos de joyas preciosas (los cuales son
elaborados con distintos materiales) y bisuteria varia. A su vez, provee de un
servicio integral de reparacion, cambios y ajuste de joyas mediante un tallista
especializado en la joyeria fina con mas de 15 afnos de experiencia.

2.3.1 Productos

Los productos que ofrece la joyeria D’Lucia son joyas laboradas en: oro
(en sus diferentes presentaciones: oro: blanco, amarillo y rosado), plata (en
sus diferentes presentaciones: plata: plateada y plata enchapada en oro),
platino, acero quirurgico, brillantes, piedras preciosas y bisuteria fina.

Grafico No. 2
Anillo de Oro de 70 quilates con brillantes

Fuente: Joyeria D’Lucia

Las joyas de oro y plata son adquiridas en Panama y Estados Unidos. El oro
comprado en Panama se consigue en la “zona libre” cuyo origen es de
Italia. El oro que proveniente de los Estados Unidos es comprado en Miami-
Florida, en una de las ferias mas importantes a nivel mundial en esta

industria: “La feria del brillante”. A este evento solo pueden ingresar
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mayoristas de joyas a nivel mundial. El selecto ingreso de compradores a
dicha feria, hace de aun mas tentador las joyas adquiridas y vendidas en el
local. En esta feria se compran joyas de diferentes tipos de oro: oro-blanco,
oro-amarillo, y oro-rosado; brillantes, y diferentes piedras preciosas, tales
como: rubies, zafiros, agua marina, topacio, corales y demas. En esta feria

también se adquieren diferentes variedades de joyas de plata.

Grafico No. 3
Anillo de Plata con brillantes

Fuente: Joyeria D’Lucia

El Plantino es puro, raro y eterno. Estas cualidades son los calificativos mas
descriptivos de dicho metal precioso. Esta joya, tan dificil de encontrar,
transmite un encanto imperecedero. Su densidad y peso hacen que dure
mas que los restantes metales utilizados en joyeria. El platino no se
desgasta y engarza las piedras preciosas de modo firme y seguro. Al igual
que todos los metales preciosos, el platino se raya. Sin embargo, la raya en
una pieza de platino es simplemente un desplazamiento del metal, que no
pierde en absoluto su volumen. Este producto es procedente de una selecta
linea de joyeros ubicados en Bogota, Colombia de la cual es parte el
hermano de la Sra. Lucia Rabeya de Scavone.

Grafico No. 4
Anillos elaborados en Platino

g
diiaY

Fuente: Joyeria D’Lucia
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Los productos ofertados en plata, tales como aretes, cadenas, anillos,
portarretratos, y diferentes tipos decoraciones para la mesa son comprados
en diferentes lugares: Panama (zona libre), Argentina, y Perd. En este ultimo
pais, se encuentra la segunda produccién de plata mas grande del mundo
(mas de 115 millones de onzas al afo, segun fuente The Silver Institute, al

ano 2010).

Grafico No. 5
Decoraciones para mesa Ratén de Plata

Fuente: Joyeria D’Lucia

En la gama de bisuteria, se ha llegado a importantes acuerdos comerciales
de exclusividad con disefiadores en el exterior, tal es el caso de la talentosa
disefiadora de joyas argentinas: Lita Damiani cuyo taller se encuentra
ubicado en el corazén de Buenos Aires.

Grafico No. 6
Collar de Bisuteria Lita Damiani

Fuente: Joyeria D’Lucia
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Los diferentes paises y culturas en los que se adquieren estos productos,
ofrecen a la clientela una mayor variedad de estilos y tendencias a nivel

mundial.

2.3.2 Tabla de precios productos

El criterio de asignacién de precios se realiza de acuerdo al peso del metal,
tipo metal, y niumero de metales en los cuales se ha trabajado la joya. La
siguiente referencia aterriza de forma general los precios asignados por

categoria:

Tabla No. 1
Precios para la venta de joyas

DESCRIPCION PESO VALOR
JOYAS ORO AMARILLO |GRAMOS| $ 50.00
JOYAS ORO BLANCO GRAMOS | $ 55.00

JOYAS 2 OROS GRAMOS | $ 55.00
JOYAS 3 OROS GRAMOS | $ 58.00
PLATA GRAMOS | $ 2.00
PLATA HOGAR GRAMOS | $ 2.00

Fuente: Joyeria D’Lucia
Elaboracion: Autor

Estos precios sirven como base, generalmente se pondera ademas el grado
de complejidad en la confeccién de la joya (mayor tiempo de mano de obra)

Se ha evidenciado que, en ciertas ocasiones, se incrementa el 10% o el 12%
al precio referencial como estrategia comercial, a fin de realizar y evidenciar

mayores descuentos durante la venta.

2.3.3 Servicio Post-venta

La joyeria brinda un servicio de arreglos, cambios y remodelacion de las
joyas adquiridas y no adquiridas en el local. Este servicio se lo conoce,
también como confecciones bajo catalogo. Adicionalmente, la joyeria provee
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de un servicio tipo “concesién” de joyas para su venta al publico. Lo que se

explicara acontinuacion.

El servicio de arreglos, cambios y remodelacién es realizado por un tallista
especializado. La labor del mismo es en relacion de prestacidén de servicios.
Esta persona se encarga de satisfacer las diferentes necesidades y
demandas de los clientes. También asesora a los clientes en cuanto a la
valorizacion de las joyas que le presentan.

2.3.4 Tabla de precios servicios
El criterio de asignaciéon de precios en los servicios son muy variables, y
dependen del servicio que se provea.

2.3.4.1 Fabricacion de Joyas

La fabricacién de joyas se conoce comunmente como confeccion bajo
catalogo, en este proceso el cliente trae las fotos y caracteristicas de joya
deseada, la joyeria provee de los insumos y materia prima necesaria; y el
tallista realiza la réplica de la misma. Este trabajo toma promedio de 2 a 4

dias laborales desde que se llega al acuerdo.

El criterio de asignacion de precios para la joyeria depende del valor de
mercado del insumo. El servicio del tallista tiene una asignacién de precios

de acuerdo al peso de la joya de la siguiente manera:

Tabla No. 2
Precios para la fabricacion de joyas

DESCRIPCION PESO VALOR
JOYAS EN ORO GRAMOS| $ 10.00
JOYAS EN PLATA GRAMOS | $ 4.50

Fuente: Joyeria D’Lucia
Elaboracion: Autor
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Sobre esta tabla de precios, la cual representa el costo de la labor del
tallista, la joyeria incrementa del 20% al 50% al valor por uso del local. A

mas de la liquidacion de insumos utilizados.

2.3.4.2 Arreglos, Cambios y Remodelacién de joyas

El servicio de cambios reparaciones y limpiezas de Joyas se realiza
frecuentemente en el local. Representa uno de los principales trabajos
realizados por el tallista semanalmente, a su vez, este servicio representa
uno de sus mayores ingresos.

El valor cobrado por estos servicios se realza de acuerdo a los implementos
a utilizar en los arreglos, cambios y remodelaciones, que a su vez esta

directamente relacionado con el tamano de joya.

Los costos iniciales se detallan de la siguiente manera

Tabla No. 3
Precios para la reparacion y limpieza de joyas

DESCRIPCION JOYAS VALOR
REPARACION ORO $ 6.00
LIMPIEZA ORO $ 4.00
REPARACION PLATA $ 4.00
LIMPIEZA PLATA $ 2.00
REPARACION BISUTERIA| $ 2.00
LIMPIEZA BISUTERIA| $ 1.00

Fuente: Joyeria D’Lucia
Elaboracion: Autor

Sobre esta tabla de precios, la cual representa los costos de la labor del
tallista, la joyeria incrementa del 60% al 80% al valor por uso del local.
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2.3.4.3 Joyas a Concesion

En la concesibn de joyas, se suele incrementar el valor del bien
concesionado entre un 10% y un 20% (dependiendo de las joyas entregada
en concesion) Este tipo de servicio se presta so6lo a clientes VIP del local
sobre las joyas adquiridas previamente en el local. En casos particulares y
justificados por la Gerencia General se toman joyas no adquiridas en el local,

posterior a una minuciosa revision y valorizacién del tallista contratado.

2.4 FODA

Durante la continuacion del capitulo I, estaré exponiendo varias de las
herramientas de gestién de utilidad en el ambito administrativo y de toma de
decisiones.

El analisis FODA constituye una poderosa herramienta administrativa de
analisis, la cual permite identificar claramente informaciéon ponderante para
un analisis basico de la empresa.

El ejercicio nos permite identificar caracteristicas particulares del local y el
entorno en el cual compite. El analisis debe resaltar de forma objetiva las
fortalezas y debilidades internas de la compafia, de la misma forma con las
oportunidades y amenazas del entorno.

2.4.1 Fortalezas

e Calidad del producto: los productos trabajados en oro o cualquier otro
metal poseen una calidad duradera y sin deterioros.

e El servicio al cliente que se entrega al cliente es personalizado y con
personas de confianza

e Mano de obra calificada: el tallista de joyas tiene mas de 10 afnos
trabajando directamente con la gerencia general y una vasta
experiencia en requerimiento de joyeria fina.

e EI Crecimiento de la empresa en los Ultimos afnos se ha dado de

manera exponencial.
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La cartera de clientes la representa en buena parte un mercado
elitista conocido y frecuentado por la Sra Lucia de Scavone

2.4.2 Oportunidades

El mayor compromiso del servicio de taller es la responsabilidad; el
joyero se comprometen a entregar las piezas en el tiempo
pronosticado y con alto grado de conformidad

Con el apoyo incondicional del actual gobierno, los artesanos vy
pequenos fabricantes de joyas en el Ecuador tienen muchas ventajas
competitivas en la regién — exportar joyas locales

La elaboracion de productos nacionales nuevos, tipo “semi-joyas” en
las cuales se mezclaria bisuteria nacional con joyas importadas.

El mercado de joyas en el Ecuador todavia es muy informal, existen
muchos aspectos del mercado aun por descubrir

No existe un competidor agresivo, ni intimidante en el mercado de

joyas finas en la ciudad de Guayaquil

2.4.3 Debilidades

Improvisacién en el equipo de ventas, poca capacidad de venta
focalizada y especializada

Pobre imagen del personal laborando en el local

Equipo de ventas sin motivacién ni compromiso organizacional

El tallista de joyas es una persona que presta servicios a la empresa,
no posee relacion de dependencia directa.

La cartera de clientes de la joyeria es pequefia y muy dependiente de
cliente especificos.

No existe una campafa publicitaria de la empresa, ni de sus
productos.

No existe un plan especifico de ventas y metas a mediano o largo

plazo
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e Incertidumbre con respecto a la proveeduria de joyas finas

2.4.4 Amenazas

e Crecientes tasas y aranceles asignadas por las autoridades fiscales
en cuanto a importacién de productos.

e Impuestos alto para la compra de articulos de lujo, segun la actual
politica fiscal del gobierno nacional

e La demanda en el mercado de joyas esta directamente relacionado
con la seguridad de la sociedad — alto riesgo de robos en el pais

¢ Incrementos frecuentes y considerables en los commodities (oro)

e Ingreso de un fuerte competidor de renombre mundial en el mercado

(Kay Jewelers)

Las conclusiones derivadas en el analisis FODA proveen de utilidad para
valorar el mercado y las estrategias que mejor convengan. Se debe dar
mayor énfasis a las fortalezas y debilidades presentadas ya que son factores
de control propio y que representan cambios a corto plazo.

2.5 ANALISIS DE LA ATRACTIVIDAD DEL SECTOR
En andlisis de la atractividad del sector, busca entregar una referencia global
sobre el entorno en el que se desempena la empresa y la interaccion con los

principales actores del mercado.

2.5.1 Poder de negociacion de proveedores

El poder que ejecutan los proveedores de oro es trascendental, mas aun en
estos tiempos de alta volatilidad en precios de commodities. Los
proveedores de oro y derivados (metales y piedras preciosas) estan
ajustados a tarifas de referencias globales, por lo que ofrecen poco margen
para negociaciones en cuanto a precio. En adicion, la creciente demanda de
oro para las diferentes industrias implica que los proveedores puedan
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condicionar a sus clientes como mas les convenga. Ejemplo: forma de pago,

tiempo de entrega, etc.

2.5.2 Poder de negociacion de los compradores

Los clientes en el sector joyero tienen una oferta ilimitada por parte de los
fabricantes y comerciante de dichos productos. Dentro y fuera del Ecuador,
existen varias opciones para la compra de productos del tipo lujo. En la
mayoria de los casos, los articulos de mucho valor suelen ser adquiridos en
el extranjero, salvo que para estos se pondere algun tipo de garantia. Los
clientes, en general, tienen un alto poder de negociacién en cuanto a la

forma y condiciones de pago.

2.5.3 Competidores potenciales

Los competidores estan establecidos hace varios anos en el mercado. La
fabricacion y comercializacion de joyas requiriere un alto grado de inversion
(alto costo de adquisicion de inventarios, arriendo de locales comerciales en
centros comerciales “top”, mano de obra cualificada y de confianza, personal
especializado en dichas ventas) por lo cual son pocos los participantes en el
pais. La importacion ilegal de joyas y las compras que se realizan de
preferencia en el exterior podrian representar potencialmente una amenaza

Si se convierte en una tendencia.

2.5.4 Amenaza de productos o servicios sustitutos

Si bien es cierto los mercados mundiales tienden a ofertar mayor variedad
de productos sustitutos a costo accesibles, para el caso de las joyas no
existen productos complementarios directamente. Bajo la percepcion de un
consumidor, la sustituciébn de compra de joyas pueda reemplazarse con la
adquisicién de obras de arte, viajes de placer/turismo, etc. La sustitucién en
si de una joya no se ve afectada por un producto de cualidades similares,
por lo que el mercado no se encuentra amenazado con la sustitucion de los

productos ofertados. Podria representar una amenaza significativa algun
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cambio de tendencia a nivel mundial en el que se desprestigie la moda de la
elegancia y el glamour.

2.5.5 Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre competidores es baja ya que el mercado es muy informal.
Los clientes se autoseleccionan segun la relacién personal que tengan con
los duefios de los locales de joyas. Es un mercado de alta dependencia en
las relaciones personales y el “networking” existente. Por lo general la
competencia no es agresiva, cada cual maneja su cartera de clientes sin

interferencias.

2.5.6 Comparacion competitiva

En el andlisis comparativo de la competencia, se presentan las principales
joyerias en el mercado y se las categoriza de acuerdo a un rango de niveles:
1 bajo nivel, 5 alto nivel

Tabla No. 4
Comparacion Competitiva actores del mercado
ACTIVIDAD JOYERIA | JOYERIA | GOLD- | . o\
CRITICA MARTHITA | CEVALLOS FINE
Reposicion de Inventario 4 3 2 3
Beneficios Adicionales 3 3 2 3
Ubicacion del local 5 3 4 2
Atencion en venta 4 1 3 2

Fuente: Marketing XXI
Elaboracion: Autor
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Esta herramienta refleja las actividades que representan nuestras ventajas
competitivas en la industria, tales como: una buena reaccion en la reposicion
de inventario y beneficios adicionales tales como facilidades de pagos en
créditos y formas de pago. De igual forma desnuda las desventajas en
cuanto a la ubicacion de la empresa en un solo centro comercial, y una
atencion al cliente durante las ventas poco personalizada y especializada.
Para poder realizar un valor de diferenciacion con nuestro principal
competidor: Joyeria Marthita, se debe mejorar la disposicién de locales
(aumentar locales en los centros comerciales de mayor afluencia en la
ciudad) y especializando a los agentes de venta del local: capacitandolos y

puliendo una mejor imagen al publico en general.

En el analisis de bases de competencia, evaluaremos el desempefo de los
factores mas determinantes en la industria. De la misma manera, el rango a

evaluar se da en los niveles de forma ascendente: 1 bajo nivel, 5 alto nivel.

Tabla No. 5
Factores de Competencia actores del mercado
FACTOR DE JOYERIA JOYERIA GOLD- D’LUCIA
COMPETENCIA MARTHITA | CEVALLOS FINE
Calidad del Producto 4 4 5 4
Variedad de Productos 3 3 2 4
Plazos de Financiamiento 4 3 2 3
Servicio de taller 3 2 2 2

Fuente: Marketing XXI
Elaboracion: Autor
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En este cuadro concluimos que la joyeria D’ Lucia ofrece productos de la
calidad esperada en el mercado con una mayor variedad en comparaciéon a
los demas participantes. Estos factores de competencia son criticos para
perdurar en el mercado joyero a nivel regional. En la misma linea de analisis,
el factor critico de “servicio de taller” se percibe en un nivel bajo — en general
por todo los participantes, lo cual podria representar un area de oportunidad
ya que la empresa tiene una incidencia directa sobre el rendimiento y

expectativas en los trabajos realizados por el tallista.

2.6 ANALISIS DE LA MADUREZ DEL SECTOR

Durante la elaboracién y explicacion del modelo de madurez del sector
revisaremos el estado en el que se encuentra el ciclo de vida del producto.
Este analisis debera proveer de bases sélidas para la formulacién de
estrategias y la toma de decisiones.

En las siguientes tablas, detallaré los “descriptores” de las etapas en la
industria y su puntaje de acuerdo a las actuales condiciones del sector. Los
items analizados en la columna descriptor representan directrices claves en

la determinacion del estado de cualquier industria:

Tabla No. 6
Desarrollo de Descriptores

(2) CRECIMIENTO

DESCRIPTOR| EMBRION| CRECIMIENTO| MADURO | DECRECIENDO

Raz_or_l de Acelerado Mayor que el GNP y Igual o menor Disminuye
crecimiento constantes que el GNP
Potencial Dificil de Mayor que el volumen B|eir;]gocr;osci:|do Ind. Saturada no hay
industrial determinar de produccion satdrada potencial
Linea de Solo linea - . . Cambio de -
productos basica Répida proliferacion productos Disminuyendo
No. Aumenta Aumentando y -
Participantes rapidamente consolidandose Estable Disminuyendo
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Distribucion del volati Pocas compafiias Mercado muy Concentrada pocas
mercado estan consolidadas estable firmas
oo Refinamiento y . .
p Ingenieria del Y, o Refinamiento -
Tecnologia extension de linea de Rol minimo
g producto produccion de procesos
Lealtad del Ninquna Alguna: Comp. Vendedores Fuerte pocas
consumidor 9 agresivos bien conocidos alternativas
Dif.
Entrada Facil Facil Competencia Dificil pocos incentivos
establecida
Fuente: Inditex
Elaboracion: Autor
Tabla No. 7
Resumen de Puntajes
. DESCRIPTOR VALUACION
1= Embrién
2= Creciendo Razoén de crecimiento 3
3= Madura
4= Decreciendo Potencial industrial 1
Linea de productos 3
No.de participantes 2
Distribucién del mercado 2
Tecnologia 2
Lealtad del consumidor 3
Entrada 2

Fuente: Inditex
Elaboracion: Autor

De este analisis, concluimos que el sector del mercado de joyas en el pais
se encuentra en plena etapa de crecimiento, la competencia se centra en
pocos participantes de ponderacién y el mercado se segrega en nuevos
nameros de participantes, el potencial de la industria es dificil de determinar
ya que existen factores exdgenos a la industria (barreras de entrada: cuotas,
restricciones, imposiciones fiscales, etc) que imposibilitan fijar un horizonte

en el mercado.
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2.7 ANALISIS DE LA MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP (BCG)
En la revisién puntual de la matriz BCG, doy a conocer los productos mas
ponderantes dentro del portafolio de productos ofertados en todas sus lineas

(oro, plata, bisuteria) y su actual situacion en el mercado.

Los productos a analizar en la matriz BGC son los siguientes:
a) Aretes de Oro: pendientes finos hechos de oro de disefio ortopédico,
ideal para regalos a bebes y recién nacidos. Epocas de venta mas

frecuentes: bautizos, nacimientos.

Grafico No. 7
Aretes de Oro ortopédicos para bebe

Fuente: Joyeria D’Lucia

b) Portarretrato de Plata: marcos de elegantes acabos, trabajados en plata,
ideal para regalo de bodas o decoraciones personales en el hogar. Epocas

de venta mas frecuentes: todo el ano.

Grafico No. 8
Portarretrato de Plata en forma de corazén

Fuente: Joyeria D’Lucia

33



c) Collar de Bisuteria: creaciones artesanales que conllevan novedosos
adornos de moda actual, trabajados en metal, representa un regalo ideal a

precios asequibles. Epocas de venta mas frecuentes: todo el afo.

Grafico No. 9
Collar de Bisuteria

Fuente: Joyeria D’Lucia

El analisis de seleccién y ponderacion de estos productos derivo de la
revision de compras para el reabastecimiento de inventario mas frecuentes
de los ultimos tres meses (Junio, Julio, y Agosto 2011). La matriz trata de
reflejar en que parte del negocio se debe invertir, desinvertir o abandonar.

Grafico No. 10
Matriz Boston Consulting Group BCG

Creciente
a) Aretes de Oro c¢) Collar de Bisuteria
Maduro i1 1
w
b) Portarretrato de Plata

Buena Mala

Fuente: Managers Magazine
Elaboracion: Autor
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En conclusion, el producto a) Aretes de Oro posee un gran crecimiento y
gran participacibn en el mercado. La compafnia debera fomentar su
crecimiento hasta que llegue a la madurez esperada. El cuadrante “estrella”
del producto indicar gestionar una mayor inversién, se debera idear métodos
promocionales que potencialicen la venta y conciencia del producto. Con
respecto al producto b) Portarretratos de Plata, el mismo se encuentra en la
etapa de “vaca lechera” de poco crecimiento y alta participacion en el
mercado. El producto se encuentra situado en ventas estables y de
crecimiento moderado. Se debera tomar el rendimiento de este producto
como catapulta para otros productos estrellas. Para el producto c) Collar de
Bisuteria, se posiciona en el cuadrante de “bebe dormido” el cual representa
una incégnita su rendimiento. El crecimiento es acelerado y su venta empuja
a los demas productos, pero su participacion en el mercado es baja. Se
debera evaluar una estrategia oportuna y agresiva, para que el producto

pueda ganar terreno en el mercado y convertirse en un producto estrella.

2.8 MANUAL DE FUNCIONES
Para efectivizar la propuesta de profesionalizacion y mejoramiento
administrativo, se debera formalizar las expectativas de la empresa en

cuanto a los puestos encomendados.

Se debe establecer por escrito en el formato establecido (ver Anexo #1:
Descripciéon de Cargo Gerente General) En una carpeta ubicada vy
custodiada en la oficina del local cada uno de los perfiles de cargo expuestos
posteriormente La descripcion de cada cargo estara a disposicion de la
Gerencia General en la descripcion de perfil. En caso de reemplazo del
personal, sus actividades estaran correctamente documentadas y alienadas
con las necesidades de la empresa.

35



2.8.1 Gerencia General

De acuerdo a la revisién y referencias obtenidas en el cargo, se propone

definir por escrito las expectativas de la gerencia general para la empresa en

las siguientes actividades:

Designar todas las posiciones gerenciales.

Realizar evaluaciones periédicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los diferentes colaboradores.

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales y entregar las proyecciones al area comercial.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes y proveedores
para mantener el buen funcionamiento de la empresa

Realizar periddicamente las compras por abastecimientos de
inventario.

Supervisar en campo las actividades y desempenos del personal de
ventas.

Revisar semanalmente los registros contables y las transacciones de
ventas generadas

Revisar el presupuesto, los estados de resultados, y los gastos
generados a fin de mes.

Dichas actividades son de constante revisidén y puestas a disposicidén para su

cambio y/o mejoramiento continuo. (ver Anexo #1: Descripcion de Cargo

Gerente General)

2.8.2 Jefe Financiero Administrativo

A efectos de un mejor control y supervision en el dia a dia del local,

propongo crear el cargo de Jefatura Administrativa a tiempo completo en el

local. La tarea primaria debera constituir un nexo directo con la gerencia

general. (ver Anexo #2: Descripcidn de Cargo Jefe Administrativo)
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El Jefe Administrativo debera ser el responsable de por el correcto uso de

los recursos de la empresa, y el mantenimiento de un gasto mesurado del

flujo normal del negocio.

Elaborara e informard a la Gerencia semanalmente el saldo de
bancos y flujo disponible para nuevas inversiones, pago a empleados,
etc

Revisar y aprobar los gastos de la compafiia segun se vayan
generando

Realizar una gestion de cobranzas y seguimiento a la cartera vencida

Supervisar la correcta facturacioén y egreso de la mercaderia

Controlar que las politicas, procedimientos y disposiciones en general
se estén cumpliendo

Controlar que el local cumpla con todas las disposiciones de ley
(laboral, tributaria, etc)

Mantener el local bien presentado y limpio

En este puesto reposa un alto grado de confianza y comunicaciéon con el

duefio de la empresa.

2.8.3 Vendedor

Las actuales necesidades de la compania, indican que los vendedores

deberan estar enfocados en la venta personalizada e enfocada por cada tipo

de cliente. Se requiere de un intuicién afinada para la clasificacién y gustos

de los clientes. (ver Anexo #3: Descripcion de Cargo Vendedor)

Crear y conservar su cartera de clientes y hacerla crecer

Manejar su presupuestos de ventas mensuales

Proponer planes de desarrollo con sus clientes clave

Prospeccién del mercado para detectar nuevos clientes.

Presentacion y venta de los productos y servicios por medio de

técnicas de negociacion.
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Atencién de reclamos.

Realizar el cobro de las facturas, , sea en efectivo, cheque o tarjeta de
crédito

Apoyar en la gestion de seguimiento a cartera a crédito

Asesorar, de la mejor manera, sobre inquietudes o requerimientos por
parte del cliente

Disponer, a criterio, de plazos de pagos segun el cliente

Limpiar y organizar los stands de exhibicion de joyas y vitrinas
diariamente

Limpiar las joyas y bisuteria peridédicamente

Registrar el movimiento de inventario en el sistema

Realizar reportes de ventas

Supervisar la seguridad de la mercaderia y el local.

2.8.4 Contador

Es importante aclarar y especificar lo que se requiere en el perfil mas

importante del area financiera. La expectativa de la gerencia general y de los

resultados al final de este proyecto derivan en las siguientes actividades:

Validar que los objetivos y estrategias de la organizacion estén
alienados y en desarrollo

Aplicar conocimientos en forma critica en el analisis e interpretacion
de estados financieros.

Conducir y participar en reuniones con la gerencia para fundamentar
la toma de decisiones.

Asesorar en materia contable, fiscal y financiera

Custodiar adecuadamente toda documentacion relacionada con
rentas

Disenar procedimientos acorde a disposiciones fiscales vigentes
Operar sistemas de computo y comunicacién para el proceso de la

informacioén financiera
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Revisar las transacciones de compra y venta de mercaderia

Revisar que cada factura (tanto de compra, como de venta) se
encuentren de conformidad con las leyes fiscales

Emitir y firmar estados de resultados a fin de mes

Presentar informacién segun corresponda a los organismos de control
competentes

Declarar mensualmente los valores de IVA y retenciones generados
Generar informacion o reportes de acuerdo a lo solicitado por la
Gerencia

Elaborar informes periddicos sobre el comportamiento financiero y

presupuestario.

El contador debe ser un elemento fundamental en toma de decisiones, y se

aconseja que todo anadlisis esté sustentado y basado en referencias

financieras. (ver Anexo #4: Descripcion de Cargo Contador)

2.8.5 Auxiliar Contable
Las funciones del auxiliar contable deberan estar detalladas de la siguiente

manera:

Elaborar informes de ejecucién presupuestaria y reprogramaciones al
presupuesto.

Verificar y consolidar los saldos contables

Controlar y verificar que los comprobantes de pago, cuenten con los
documentos que los sustenten y sus autorizaciones respectivas.
Mantener un  registro contable y financiero de las
diferentes transacciones.

Elaborar conciliaciones bancarias.

Controlar y actualizar los activos fijos y calcular su respectiva

depreciacion.
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Verificar que los gastos presentados, originados por compras Yy
servicios

cuenten con la respectiva asignacién presupuestaria, previa
comprobacién

de la disponibilidad de recursos.

Realizar el ingreso de transacciones de compra y venta de
mercaderia a matrices contables

Revisar las facturas de compra y venta de mercaderia

Ayudar a emitir estados de resultados a fin de mes

Generar informaciéon o reportes de acuerdo a lo solicitado por la
Gerencia

Ayudar en la elaboracion de declaraciones de rentas mensuales y

anuales

(ver Anexo #5: Descripcion de Cargo Auxiliar Contable)

2.8.6 Mensajero/Recaudador

La idea de esta posicién es el de destinar a una persona para que realice

primordialmente las recaudaciones vencidas o por vencer de la compaiia.

Cumplir con la ruta establecida para recaudacion
Entrega de volantes promocionales, cartas, y depdsitos en bancos.
Realizar depésitos en bancos e instituciones bancarias

Ejecutar con efectividad las diferentes tareas encomendadas

El recaudador reforzara la gestion de cobranzas mediante rutas planificadas

diariamente, de esta forma disminuira la deuda pendiente y se efectivizara el

dinero en las cuentas de la joyeria con mayor agilidad.

(ver Anexo #6: Descripcién de Cargo Mensajero)
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2.8.7 Diagrama Organizacional propuesto

Grafico No. 11
Organigrama propuesto para la empresa

GERENCIA GENERAL

|
JEFE ADMINISTRATIVO

‘ VENDEDOR (2) ‘ CONTADOR (1)

AUX CONTABLE (1)

MENSAJERO/RECAUDADOR (1)

Fuente: Joyeria D’Lucia
Elaboracion: Autor

La estructura se presenta en niveles, los cuales estan relacionados con las
bandas salariales definidas para cada cargo (ver Anexo #7: Estructura

Organizacional)

2.6.6 Manual de Procedimientos y Politicas

Para realizar un saneamiento de los procesos administrativos, comerciales y
financieros es necesario documentar en una carpeta de referencia y uso
comun las politicas y procedimientos de la empresa. Dicha carpeta debera
custodiada por el Jefe Administrativo y actualizada en cuanto existan nuevas
definiciones realizadas por la gerencia. Estas referencias escritas mejoraran
la comunicacién asertiva en la organizacién, dando lugar a una clara
interpretacion de lo encomendado por los lideres de la empresa.

Dentro del manual de politicas y procedimientos deberan estar claramente
detallados los siguientes temas.
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2.6.6.1 Manual de Procedimientos

Esta referencia debera ofrecer un instructivo definido en una estructura (Ver
Anexo#8: Procedimiento de Llenado de Facturas) a los colaboradores sobre
los Indicadores y Herramientas de Gestion de su uso y actualizacion.
Inicialmente, se han estructurado ciertos indicadores en puntos neuralgicos

de la joyeria, tales como:

2.6.6.1.1 Procedimiento de Llenado de Facturas
Establecer el procedimiento para el correcto llenado de facturas, en
conformidad por lo establecido en la actual ley de llena de Comprobantes de

Venta. (Ver Anexo#8: Procedimiento de Llenado de Facturas)

Paso 01: Vendedor — Toma del blog de facturas vigentes, el préximo numero
de documento fiscal en blanco.

Paso 02: Vendedor — Registra en el campo “Sr. (Es)” el nombre completo del
cliente a realizar la venta

Paso 03: Vendedor — Registra en el campo “Direccion” la direccién de
domicilio completa del cliente a realizar la venta

Paso 04: Vendedor — Registra en el campo “R.U.C. / C. I. #” la identificacién
del cliente correspondiente del cliente, sea Registro Unico de Contribuyente
en caso de persona juridica; o cédula de identidad en caso de persona
natural.

Paso 05: Vendedor — Registra en el campo “Cantidad” la cantidad del item o
cédigo a ser vendido, por separado.

Paso 06: Vendedor — Registra en el campo “Descripcion” el detalle del item o
cédigo a ser vendido, por separado.

Paso 07: Vendedor — Registra en el campo “V. Unitario” el valor por unidad
vendida del item expuesto.

Paso 08: Vendedor — Registra en el campo “Valor Total” la multiplicacion de

la celda “Cantidad” por la celda “V. Unitario” del item expuesto.
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Paso 09: Vendedor — Registra en el campo “Subtotal” la suma de la columna
“Valor Total”, todos los items expuestos.

Paso 10: Vendedor — Registra en el campo “IVA” el porcentaje de impuesto
al valor agregado que indica la ley para articulos de lujo (actualmente el
12%) adicionalmente indica el valor total monetario del impuesto en la celda
subsiguiente.

Paso 11: Vendedor — Registra en el campo “Total” la suma de la celda
“Subtotal” mas la celda “IVA”.

Paso 12: Vendedor — Registra en el campo “Son” el detalle en letras del
valor total de la factura calculado (celda “Total”).

Paso 13: Vendedor — Expone la factura al cliente para su revision y
conformidad.

Paso 14: Cliente — Registra su firma en la factura.

Paso 15: Vendedor — Separa la copia blanca de la verde, y entrega de la
siguiente forma: copia blanca para el cliente, copia verde para los archivos
de facturacion.

2.6.6.1.2 Procedimiento de Gestion de Cobranza

Establecer los lineamientos a observarse para asegurar la adecuada
recuperacion de la cartera de clientes y que la gestion se efectue
apropiadamente sin afectar la comercializacién. Estos parametros tienen
como propodsito el cumplir con las expectativas de calidad y satisfaccion de
nuestros clientes. (Ver Anexo#9: Procedimiento de Gestion de Cobranzas)
Las gestiones y seguimientos de cartera deberan documentarse y soportarse
en la herramienta Gestion de Cobranzas (Ver Anexo #10) estructurada en

Excel para este fin.
Paso 01: Jefe Administrativo - Diariamente emite el reporte de Cobranzas,

con el cual se analizara la cartera de cada cliente y se planificara la gestion

de cobro diaria.
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Paso 02: Jefe Administrativo - Indica al Mensajero las empresas donde debe
efectuar las recaudaciones.
Paso 03: Jefe Administrativo - Recepta los pagos y los comprobantes de
retencion. Sella, firma y anota la fecha en los soportes del cliente en sefal
de recepcion.
Paso 04: Jefe Administrativo - Los valores de cobro inmediato son enviados
para su deposito. Los cheques posfechados los debe guardar en la caja
fuerte hasta el dia de su vencimiento.
Paso 05: Jefe Administrativo - Actualiza el reporte Control de cheques
posfechados, y los custodia hasta el dia que especifique su vencimiento.
Paso 06: Gerencia General - Verifica que todos los cheques posfechados
sean entregados oportunamente para el respectivo depdsito en la fecha de
vencimiento.
Paso 07: Jefe Administrativo - Aplica los pagos a la cuenta del cliente,
genera el Recibo de Caja, lo imprime y distribuye.
Paso 08: Jefe Administrativo - Si a la fecha de vencimiento, el cliente solicita
postergar el depdsito del cheque posfechado, le otorga al cliente un plazo
adicional de hasta dos dias calendario, sin necesidad de informar.
Paso 08: Gerencia General - Autorizan la postergacion de un cheque
posfechado, cuando el plazo adicional solicitado por el cliente, es superior a
3 dias calendario.
Paso 09: Jefe Administrativo - Cuando recibe cheques protestados, debe
proceder de la siguiente forma:

9a. Notificar telefonicamente al cliente.

9b. Efectuar las gestiones necesarias hasta que el valor del cheque sea
cubierto.

2.6.6.1.3 Procedimiento de Recaudacion
Establecer los delineamientos para la recaudacién de los valores pendientes

a cancelar a la compainia. A su vez, facilitar un marco de procedimiento para
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la correcta gestidén del mensajero recaudador. (Ver Anexo#11: Procedimiento

de Recaudacién)

Paso 01: Jefe Administrativo — Establece diariamente en el archivo de Excel
designado la Hoja de Ruta del Recaudador (ver Anexo #12) de acuerdo a la
gestion de cobranzas acordada previamente en los seguimientos de cartera.
Paso 02: Jefe Administrativo — Imprime la Hoja de Ruta del Recaudador y la
entrega al mensajero/recaudador para su cumplimiento.

Paso 03: Recaudador — Cumple con la ruta establecida, realizando la gestion
de cobranzas con amabilidad y sutileza. Anota y documenta el resultado de
la gestién en la Hoja de Ruta impresa.

Paso 04: Jefe Administrativo — Documenta en el archivo de Excel Hoja de
Ruta las novedades y observaciones detalladas por el recaudador.

2.6.6.1.4 Procedimiento de Gestion de Cartera Vencida

Establecer los delineamientos para la recuperacion de la cartera a crédito. A
su vez, facilitar el crecimiento en la participacion de mercado mientras se
protege la inversidn de los accionistas a través de la concesién del crédito y
recuperacion cautelosa de la cartera, la cual tienda a una éptima utilizacion
del capital de trabajo. (Ver Anexo#13: Procedimiento de Gestién de Cartera
Vencida)

Paso 01: Jefe Administrativo - Realiza las gestiones de recuperacion de
cartera a partir del cumplimiento del plazo de pago otorgado al cliente. Los
clientes previamente autorizados por la Gerencia General se manejaran de

acuerdo a lo que estipule dicho cargo.
*Cartera vencida hasta 15 dias:

1a. Insistira repetidamente en forma telefénica con el cliente Ila

recuperacion.
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*Cartera vencida entre 16 y 30 dias:
1b. Insistira repetidamente en forma telefénica con el cliente la

recuperacion.

*Cartera vencida entre 31 y 60 dias

1c. Insistira repetidamente en forma telefénica con el cliente.

1d. Notificara el atraso al Gerente General y procedera a cancelar las
ventas. Se debera comunicara oportunamente a los Vendedores. Las
excepciones a esta disposicion seran comunicadas por el Gerente General.

1e. Elaborara una carta requiriendo el cobro y dirigida al responsable de
la deuda.
Cuando la cartera vencida cumpla 61 dias de atraso, elaborara una carta
requiriendo el cobro, firmada por el Gerente General

1h. Se abrird un expediente de los clientes con mas de sesenta (60) dias
de atraso en el cual se detallara todo el proceso de cobranzas emprendido.
Se debera incluir ademas las comunicaciones formales de todos los
llamados y cualquier tipo de comunicacion escrita.

1i. Se cobrara intereses por la cartera vencida por mas de 30 dias. Si el
cliente se negase a cancelar los intereses, el Gerente General es el Unico
autorizado a exonerar el cobro de estos valores.

1j. Se mantendra informado al Gerente General sobre las gestiones
realizadas con el cliente. Incluira copias de todas las comunicaciones en la

carpeta del cliente.

*Cartera vencida con mas de 90 dias

1k. Previa autorizacibn de Gerencia General se entregara al
departamento Legal la factura del cliente con los soportes de todas las
gestiones de recuperacion.
Paso 02: Jefe Administrativo - Notificard al Contador a fin de que analice el
caso y de ser necesario autorice el registro de una provision para cuentas de

dudoso recaudo.
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Paso 03: Gerencia General - Definira las acciones a tomar respecto al
personal responsable en caso de inobservancia de este procedimiento,
errores en calculos en liquidacion o pérdida de documentacion.

2.6.6.1.5 Procedimiento de Reclamos

La finalidad del mismo es Controlar el manejo de reclamos o quejas que el
cliente manifieste con relacién a la calidad del producto y regularizar su
salida del inventario. (Ver Anexo#14: Procedimiento de Reclamos)

Paso 01: Vendedor - Recibe el reclamo por parte del cliente/consumidor e
informa al Jefe Administrativo y a la Gerencia General las novedades
presentadas por los clientes en los productos recibidos.

Paso 02: Jefe Administrativo - Realiza el egreso de los producto afectados
en el Inventario mediante la transaccién EGR — EDP Egreso por Devolucion
a Proveedor (*referida al reclamo de Compras)

Paso 083: Jefe Administrativo - Documenta el reclamo en la Matriz de
Reclamos, relacionando a la Orden de Compra del reclamo en mencion.
Paso 04: Jefe Administrativo - Realiza el seguimiento del caso hasta que el
proveedor envie la Nota de Crédito pertinente.

Paso 05: Jefe Administrativo - Da las explicaciones pertinentes al cliente y
las soluciones respectivas al problema, ademas compensaran el

inconveniente causado.

2.6.6.1.6 Procedimiento de Manejo de Caja Chica

Normar la distribucion de los fondos de caja chica asignados al Jefe
Administrativo y las adquisiciones efectuadas a través de estos fondos por
montos hasta de US$ 50,00. No deberan fraccionarse compras de un mismo
articulo en una solicitud de compra, a fin de no sobrepasar el limite
establecido. Las excepciones debidamente justificadas seran autorizadas
por la Gerencia General. (Ver Anexo#15: Procedimiento de Manejo de Chica
Chica)
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Paso 01: Jefe Administrativo - Recibe el fondo asignado ($50.00 USD) como
Caja Chica. La reposicién se hara una vez consumido maximo el 60% del
fondo.

Paso 02: Comprador - Elabora vale de caja en el que debera incluir la
palabra “PROVISIONAL”, y lo envia al Jefe Administrativo para su visto
bueno. Dicho vale debera liquidarse maximo en 48 horas.

Paso 03: Comprador - Recibe del Jefe Administrativo el vale provisional
aprobado, y solicita el efectivo.

Paso 04: Comprador - Realiza compras en el mercado de acuerdo a politicas
de compras de la empresa.

4.a Solicita a los Proveedores que sean personas juridicas, facturas
separadas por las compras de cada compania.

4.b Si el Proveedor es persona natural y vende un bien o servicio de
forma ocasional elabora una “Liquidacion de Compras y Servicios”.

4.c Por cada compra realizada emite y entrega al beneficiario del pago,
los originales de los comprobantes, en los casos y porcentajes establecidos
por las Ley Tributaria vigente.

Paso 05: Comprador - Recibe del Proveedor, mercaderia con el
Comprobante de Venta el cual debe estar de acuerdo al Reglamento de
Facturacién vigente y entrega al Jefe Administrativo.

Paso 06: Comprador - Una vez que recibe la mercaderia, el comprador sera
responsable de la misma. En caso de suscitarse alguna pérdida o robo, el
valor de la mercaderia sera cancelada de la siguiente manera:

*Si el monto es menor a la franquicia, el colaborador asumird el 30% del
monto del robo.

*Si el monto es mayor a la franquicia, el colaborador asumira el 30% del
monto de la franquicia.

*En caso de originarse mas de tres (3) robos a un comprador durante un

mismo afno, Gerencia definira la aplicacion de las sanciones respectivas,
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tales como: Amonestacion escrita por falta de responsabilidad en el
cumplimiento de sus funciones o descuento del 100% del valor del robo.
Paso 07: Jefe Administrativo - Recibe del comprador la mercaderia con la
respectiva factura, o liquidacién de compras, verificando que se encuentre
conforme en cuanto a cantidad y caracteristicas. Esta verificacion también
debe efectuarse para las compras de viveres.
Paso 08: Jefe Administrativo - Pone en factura, sello de recibido, fecha y
firma como evidencia de recepcion conforme.
Paso 09: Comprador - Recibe la factura con sello y evidencia de recepcién, o
elabora vale definitivo y entrega a Gerencia para su aprobacién.
Paso 10: Jefe Administrativo - Recibe del comprador factura, liquidacion de
compra o vale definitivo segun corresponda y revisa.

10.a Si esta de acuerdo, firma y entrega al comprador.

10.b Si no esta de acuerdo, regresa documentacion a comprador para su
revision.
Paso 11: Jefe Administrativo - Recibe del comprador la documentacién
soporte, verificando lo siguiente:

11.a Que se encuentre debidamente soportada con los respectivos
comprobantes de ventas.

11.b Que tengan el visto bueno de Gerencia General.
Paso 12: Jefe Administrativo - Destruye el vale provisional en presencia del
Comprador.
Paso 13: Jefe Administrativo - Ingresa al archivo de Control de Caja, y
realiza Liquidacién de Caja Chica segun corresponda
Paso 14: Jefe Administrativo - Elabora carta de autorizacién de débito por
compafia, la adjunta a la reposicién de caja y la envia al Contador General
para su revision.
Paso 15: Comprador - Revisa liquidacion emitida contra los respectivos
documentos de soporte, retenciones del IVA y en la fuente, calculos
aritméticos y carta de débito. Si esta de acuerdo firma la reposicién y la
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carta de débito en sefal de revisado, caso contrario aclara las inquietudes
con la cajera o custodio responsable.

Paso 16: Comprador - Envia los documentos al Jefe Administrativo para que
gestione la transferencia de fondos.

2.6.6.1.7 Procedimiento de Baja de Inventarios

Este procedimiento es de aplicacién general para todas las bajas (por
deterioro u obsolescencia) que efectien en el local, sobre todo los tipos de
inventario que posean, sean éstos; Materia Prima, Productos Intermedios
(semielaborados), Productos Terminados, Suministros, Materiales vy
Repuestos. (Ver Anexo#16: Procedimiento de Baja de Inventarios)

La calificacion de fuera de uso de un repuesto o herramienta, debera ser
dada por un técnico calificado, mediante la emision de un informe dirigido al
Gerente General. La aprobacion final estara dada por el Gerente General,

sobre la base del informe técnico recibido.

Paso 01: Vendedor - Identifica los productos que se encuentran en mal
estado u obsolescencia.

Paso 02: Jefe Administrativo - Verifica el estado de los productos y revisa la
viabilidad de reparacién o rescate.

Paso 03: Jefe Administrativo - Para el caso de joyas en general, informa su
status al Tallista, quien sugerira que hacer con este material.

Paso 04: Jefe Administrativo - Coloca los articulos obsoletos o fuera de uso
en un sitio predefinido con una identificacién indicando que es material para
ser eliminado

Paso 05: Contador - Revisa el listado, verifica si los productos se encuentran
registrados contablemente, incluye costo unitario y total, y prepara el Acta de
baja y le asigna numeracion.

Paso 06: Contador - Informa a Gerencia General a fin de obtener la

autorizacién respectiva, previo al registro y su posterior baja.
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Paso 07: Contador - Con la aprobacion del informe revisa listado valorado y
procede a registrar la provision, en los montos y porcentajes autorizados.
Paso 09: Jefe Administrativo - Se hace presente para verificar los articulos a
ser dados de baja y su desalojo.

Paso 10: Contador - Recibe el acta de baja y entrega al departamento legal
a fin de que sea legalizada en la Notaria (declaracion juramentada).

Paso 11: Departamento Legal - Obtiene protocolizacién de actas en Notaria
y las remite al area de contabilidad con copia a la Gerencia General.

Paso 12: Contador - Registra contablemente el acta protocolizada.

Paso 13: Jefe Administrativo - Conjuntamente con el Gerente General
definira las acciones a tomar respecto al personal responsable en caso de

inobservancia en la aplicacién de este procedimiento.

2.6.6.1.8 Indicador de Cartera Vencida

Este indicador muestra el nivel de cartera por vencer y vencida de manera
porcentual. Comparacién de frecuencia mensual y semanal. Ayuda a
monitorear y mejorar los niveles de cartera vencida y por vencer. Permite
identificar semanalmente en qué nivel nos encontramos de acuerdo a las

recaudaciones efectuadas y la gestion que se debe efectuar posteriormente.

Las acciones que se pueden tomar al detectar incrementos en los niveles de
cartera vencida son: incrementar la gestion de cobranzas, aumentar la
frecuenta de llamadas a los clientes, enviando boletines de recordatorio via
correo electrénico, realizando visitas a las oficinas de los clientes, etc. Se
debe analizar por plazos las carteras que se estén cayendo vencidas (de 1-
30, de 31-60, de 61-90, mas de 90 vencido) para poder determinar qué tipo

de gestidon se debe realizar

Objetivo: Alcanzar niveles de cartera vencida por debajo del 14%
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Grafico No. 12
Indicador de Cartera Vencida
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(Ver Anexo#17: Indicador de Cartera Vencida)

2.6.6.1.9 Rotacion de Cartera

Este indicador muestra el nivel de rotacién de cartera: el plazo (dias) en el
cual se coloca las ventas y los plazos (dias) en los que estoy recuperando la
cartera en un analisis semestral (retroactivo)

Cartera (dias ventas:) Numero de dias en los que se realizan las ventas,
dias de crédito otorgado - plazo en los cuales se colocan las ventas (monto
y plazo facturado en el mes)

Cobranzas (dias cobranzas) Numero de dias en los que se recauda la
cartera - plazo en los cuales se recupera la cartera inicial (monto recaudado

en el mes) El plazo de ventas no debe ser mayor a la rotacién de cartera, ya
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gue esto indica que tardamos mas dias en la recuperacién de cartera que los
plazos los cuales otorgamos.

Las acciones correctivas se deben tomar al momento de detectar rotacion de
cartera mayor al plazo de venta otorgado ya sea aumentando la gestién de
los asistentes en cuentas por cobrar. Se debe informar y consultar a
Gerencia Financiera sobre las resoluciones a tales como ajustar los dias de

crédito otorgados a cada uno de los clientes en particular.

Grafico No. 13
Rotacion de Cartera
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Cobranzas 5.079 6.059 6.380 5.501 6.976 7.791 6.846 6.970 9.461 8.392 7.290
Cartera final 16.220 16.603 17.616 19.048 19.028 19.507 20.162 20.824 26.714 25.856 21.094
CARTERA (Dias vta) 91,6 90,3 89,4 87,2 75,0 76,0 77,2 78,0 78,4 81,7 80
COB. SALIDA 32,5 31,6 31,0 29,4 28,4 26,6 27,3 27,2 27,3 28,7 28
PLAZO DE VENTA 82,66 84,79 87,89 85,40 87,96 84,81 87,85 86,73 87,95 80,70 86

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

(Ver Anexo#18: Indicador de Rotacién de Cartera)

2.6.6.1.10 Indicador de Gastos Generales

El indicador provee de un analisis sobre el consumo de los gastos generales
de la empresa en los rubros: Suministros de Oficina y Suministros de
Limpieza. El analisis esta elaborado con un criterio de “unidades
equivalentes”, lo que indica que las unidades de consumo derivan de un

calculo matematico de la siguiente forma:
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Tabla No. 08
Unidades Equivalentes: Suministros de Oficina

Nombre Suministro $ |Equivalencia
BOLIGRAFO AZUL BOLIGRAFO 0,15 1,00
BOLIGRAFO NEGRO BOLIGRAFO 0,15 1,00
ARCHIVADOR LEITZ T/OFICIO ARCHIVADOR LEITZ 1,17 7,80
BOLIGRAFO ROJO BOLIGRAFO ROJO 0,15 1,00
CARPETA MANILA CARPETA MANILA 0,05 0,33
CARPETA MANILA VERDE CARPETA MANILA VERDE 0,15 1,00
CARTULINA DE MARFIL TAMANO CARTA CARTULINA 0,08 0,53
CINTA MASKING DE 2" CINTA MASKING 0,7 4,67
CINTA SCOTCH #810 3M DE 3/4" 36yda USO OFICINA |[CINTA SCOTCH 0,75 5,00
MARCADOR FOSFORESCENTE AMARILLO MARCADOR FOSFORESCENTE | 0,65 4,33
MARCADOR AZUL PIZ. TIZA LIQUIDA MARCADOR PIZARRA LIQUIDA 0,3 2,00
MARCADOR PUNTA FINA AZUL MARCADOR PUNTA FINA 0,8 5,33
MARCADOR PUNTA GRUESA AZUL MARCADOR PUNTA GRUESA 25 16,67
MARCADOR PUNTA MEDIANA NEGRO MARCADOR PUNTA MEDIANA 1,2 8,00
PAPEL BOND 75 GRAMOS A-4 (RESMA) PAPEL BOND A4 3,15 21,00
PAPEL BOND 75 GRAMOS CARTA (RESMA) PAPEL BOND CARTA 3,1 20,67
PAPEL BOND CARTA CELESTE 75 GR. (RESMA) PAPEL BOND CELESTE 11,19 74,60
PROTECTOR PLASTICO CARTA PROTECTOR HOJAS 0,1 0,67
PLASTICO P' TARJETA DE IDENTIFICACION PROTECTOR TARJETA 0,12 0,80
SEPARADOR DE CARTULINA P'HOJAS SEPARADOR 0,19 1,27
SOBRE BLANCO 100 GR T/OFICIO SOBRE BLANCO 0,03 0,20
SOBRE MANILA F-1 AMARILLO SOBRE MANILA 0,04 0,27
Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
Tabla No. 09

Unidades Equivalentes: Suministros de Limpieza
Nombre Suministro $ |Equivalencia
CLORETOL CLORETOL 1,1 1,00
DESINFECTANTE EN PASTILLAS LASER |DESINFECTANTE EN PASTILLAS | 1,5 1,30
DESINFECTANTE PARA PISOS DESINFECTANTE PARA PISOS 4,4 3,76
DETERGENTE EN POLVO DETERGENTE EN POLVO 1,5 1,32
DESINFECTANTE FAMILIA KLIN FAMILIA KLIN 1,3 1,18
JABON LIQUIDO (PLANTA) JABON LIQUIDO (PLANTA) 41 3,50
JABON LIQUIDO DE TOCADOR JABON LIQUIDO DE TOCADOR 7,6 6,53
PAPEL HIGIENICO JUMBO PAPEL HIGIENICO 2,0 1,75

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

El texto resaltado en amarillo en las tablas arriba definidas, proveen del

costo y equivalencia del item base. Las demas unidades a adquirir tendran a

compararse con este item, y proveeran del resultado cuantitativo de cuantas

unidades se pudieron adquirir del item B con respecto al item A (base)
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El indicador de gastos generales buscara analizar la evolucion monetaria del
gasto, el cual estara correlacionado con el nimero de unidades y costo a
adquirir de las mismas. (Ver Anexo#19: Indicador de Gastos Generales)

Las acciones correctivas se deben tomar al momento de detectar un gasto

excedido a lo revisado mensualmente.

Grafico No. 14
Indicador de Gastos: Suministro de Oficina
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Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Grafico No. 15
Indicador de Gastos: Suministro de Limpieza
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Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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Este trabajo inicial de estructuracion de procedimientos e indicadores,
permite delinear y monitorear los puntos mas sensibles dentro del negocio.
La documentaciéon de los mismos provee de una mejor y agil induccién en

caso de cambios en el personal.

2.6.6.2 Politicas de la Empresa

Mediante las reuniones mantenidas con la Sra Lucia de Scavone se han
planteado y revisado las siguientes politicas a optar como normas claras de
convivencia en la empresa. Se recomienda, a la brevedad posible,
documentarlas en el formato establecido (Ver Anexo# 20: Politica Ropa y
Uniforme) y exponerlas al personal sobre las razones de estas medidas y las

consecuencias en caso de incumplimientos.

2.6.6.2.1 Ropa y Uniforme:

La imagen del personal debe ser prolija y elegante. Se define que la ropa
(uniforme) debe ser formal, en el caso de hombres: camisa y pantalon; en el
caso de mujeres: la utilizacidén del *uniforme entregado por la compafiia.

(*) La empresa debera adquirir uniformes para las colaboradoras del género
femenino para su uso diario. La compafhia hara entrega del uniforme por
primera vez, en caso de pérdida, o mal uso del mismo, debera ser adquirido
directamente por el colaborador. (Ver Anexo# 20: Politica Ropa y Uniforme)

2.6.6.2.2 Higiene y Presentacion: el cuidado del personal y su apariencia
debe prolija. Los colaboradores deberan presentarse a trabajar debidamente
afeitados y peinados. En caso de las mujeres, no deben excederse en el
maquillaje de su cara. La presentacion de las manos en el personal de
ventas es clave, siempre deberan estar limpias, desinfectadas, y de
agradable presentacion. (Ver Anexo# 21: Politica Higiene y Presentacion)
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2.6.6.2.3 Limpieza del local: las perchas de presentacion y vidrieras
deberan ser limpiadas con limpiavidrios diariamente. Se debera pasar la
escoba dos veces al dia, en la mafnana y a mediados de la tarde.

(Ver Anexo# 22: Politica Limpieza del local)

2.6.6.2.4 Limpieza de joyas: las joyas deberan limpiarse con liquido limpia-
joyas y un trapo de algodén especial cada quince dias.
(Ver Anexo# 23: Limpieza de joyas)

2.6.6.2.5 Puntualidad: La hora de entrada y salida del local se estructura de

la siguiente forma:

Lunes a Jueves: de 10am a 10pm
Viernes a Sdbado: de 10am a 11pm
*Feriados, de acuerdo a disposiciones del Centro Comercial

Los turnos de rotacion se estructuraran mensualmente, los cambios a dicha
planificacion deberan darse con minimo 48 horas de anticipacion. Todos los
casos de atrasos deberan ser justificados oportunamente con el jefe directo.
(Ver Anexo# 24: Politica Ropa y Uniforme)

2.6.6.2.6 Comisiones por venta: la compania opta por una politica de
comisiones por ventas definida de la siguiente forma: se contabilizaran las

ventas realiza por cada vendedor independientemente.

La empresa liquidara mensualmente las comisiones por facturas totalmente
canceladas entre el dia 16 del mes anterior al pago hasta 15 del mes del
pago, a los siguientes colaboradores: Representante de Ventas, Jefe
Administrativo, Gerencia General. Esta fecha serd cambiada solo con

autorizacion de la Gerencia General y por un motivo justificado.
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La empresa liquidara mensualmente las comisiones por facturas totalmente

canceladas de acuerdo a la siguiente tabla:

Tabla No. 10
Tabla de Comisiones segun recaudacion

$ 3,000 de $ 3,499 $ 50.00

$3,500 a $6,999 | $100.00

$7,000 a $10,499 | $150.00
$ 10,500 a $ 13,999 | $250.00
$ 14,000 a $17,500 | $300.00
$ 17,500 o mas $ 350.00

Fuente: Joyeria D’Lucia
Elaboracion: Autor

Se calculara incentivos o castigos si el cobro de la factura se realiza:

Tabla No. 11
Tabla de Comisiones condiciones de recaudacion

Al contado o Incentivo del 33% mas de lo establecido en la
antes del vencimiento tabla anterior

Entre 1 y 20 dias con|Lo establecido segun en la tabla anterior
relacion al vencimiento
Entre 21 y 35 dias con|Castigo del 33% menos de lo establecido en la
relacion al vencimiento [tabla anterior

Entre 36 y 60 dias con|Castigo del 60% menos de lo establecido en la
relacion al vencimiento [tabla anterior

Después de 60 dias con|No ganan comisiones

relacion al vencimiento

Fuente: Joyeria D’Lucia
Elaboracion: Autor

Se considera factura totalmente cancelada, una vez que la empresa ha
recibido:

Valor de la factura en efectivo o cheque, menos el valor de la retencion. Si el
valor de la factura se cancela en partes, se considerara como fecha de
cancelacion de la factura, la fecha del ultimo pago en efectivo, cheque, Nota
de crédito o ajustes.

La base para el célculo de comisiones sera el valor de la factura antes de
impuesto. ElI pago de comisiones a los colaboradores detallados
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anteriormente se realizara dentro del rol de fin de mes y se considerara
como ingreso aportable. No se cancelara comisiones por: Ventas de
articulos/productos, Servicios de la oficina, Ventas a clientes relacionados,

Otros casos especiales definidos por la Gerencia General.

Se incluiran para calculo de comisiones las notas de crédito por devolucién y
cambio de precio, las mismas que generaran una comisién negativa que se

rebajara del valor a cancelar al vendedor correspondiente.

Los valores que se paguen al Gerente General por concepto de sueldo +

comisiones no excederan los $4,000 mensuales.

Todos los cambios realizados en las tablas detalladas anteriormente y/o en
el proceso de liquidacion de comisiones deberan ser informados al Jefe
Administrativo para que se realice los ajustes en el sistema.

(Ver Anexo# 25: Politica Comisiones por Ventas)

La correcta formalizacién y documentacién del direccionamiento de la

empresa derivara en un mejor entendimiento de lo requerido del equipo de

trabajo para alcanzar los objetivos y metas trazadas.
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CAPITULO lll. MERCADO

3.1 DESCRIPCION DEL SECTOR

A nivel mundial, el mercado de joyas esta concentrado en los paises de
mayor poder adquisitivo: Estados Unidos, Europa, Japdn y un reciente
crecimiento en China. La crisis mundial del 2009 generd un impacto
considerable en el crecimiento del mercado a nivel mundial recuperandose
paulatinamente durante el aino 2010. Las metas establecidas por empresas
de renombre internacional es el enfocar sus productos a la satisfaccion de
sus clientes, cumpliendo con los requerimientos de calidad, precio, disefo,

originalidad y sobre todo la ultima tendencia de la moda.

El mercado de la joyeria a nivel nacional se encuentra mayormente
concentrado en la produccion artesanal, cuya finalidad es el abastecer el
mercado interno en funcién a la demanda en las principales ciudades de:
Quito, Guayaquil, y Cuenca. Los grandes productores de joyas del Ecuador,
por el contrario, se encuentran focalizados en el mercado internacional,
relegando la oferta del mercado nacional a los antes mencionados,
productores pequerios e importadores. La demanda de articulos de lujo de

alto poder adquisitivo, queda relegada exclusivamente a los importadores.

El mercado de los productos denominados de “lujo” se vio positivamente
impactado con la dolarizacién de 1998. La norma econ6mica optada por el
presidente de esa época (Econ. Jamil Mahuad) incremento substancialmente
en el poder adquisitivo de los ecuatorianos. Sin embargo, la inestabilidad
econémica que el pais refleja desde entonces, sustentado con significativas
alzas inflacionarias anuales, han disminuido los ingresos que los
consumidores tenia destinado para productos no representan de primera
necesidad.

Inicialmente, los principales importadores de oro, plata y piedras preciosas

en el pais destinan esta mercaderia como materia prima. Estos importadores
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procesan estos articulos en su totalidad, para su posterior exportacién al
mercador internacional. Ellos se convierten en los principales importadores
de estos commodities a nivel nacional. El remanente del mercado de
“importacion” de joyas en el pais, estd determinado por la informalidad. Los
productos son trasladados por personas, evadiendo controles fiscales y
arancelarios. Las importaciones de estos productos se encuentran afectadas
por las fuertes imposiciones arancelarias y de impuestos efectuadas bajo el
gobierno de Rafael Correa (desde fines del 2009) para la regularizacion de la
balanza comercial del pais.

El principal factor de la demanda de joyas a nivel mundial es la moda. La
demanda en el ecuador de oro, plata y piedras preciosas procesados como
“‘joyas” se encuentra definida en funcién al poder adquisitivo del consumidor
(fluctba en las clases sociales: medias y altas)

El género del consumidor se encuentra mayor mente concentrado en
mujeres, en el rango de 25 a 50 afios de edad. Los productos también son
mayormente requeridos de manera estacional, de acuerdo al calendario
comercial de cada regién. La demanda de productos se encuentra definido
en el siguiente orden: anillos, aretes, cadenas, pulseras, pendientes y dijes.

3.2 COMPORTAMIENTO DEL MERCADO Y LA COMPETENCIA
Es dificil establecer una medicién clara y precisa sobre los participantes del
mercado joyeros en el Ecuador, debido a la informalidad del mismo.

3.2.1 Caracteristicas de la Demanda

El mercado Ecuatoriano se compone de catorce millones de personas, de
las cuales sélo el 18% posee un ingreso superior a los US $400 délares
mensuales. De acuerdo a la data presentada en el estudio de Joyeria y
Bisuteria en Ecuador, realizado por Proexport Colombia y el Banco
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Interamericano de Desarrollo, las compras de joyas de bisuteria representa
mayormente (67%) el perfil del consumidor local.

Tabla No. 12
Consumo Aparente afio 2002
Produccion . . Consumo
Nacional Importaciones | Exportaciones Aparente
Joyeria 5.754.015 1.646.683 5.411.000 1.989.698
Bisuteria 138.508 3.929.801 6.000 4.062.309
Total 5.892.523 5.576.484 5.417.000 6.052.007

Fuente: Supercompaiias — CAE - ALADI
Elaboracion: Grupo Consultor Proexport Colombia & BID

En el Ecuador, las variables del nivel de consumo estan determinadas por: la
raza a la que pertenece el consumidor (aspecto de tipo étnico) y el género
del individuo. El género del individuo es representado mayormente por la alta
frecuencia de consumo en las mujeres. Estas dos variables primordiales
determinan fuertemente el analisis del comportamiento del consumidor para
el consumo de joyas y bisuteria.

Otros elementos que influyen en el analisis de la demanda de este tipo de
productos son: la edad, la ubicacion del individuo, y la capacidad econémica

del consumidor.
De lo evidenciado en las ventas de la joyeria y la referencia del mercado, se

establecen y clasifican diferentes tipos de productos de acuerdo a los rangos
de edades de la poblacion en general:
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Tabla No. 13
Tipo de producto segun poblacion objeto

Joyeria Bisuteria
Jovenes Joyas sencillas: cadenas, | Preferencia por collares, aretes y
(menores dijes, aretes tipo topos o anillog dg gran tamano con
de 20 aros. disefios modernos.
afos) Predominio del oro y Aderezos con incrustaciones en
piedras semipreciosas. imitacién plata. Gustan piedras
semipreciosas.
Adulto Cadenas, pulseras en oro. Aderezos con algunas
2’5’1"% Aretes y anillos con incrustaciones de plata.
afios) piedras preciosas de Colla_res._
menor tamano. Gustan combinaciones de
Joyeria moderna, con materiales finos con materiales
base de plata. naturales o sintéticos.
Adulto Joyeria tradicional con alto
(Mayores contenido de_ oro y piedras
de 41 preciosas.
afos) Gustan productos en
técnicas como filigrana

Fuente: Trabajo en Campo
Elaboracion: Grupo Consultor Proexport Colombia & BID

La tabla en mencién permite evidenciar una tendencia de productos de
acuerdo a un elemento importante de la demanda, la edad del individuo. En
los ultimos afos se ha percibido una tendencia incremental en la preferencia
de bisuteria en lugar de joyas preciosas. Esta tendencia se ve empujada,
ademas, por la mejora en los disefios en la cual predomina la plata como
metal basico y en la profesionalizacién de los disefiadores de bisuteria. Para
el consumo de plata, los consumidores tienden a seleccionar adornos en

este material para la decoracién y elegancia de sus hogares.

El comportamiento de la demanda se puede determinar de acuerdo al
calendario de eventos de nuestro pais. La estacionalidad muestra una clara
tendencia de compra en los consumidores, la cual se puede evidenciar en el

nivel de importaciones de dichas joyas.
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Tabla No. 14
Importaciones por mes de joyeria y bisuteria 2002

Mes Joyeria Bisuteria
Enero 9.908 297.711
Febrero 11.141 546.462
Marzo 184.118 290.486
Abril 171.857 418.588
Mayo 69.101 237.104
Junio 81.774 290.019
Julio 311.278 381.483
Agosto 27.336 332.218
Septiembre 121.321 268.631
Octubre 210.598 289.940
Noviembre 129.683 252.376
Diciembre 28.105 672.773

Fuente: Corporacion de Aduanas del Ecuador
Elaboracion: Grupo Consultor Proexport Colombia & BID

Para efectuar un andlisis de la estacionalidad mas a detalle, adjunto el
grafico de tendencia en el que se evidencia los picos de consumo de la

siguiente manera:

Grafico No. 16
Tendencia de Importaciones de Joyas por mes 2002
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Fuente: Autor
Elaboracion: Grupo Consultor Proexport Colombia & BID
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Meses picos de consumo para la Bisuteria: Febrero (Dia de los
Enamorados) y Diciembre (Navidad) por las festividades de los mismos.
Meses picos de consumo de Joyas: Julio y Octubre, temporada alta de

eventos religiosos: matrimonios, bautizos, comuniones, y confirmaciones.

3.2.2 Produccién Local

La produccion local de joyas se encuentra significativamente arraigada
(aproximadamente el 27% de la produccion) en la provincia del Azuay, le
siguen la provincia de El Oro con el 12% de produccion, y a su vez: Guayas
y Pichincha con el 10% cada una. Los artesanos de las ciudades de Cuenca
y Chordeleg se dedican a la produccién de joyas preciosas, semipreciosas y
sintéticas en métodos de filigrana, chapado y troquelado. La produccién de
joyas nacional es realizada por artesanos, los cuales estan enfocados en la
elaboracién de joyas de costos medianos y bajos. Los disefios en los que se
enfocan los artesanos para elaborar sus joyas, son generalmente conocidos

y de estandarizacién mundial.

La produccién de joyas localmente se directamente relacionada y limitada a
la importaciéon de insumos y materias primas. Para la produccién de joyas y
bisuteria se importan alrededor de 3 toneladas de piedras preciosas y
metales tales como: oro, plata, piedras preciosas en general, piedras
semipreciosas y piedras sintéticas. (segun fuente CAE, Importacién de

Insumos Joyas 2002)

Si bien se detallan en los parrafos que anteceden referencias sobre la
produccién nacional de joyas, la misma no es incidente con el mercado en el

que se enfoca la Joyeria D’Lucia.
3.2.3 Analisis de la Competencia

El mercado de joyas y bisuteria en el pais se encuentra clasificado en:

productores locales y los importadores de productos terminados. Para
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efectos de este trabajo de tesis, nos enfocaremos en la competencia
existente en los importadores y comercializadores directos de estos
productos.

3.2.3.1 Productores Nacionales

Como mencionaba anteriormente, los principales productores de joyas a
nivel nacional se encuentran localizados en la ciudad de Cuenca. La
empresa cuencana: Joyeria Guillermo Vazquez Sa se eleva como el
principal fabricante de joyas a nivel nacional con el 64% de las ventas

anuales en este rubro.

Tabla No. 15
Principales empresas fabricantes de joyas 2002

Empresa \(jgn[t)a$s
Joyeria Guillermo Vasquez Sa 3.664.118
Mora & Kochman Cia. Ltda 734.326
Importadora, Exportadora y Comercializadora Saint Joseph Cia. Ltda. 376.649
Bauer & Co. S.A. 349.374
Manucrisa Manufacturas S.A. 304.440
Joyas Astudillo & Delgado Cia. Ltda. 198.195
Manufacturas de Metales Preciosos Cia. Ltda. Mademp 67.268
Lucio & Montero Tejedora de Cadenas Cia. Ltda. 36.211
Tallermon Cia. Ltda. 16.865

Fuente: Supercompaiiias
Elaboracion: Grupo Consultor Proexport Colombia & BID

Si bien la empresa se dedica a la fabricacién de joyas, también destina
recursos a la importacién y venta de joyas preciosas. La compania Joyeria
Guillermo Vazquez Sa es la representante Unica y exclusiva de la marca
Omega para Ecuador, y a su vez es el Unico importador (registrado) de
perlas para el pais.
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3.2.3.2 Importadores

Los principales importadores de joyas en el Ecuador se focalizan
mayormente en el estrato alto de los consumidores, siendo esta la misma
area y linea en la que se desempefa la Joyeria D’Lucia. Presento a
continuacién la tabla de mayores importaciones de joyas para el afio 2002:

Tabla No. 16
Principales empresas importadoras de joyas 2002

Valor
Empresa Importacion

USD $
Almacenes Juan Eljuri Cia. Ltda. 526.039
Cadromell S.A. 402.004
Darell Gibb Ivor James 253.272
Joyeria Guillermo Vasquez 184.073
Corporacion La Favorita C.A. 65.508
Marcana C.A. 57.080
Productos Avon Ecuador 56.915
Mena Hage Roberto 41.821
Bauer Co. S.A. 32.891

Fuente: CAE
Elaboracion: Grupo Consultor Proexport Colombia & BID

La empresa que mas joyas importé durante el ano 2002, con un 32% del
total de importaciones a nivel nacional es la empresa Almacenes Juan Eljuri
Cia Ltda el cual representa uno de los grupos econémicos mas sélidos del
pais. La empresa no sélo importa joyas, sino también una gama de
productos tales como: bebidas alcohélicas, vehiculos, insumos industriales,
entre otros. La compania focaliza sus importaciones de joyas a través de un
local llamado La Boutique Vendome, la cual posee la representacion

exclusiva de marcas importantes a nivel mundial como: Cartier y MontBlanc,
El segundo importador de mayor volumen en joyas es la compania

Cadromell S.A. la cual destina exclusivamente sus esfuerzos a comercializar

joyas a nivel nacional. Esta empresa adquiere sus productos de Brasil, bajo
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la representacién de la marca Rommanel. El precio de este tipo de joyas no
son elevados y estan direccionados a captar el mercador del sector de clase:
media, y clase media-baja.

La importaciones de bisuteria se ven mayormente ejecutadas por
importadores de cosméticos y productos de aseo personal, como el caso de
la empresa Productos Avon Ecuador S.A. quién lidera los montos de
importaciones en el afio 2002 con mercaderia valorada en $2'314.400 USD
(segun cifras de la Corporacion Aduanera del Ecuador) a su vez le siguen
empresas como Nerdal S.A. de representacion exclusiva de la marca Yanbal
y Casa Moeller Martinez C.A cuyo nucleo de negocio se ve representada en
la venta por catalogos de diferentes productos: cosméticos, perfumeria y

joyeria.

3.2.3.3 Competencia Focalizada

En este subcapitulo estudiaremos la competencia focalizada de la empresa
Joyeria D’ Lucia. El local sélo posee un punto de venta, localizado en la
ciudad de Guayaquil para un nivel de consumidores del estrato medio-alto
social. Lo que se busca al identificar la competencia orientada es delimitar a
las empresas principales, dentro de la zona, la cual posee una cartera de
clientes y productos ofertados de manera similar. Las empresas de poderio y
representatividad en las cuales nos enfocaremos son tres: Joyeria Marthita,

Joyeria Cevallos, y Goldfine.

3.2.3.3.1 Joyeria Marthita

Esta empresa constituye la competencia mas representativa en el mercado
focalizado. JOYERIA MARTHITA JOYEMERTHI S.A. mantiene su matriz
principal en las Calles Garcia Avilés 619 entre Clemente Ballén y Aguirre
(pleno centro). Posee diversas sucursales en la ciudad, cuyos locales estan
estructurados en puntos estratégicos de venta: Centro Comercial La

Rotonda, Centro Comercial Mall del Sol, Centro Comercial Policentro.
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La joyeria Marthita es reconocida por los competitivos precios y novedosos
disefios en anillo de oro, compromiso y matrimonio; cadenas de oro y la fina

relojeria ofertada.

3.2.3.3.2 Joyeria Cevallos
La joyeria Cevallos, es una empresa familiar, de crecimiento acelerado. El

unico local se encuentra ubicado en el mismo centro comercial que nuestro
local. Las ventas de esta joyeria estan dirigidas en productos de plata, tales
como aretes, pulseras, anillos y collares.

La estrategia de este local esta enfocada en la atencion al cliente, los cuales
son atendidos directamente por los duefios del local. La cordialidad y
hospitalidad ponderan como factor clave en las ventas de esta compania.

3.2.3.3.3 Major & Mars’s & Company

El local de joyas importadas Major & Mars’s & Company representa la
competencia mas directa dentro del mercado selecto de nuestra compania.
La empresa pertenece a Matitza Massuh, persona conocida en el medio, con
la cual se comparte una cuota importante de los mismos clientes. Existe una
estrecha competencia entre ambas empresas por el mismo medio y

consumidores en la que se desarrollan.

La joyeria inicialmente se formé en el centro comercial Policentro ofertando
una variedad de joyas finas en oro, plata y brillantes, a su vez se caracterizé
por tener una selectiva mercaderia de relojes y adornos de plata para el
hogar. A mediados del 2011, la joyeria se expandié invirtiendo en una isla
ubicada en la planta baja del Centro Comercial Rio Centro Los Ceibos. En
esta isla se ofrecen productos de joyas chapadas en oro y plata, asi como

joyas labradas con brillantes.
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3.2.3.4 Acceso al Mercado

Mediante la via regular, legal y transparente; los productos deberian
declarase ante las autoridades de control: Servicio de Rentas Internas y la
Corporacién Aduanera Ecuatoriana a fin de regularizar y soportar su
procedencia. Durante esta declaracion, para las partidas de joyas en todas
sus presentaciones (partidas #711320000, 711319000, 711311000) y
bisuteria (partidas #7117190000) se produce el pago de valores
correspondiente al Arancel: 30% sobre el costo CIF de la mercaderia, Tasa
FODINFA (0.05% sobre el costo CIF de la mercaderia), y el Impuesto al
Valor Agregado (12% del costo por kilo en funcidn al valor referencial de el
‘commodity” a nivel mundial). Adicionalmente, este tipo de productos no
poseen costos adicionales de cuotas Corpei, ni restricciones en cuanto a la
Norma INEN. En adicién a los costos de importacion ya explicados, se debe
considerar el tiempo y los costos de especies que conllevan realizar el

tramite de regularizacion pertinente.

Es importante mencionar, que los costos de importaciones dependen
considerablemente de los acuerdos comerciales entre paises exportadores e
importadores, cada pais contiene convenios de comercio en el cual podrian
aplicar ciertas preferencias arancelarias, y/o liberaciones de costos.

El mercado de joyas en el Ecuador se ve afectado tradicionalmente por la
introduccién ilegal de joyas y bisuteria para su comercializacién. Estas
practicas no formales afectan directamente al precio de los productos

puestos en el mercado, y a su vez a la clara competencia en la industria.

La mayoria de los ofertantes tienden a traer en sus viajes personales las
joyas y bisuteria entre sus pertenencias, sin declarar los mismos, a fin de
evitar los pagos excesivos en aranceles e impuestos a las importaciones.
Estas practicas son comunes para las joyerias e islas que generalmente
venden bajas cantidades de productos.
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3.3 CRECIMIENTO DE D’LUCIA EN EL MERCADO

La empresa ha solidificado sus finanzas en los ultimos tiempos, acercandose
al total de ventas anuales de un cuarto de millon de délares. Los resultados
del local reflejan crecimientos en sus ingresos de crecimientos significativos

en los ultimos cuatro anos de gestion.

Grafico No. 17
Total Ingresos anuales (ultimos 4 afos)

TOTAL INGRESOS
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Fuente: Estados de Resultados Joyeria D’ Lucia
Elaboracion: Autor

El ano 2010 estanca el crecimiento acelerado de las ventas de la empresa,
debido a la recesion mundial y local sufrida a fines del 2009 y parcialmente
todo el 2010. Sin embargo ese ano se obtuvo un rendimiento inferior de sélo

el 3% por debajo de la base de ventas del 2009.

Un rubro de importante crecimiento en la joyeria en los ultimos 2 afos
(desde su inicio, a mediados del 2010) son los servicios varios ofertados:
reparacién y mantenimiento de joyas, modernizacién de joyas, y venta de
joyas a concesion. Este rubro aporté sélo en el 2010 con el 10% de los
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ingresos de la compania, transformandose en un pilar importante de la

operatividad del negocio.

Para el afio 2011, a Octubre 31 se contabilizan ventas totales de $146,699
dolares americanos, sin embargo se proyecta un crecimiento del 45% en
relacion a las ventas mensuales correspondientes a las festividades de
navidad y culminaciones de eventos religiosos. La estimacién de cierre 2011

refleja un descrecimiento del 14% en relacion al resultado del 2010.

En el subcapitulo siguiente, explicaremos la situacion actual del mercado
mediante andlisis estadisticos, la forma en la cual se puede estructurar y
canalizar encuestas a fin de recopilar valiosos datos y sefales del mercado
para la toma de decisiones.

3.4 ESTUDIO DEL MERCADO

En el subcapitulo siguiente, explicaremos la situacion actual del mercado
mediante andlisis estadisticos, la forma en la cual se puede estructurar y
canalizar encuestas a fin de recopilar valiosos datos y sefales del mercado
para la toma de decisiones.

3.4.1 Encuestas
Para el mercado joyero en el pais, la toma de encuestas puede ser

canalizadas efectivamente tomadas mediante las siguientes vias:

e Encuesta telefénica — proporcibn de datos estadisticos sobre la
conformidad de los servicios y productos ofertados por la joyeria,
enfocado en gustos, preferencias y precios.

e Encuesta en campo — proporcidon de datos estadisticos sobre la

presentacion del local (iluminacion, espacio, disefo, limpieza),
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presentacion personal de los vendedores, conformidad de los

servicios y productos ofertados por la joyeria

Para la toma de datos, utilicé ambos métodos con notoria efectividad. Salvo
en la conduccion de encuestas en campo en los centros comerciales de Mall
del Sol y San Marino, cuyas politicas de empresa prohiben la toma de datos
en sus instalaciones. Inicialmente se pens6 en el mercado objetivo en el cual
canalizar el estudio de mercado. EI mismo concluy6é que, de acuerdo a la
frecuencia de compras historicas, el perfil del consumidor modelo es de
género femenino, rango de edad: entre los 20 y 60 afos, etnografia:
mestizos y blancos, clase econémica: media y media-alta, capacidad
adquisitiva promedio: $2,000 USD, area: Centros Comerciales de la ciudad
de Guayaquil.

En base a la formula Z definida y los datos del ultimo censo poblacional, se
definié el tamano de la muestra en las encuestas. El resultado refleja un total
de 71 personas a encuestar, segun el perfil del consumidor.

Formula empleada: n=( (k*2) * N*p*q) / ((e"2 * (N-1) )+( (k*2) * p*q))

Nivel de confianza empleado: 95%

3.4.2 Diseio de la encuesta

La estructura de la encuesta busca recopilar los datos mas relevantes y
trascendentales del mercado para con los factores claves y de crecimiento
del negocio. El disefio de la encuesta se enfoca en la frecuencia de compra
y disponibilidad de pago (willing-to-pay) de los consumidores, para los cuales
se formulan preguntas consecutivas sobre su estimacion en cuanto al
adecuado precio de productos de todas las lineas de productos disponibles
en la joyeria, y la periodicidad con la que comprarian dichos productos. Para
una referencia especifica de las preguntas formuladas, ver Anexo #26:
Encuesta de Mercado Joyeria D’ Lucia.
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Las preguntas que se enfocan en los precios del mercado, tienen como
objetivos brindar a la administracibn una mejor percepcién sobre la
estimacién de precios competitivos, la comparacion de los niveles de precios
ofertados por la competencia y su relaciéon con productos similares ofertados

por la joyeria.

3.4.3 Resultado de la encuesta

El resultado de la encuesta busca como objetivo principal identificar de
manera veras las estrategias a aplicar en cuanto a precios, niveles de
inventario en relacion a frecuencias de compra, y la aceptacién de

promociones.

3.4.3.1 Clasificacion
La primera pregunta del cuestionario busca clasificar al consumidor en su
preferencia de articulo de lujo.

Grafico No. 18
Encuesta de Mercado - Clasificacion

Clasificacion

M Joyas M Plata M Bisuteria H Todos

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor
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La pregunta ¢Usted Compra? refleja un porcentaje considerable (59%) de
preferencia por la bisuteria. M&s de la mitad de los encuestados indicé que
la tendencia en los centros comerciales se enfocaba en este rubro. El rubro

“Plata” obtuvo un porcentaje llamativamente inferior.

3.4.3.2 Pregunta 1

La siguiente pregunta, enfocada de manera general, para todos los rubros
antes indicados, busca conocer las ocasiones en las que el consumidor
compra una joya, plata, o bisuteria.

Grafico No. 19
Encuesta de Mercado — Pregunta #1

Pregunta #1
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Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

La ocasion mas seleccionada fue: Navidad, la respuesta de los
consumidores refleja una disposicion de gasto importante en articulos de lujo
para el 24 y 25 de Diciembre. Un porcentaje de respuesta positiva
considerable fueron los eventos religiosos: bautizos, primeras comuniones, y
matrimonios cuya estacionalidad se da en los meses de Marzo, Julio,
Agosto, Septiembre, Octubre y Noviembre.
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3.4.3.3 Pregunta 2

La siguiente pregunta, también enfocada de manera general, busca conocer
los lugares en los que el consumidor adquiere los diferentes productos.
¢, Dbénde suele comprar una Joya/Plata/Bisuteria?

Grafico No. 20
Encuesta de Mercado — Pregunta #2

Pregunta #2
3%

M Joyeria M Islas Ambulantes H Otros

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

El lugar de mayor preferencia de compra son las islas en centros
comerciales. La alta densidad de respuesta en esta pregunta, esta

relacionada directamente con la preferencia inicial de articulos: Bisuteria.

Las joyerias se ubican en el segundo lugar de preferencia, la mayoria de los
consumidores de articulos de lujo reposan su confianza en locales ubicados

en importantes centros comerciales de la ciudad.
El resultado adverso los vendedores de calle indican que los consumidores

no aceptan la compra de articulos de manera ambulante, punto a considerar
para las estrategias de venta de joyas por catalogo.
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En la siguiente seccidn, se focalizan las preguntas de acuerdo a la seleccién
del encuestado.

3.4.3.4 Pregunta 3 (Seccion Joyas)

En esta pregunta focalizada, se requiere obtener informacién sobre las
preferencias de los consumidores en cuanto a gustos y disefios en Joyas.
¢, Qué estilo de Joya le gusta mas?

Grafico No. 21
Encuesta de Mercado — Pregunta #3 Joyas

Pregunta #J-3
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0% 22

M Clasico ® Moderno Etnico M Rustico

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

El resultado de la pregunta proyecta una preferencia mayoritaria con
respecto a disefios Clasicos y posteriormente Modernos en cuanto a
articulos de lujo de alta denominacién. Ambos rubros reflejan un notorio 97%
de preferencia sobre el total de encuestados. Los disefios clasicos son
mayormente aceptados por los consumidores y determinan un tipo de joya
qgue no puede dejar de exhibirse en los almacenes.

La clasificacion Etnico y Rustico indican que los consumidores en la region

no prefieren estos tipos de disefios.
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3.4.3.5 Pregunta 4 (Seccion Joyas)
En esta pregunta, se busca que el consumidor indique qué factor pondera
durante la compra de una Joya. ¢ Qué busca cuando compra una Joya?

Grafico No. 22
Encuesta de Mercado — Pregunta #4 Joyas

Pregunta #J-4

m Calidad H Disefio 1 Combine con Ropa B Moda

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

La calidad en una joya, con el 72% de aceptacion en las encuestas, es el
factor ponderante y determinante a la hora de realizar una compra de alto

valor.

El disefio del articulo a adquirir representa el segundo elemento de mayor
aceptacion por parte de los consumidores. Este factor tuvo un peso mayor al
gue la joya tenga un relacién con la moda vigente.

Los articulos que se puedan combinar y complementar con la vestimenta

(ejemplo: aretes, collares, brazaletes en un mismo estilo) representan un

porcentaje bajo de aceptacion (5%) en el mercado.

78



3.4.3.6 Pregunta 5 (Seccion Joyas)
Lo que se busca en la proxima pregunta es determinar la frecuencia de
compra en la cual los clientes adquieren una Joya. ¢Cada cuanto tiempo

compra una Joya?

Grafico No. 23
Encuesta de Mercado — Pregunta #5 Joyas

Pregunta #J-5 3%

B¢/ mes Hc/3m M/ 6m M c/afio

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

El 44% de los encuestados indicd que su frecuencia de compra es anual y el
28% siguiente, indica que su frecuencia de compra es semestral. La gran
mayoria de los consumidores realizan compras de joyas de alto valor

alrededor de 1 0 2 veces al afo.
La rotacion de mercaderia en un corto tiempo, de acuerdo a preferencia del

consumidor, es un evento poco probable. Los articulos de joya tienen una

rotacion minima cada 3 meses.
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3.4.3.7 Pregunta 6 (Seccion Joyas)

En la siguiente pregunta focalizada, se consulta por la disposicion de pago
de los consumidores para el producto mas representativos de la Joyeria D’
Lucia en la categoria Joyas. ¢Cuanto pagaria usted por un par de aretes

finos de oro?

Grafico No. 24
Encuesta de Mercado — Pregunta #6 Joyas

Pregunta #J-6

m<S$50 ES$50-5150 mS$151-5250 H>$ 250

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

Mayoritariamente, el 64% de los encuestados, coinciden que un precio justo
para la adquisicion del producto en mencién estaria en un rango de entre
$50.00 USD y $150.00 USD.

Existe una antipatia considerable, para el rango de precios menores a
$50.00 USD (calidad inesperada) y para los mayores a $250.00 USD
(producto sobrevalorado)
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3.4.3.8 Pregunta 7 (Seccion Joyas)

En la siguiente pregunta focalizada, se consulta por la disposicion de pago
de los consumidores para el segundo productos mas representativos de la
Joyeria D’ Lucia en la categoria Joyas. ¢Cuanto pagaria usted por un anillo

de compromiso?

Grafico No. 25
Encuesta de Mercado — Pregunta #7 Joyas

Pregunta #J-7
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Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

Mayoritariamente, el 62% de los encuestados, coinciden que un precio justo
para la adquisicion del producto en mencién estaria en un rango entre
$800.00 USD y $2,000.00 USD.

Un porcentaje menor del mercado (8%) esta dispuesto a pagar valores

mayores a los $2,000.00 USD por cada anillo de compromiso, considerando
gue generalmente la adquisicién corresponde a dos unidades.
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3.4.3.9 Pregunta 3 (Seccion Bisuteria)
En el inicio de la seccién Bisuteria, se pregunta sobre las preferencias de los
consumidores en cuanto a gustos y disefios de los productos. ;,Qué estilo de

Bisuteria le gusta mas?

Grafico No. 26
Encuesta de Mercado — Pregunta #3 Bisuteria

Pregunta #B-3

M Clasico ® Moderno Etnico M Rustico

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

El 54% de los encuestados se inclinan por disefios modernos en este tipo de
productos de costo mas asequible.

Los disefios “Modernos” y “Clasicos” marcan una tendencia importante en la
preferencia de los consumidores con el 82% de aceptacién entre los
consumidores. Los estilos “Etnico” y “Rustico” reflejan, nuevamente, bajos
porcentajes de aceptacion.
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3.4.3.10 Pregunta 4 (Seccion Bisuteria)
En esta pregunta, se busca que el consumidor indique qué factor pondera
durante la compra de Bisuteria. ;Qué busca cuando compra una Bisuteria?

Grafico No. 27
Encuesta de Mercado — Pregunta #4 Bisuteria

Pregunta #B-4

m Calidad H Disefio 1 Combine con Ropa B Moda

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

La encuesta indica que los consumidores prefieren que sus articulos de
bisuteria sean de una calidad duradera, a su vez, ponderan disenos

novedosos y modernos.

Los factores “Moda” y “Combinacion con Ropa” presentan un grado de
aceptacion bajo, la cual deberd indica que la tendencia de consumo es
clasica y de una directriz continua en cuanto a seleccion de mercaderia para

el diario uso.
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3.4.3.11 Pregunta 5 (Seccion Bisuteria)
En la siguiente pregunta queremos determinar la frecuencia de compra en la
cual los clientes adquieren un articulo de bisuteria. ;Cada cuanto tiempo

compra Bisuteria?

Grafico No. 28
Encuesta de Mercado — Pregunta #5 Bisuteria

Pregunta #B-5

B¢/ mes Hc/3m M/ 6m M c/afio

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

El resultado indica que, la gran mayoria de los consumidores, el 61% de los
encuestados tiene una frecuencia de compra agil en comparacion a los otros

bienes suntuarios: cada 3 meses.
La puntuacién de la frecuencia de compra “Cada mes” es significativamente

baja (7%), lo cual debera considerarse para la reposicidon de inventarios a

futuro.
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3.4.3.12 Pregunta 6 (Seccion Bisuteria)

En la siguiente pregunta focalizada, se consulta por la disposicion de pago
de los consumidores para el producto mas representativos de la Joyeria D’
Lucia en la categoria Bisuteria. ¢ Cuanto pagaria usted por un par de aretes

de Bisuteria?

Grafico No. 29
Encuesta de Mercado — Pregunta #6 Bisuteria

Pregunta #B-6

m<S530 ES30-540 $41-550 H>S$ 50

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

Mayoritariamente, el 86% de los encuestados, coinciden que un precio justo
para la adquisicion del producto en mencién no debe ser mayor a los $40.00
USD.

Existe una parte minoritaria de los consumidores (12%) los cuales perciben
un precio mayor a los $50.00, de los cuales, estiman un producto mas
estructurado que la bisuteria comuan. Los mismos ponderan una joya de

finos detalles y acabados.
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3.4.3.13 Pregunta 7 (Seccion Bisuteria)

En la siguiente pregunta focalizada, se consulta por la disposicion de pago
de los consumidores para el segundo productos mas representativos de la
Joyeria D’ Lucia en la categoria Bisuteria. ;Cuanto pagaria usted por un

collar de metal?

Grafico No. 30
Encuesta de Mercado — Pregunta #7 Bisuteria
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Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

La encuesta indica un resultado mayoritario, del 63%, de preferencia hacia
un precio justo para la adquisiciéon del producto en mencién debera ser
menor a los $45.00 USD. El resto de los consultados hizo referencia a un
rango de precio entre $45.00 USD a $120.00 USD por una unidad de collar
de metal.

El mercado responde de manera adversa a precios mayores a los $120.00

USD por este producto, ningin encuestado se sinti6 cdémodo con un rango

de precios mayor al antes mencionado.
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3.4.3.14 Pregunta 3 (Seccion Plata)
En el inicio de la seccidén Plata, se pregunta sobre la frecuencia de compra
en la cual los clientes adquieren un producto de plata. ;Cada cuanto tiempo

compra un adorno de plata?

Grafico No. 31
Encuesta de Mercado — Pregunta #3 Plata

Pregunta #P-3
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Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

El resultado indica que el 93% de los encuestados tiene una frecuencia de
compra en articulos de plata y decoracién en plata lenta, de una vez al ano.
El resto de los encuestados detalla que pueden generar una compra de este

tipo de articulos cada seis meses.

Ningun encuestado se sinti6 comodo respondiendo que su frecuencia de
compra, en dicho articulos, sea mas agil (menor a 3 meses) La adversidad
de compra una mayor frecuencia se ve reflejada en los porcentajes en cero
(0%) que puntuan las opciones “Cada Mes” y “Cada 3 meses”
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3.4.3.15 Pregunta 4 (Seccion Plata)

En la siguiente pregunta focalizada, se consulta por la disposicion de pago
de los consumidores para el producto mas representativos de la Joyeria D’
Lucia en la categoria Plata. ;Cuanto pagaria usted por un portarretrato de
plata 14x12cm?

Grafico No. 32
Encuesta de Mercado — Pregunta #4 Plata

Pregunta #P-4
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Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

El 100% de los encuestados, coinciden que un precio justo para la
adquisicion del producto en mencién no debe ser mayor a los $150.00 USD.

Ningun encuestado se sinti6 comodo respondiendo que el rango de precios
aceptados, en dicho articulos, sean mayores $150.00 USD. La adversidad
de asimilacion de precios mayores se ve reflejada en los porcentajes en cero
(0%) que puntuan las opciones “Entre $151.00 USD y $200.00 USD” y
“Mayor que $200.00 USD”
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3.4.3.16 Pregunta 5 (Seccion Plata)

En la siguiente pregunta focalizada, se consulta por la disposicion de pago
de los consumidores para el segundo producto mas representativos de la
Joyeria D’ Lucia en la categoria Bisuteria. ¢ Cuanto pagaria usted por unos

pinchos para quesos de plata?

Grafico No. 33
Encuesta de Mercado — Pregunta #5 Plata

Pregunta #P-5
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Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor

El estudio refleja que el 73% de los encuestados consideran un precio justo
para la adquisicion del producto en mencién en valores menores a los
$30.00 USD.

Un grupo minoritario de los encuestados se encontraron cémodos con un

precio de compra entre los $31.00 USD y 40.00 USD. El mercado responde
de manera adversa a precios mayores a los $40.00 USD por este producto.
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3.4.4 Estrategias Comerciales y de Marketing

De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta de mercado, se
pueden determinar tendencias y conclusiones de la realidad del consumidor
y sus necesidades. Las lecturas deben derivar en acciones, en las cuales
podamos posesionar al negocio estratégicamente en cuanto a la demanda

de nuestros productos.

Acontinuacién se detallan alternativas de desarrollo, provenientes de las
lecturas de tendencias, ofrecidas por la encuesta realizada.

3.4.4.1 Evento Bisuteria — Lita Damiani
De acuerdo a la masiva respuesta de los consumidores en la pregunta inicial
de Clasificacion, documentamos una tendencia masiva hacia los productos

de bisuteria.

Se propone realizar un evento abierto, de acuerdo a la preferencia en el
mercado por productos en bisuteria. Pongo a consideracion el siguiente
andlisis de costo beneficio, en el cual detalla los costos involucrados en
dicho evento que debera ofrecer la participacion exclusiva de disefiadora de
joyas Lita Damiani la cual podra presentar su coleccion, relacionarse con los

clientes y comunicar las nuevas tendencias de los disefios a nivel bisuteria.

Tabla No. 17
Analisis de Evento de Bisuteria — Lita Damiani

Costo

Rubro USD $
Pasaje aéreo (EZE/GYE/EZE) $ 761.00
Hospedaje 3 noches (Hotel H. Colon) $ 480.00
3 Cajas de Champagne $ 120.00
15 Fundas de Hielo $ 30.00
Piqueos varios $ 40.00
Invitaciones y Volantes $ 92.00
Costo de Piso "El Mercadito" (3 dias) $ 210.00
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Costo Articulos (L Damiani) para Rifa | $ 120.00
Suvenires/Regalos L Damiani $ 100.00
TOTAL $ 1,933.00

Fuente: Cotizaciones varias
Elaboracion: Autor

El evento esta enfocado en 4 dias de labores: un evento inaugural (dia 1) en
el local de la Joyeria D’ Lucia en el Centro Comercial Rio Centro Los Ceibos,
en el cual se ofrecerd champagne y piqueos para 80 invitados.

La participacion durante 3 dias en la feria de productos varios denominada
“El Mercadito de Samborondon” (dia 2,3,4) en la cual la participacién del
Disefiador Exclusivo sera promovida mediante pancartas y volantes a la

entrada de la feria.

La expectativa de venta durante los dias del evento, minimo para recuperar
la inversién, es de $2,000 USD; lo cual representa una venta de 12 articulos
diarios. Se considera que el precio de venta promedio en los articulos de
bisuteria Lita Damiani es de $ 41.56 USD

Tabla No. 18

Tabla de Precios — Articulos Lita Damini
Cod. Descripcion P. Venta
1781 Aretes cacho de toro 29.49
1783 Collar café metal y cacho de toro 63.40

Pulsera ovalada metal y cacho de
1786 toro 51.60
1782 Vincha para el cabello 29.49
11091 | Anillos Cromados 27.63
11092 | Aretes Cromados 17.68
11099 | Aretes Grades Cacho de toro 40.53
11102 | Collar metal y cacho de toro 73.68
11103 | Aretes cromados rojo y turquesa 20.61
12118A | Anillos con piedritas 26.55
12121 | Juego collar y aretes piedras rojas 48.89

Aretes circulos grandes cacho de
2125 |toro 38.36
12270 | Aretes ovalados Cacho de toro 42.43
12726 | Aretes Piedra negra 30.80
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La proyeccién del rendimiento en este evento corresponde a:

13040 | Prendedor cacho de toro

35.00

I3161 | Pulcera media cana cacho de toro

88.79

Fuente: Joyeria D’ Lucia

Elaboracion: Autor

Ventas Totales: $6,000 USD
Disminucion de Inventarios (Costos Totales): $2,400 USD

Costos varios adicionales: $1,953 USD

3.4.4.2 Promocion Inventarios de Plata

La masiva respuesta a la pregunta inicial de Clasificacion, también evidencia

un bajo nivel de aceptacion de los consumidores hacia los productos de

plata. Esta lectura motiva a revisar la baja rotacién de inventario para los

articulos de plata, y a su vez reestructurar sus precios de ventas.

Tabla No. 19
Andlisis y Propuesta de Precios & Costos — Plateria

Fecha de Margen

Cod. Descripcion Compra P.Costo | P. Venta | Margen (%)

1125 |Jarra de plata llana 07-02-2009 380.00| 1,064.00 684.00 64%
Tabla para queso madera

P265 | con aplique 24-12-2007 28.00 78.40 50.40 64%
Jabonera plata y cacho de

P091 |torro 02-06-2006 25.00 63.00 38.00 60%

P143 | Centro de mesa de plata 02-06-2006 620.00 | 1,550.00 930.00 60%
Ratones de Madera y

P196 | Plata 11-07-2007 16.00 42.00 26.00 62%

P258 | Pines para Jabdn 08-11-2007 7.00 19.00 12.00 63%
Azucareros Medianos de

P244 | cristal y plata 08-11-2007 29.00 76.00 47.00 62%
Piqueo Porcelana Plata y

P151 | Madera 18-04-2007 40.00 100.00 60.00 60%

P276 | Candelabros Tiffani 01-03-2008 203.60 570.08 366.48 64%
Marcos Ositos de Plata y

P278 | Madera 01-03-2008 15.00 42.00 27.00 64%
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Platos Fuentes Madera y

1129 | Apliques de plata 07-02-2009 20.00 56.00 36.00 64%
Portarretratos Madera y

1720 |Plata 10x15 16-07-2009 29.94 83.83 53.89 64%
Portarretratos Madera Y

12009 | Plata 13x18 21-04-2010 47.00 117.50 70.50 60%
Portarretratos Madera y

12010 | Plata 18x24 21-04-2010 62.00 155.00 93.00 60%
Portarretratos Madera y

12011 | Plata 20x25 21-04-2010 70.00 175.00 105.00 60%
Portarretratos Madera y

13076 | Plata 13x17 22-04-2011 42.00 117.60 75.60 64%

Nuevo
Fecha de Margen

Cod. Descripcion Compra P. Costo | P. Venta | Margen (%)

1125 |Jarra de plata llana 07-02-2009 380.00 599.00 | 219.00 37%
Tabla para queso madera

P265 | con aplique 24-12-2007 28.00 45.00 | 17.00 38%
Jabonera plata y cacho de

P091 |torro 02-06-2006 25.00 42.00 | 17.00 40%

P143 | Centro de mesa de plata 02-06-2006 620.00 | 1,099.00 | 479.00 44%
Ratones de Madera y

P196 | Plata 11-07-2007 16.00 25.00 | 9.00 36%

P258 | Pines para Jabdn 08-11-2007 7.00 12.00 | 5.00 42%
Azucareros Medianos de

P244 | cristal y plata 08-11-2007 29.00 45.00 | 16.00 36%
Pigueo Porcelana Plata y

P151 | Madera 18-04-2007 40.00 60.00 | 20.00 33%

P276 | Candelabros Tiffani 01-03-2008 203.60 360.00 | 156.40 43%
Marcos Ositos de Plata y

P278 | Madera 01-03-2008 15.00 25.00 | 10.00 40%
Platos Fuentes Madera y

1129 | Apliques de plata 07-02-2009 20.00 35.00 | 15.00 43%
Portarretratos Madera y

720 | Plata 10x15 16-07-2009 29.94 50.00 | 20.06 40%
Portarretratos Madera Y

12009 | Plata 13x18 21-04-2010 47.00 79.00 | 32.00 41%
Portarretratos Madera y

12010 | Plata 18x24 21-04-2010 62.00 99.00 | 37.00 37%
Portarretratos Madera y

12011 | Plata 20x25 21-04-2010 70.00 119.00 | 49.00 41%
Portarretratos Madera y

13076 | Plata 13x17 22-04-2011 42.00 69.00 | 27.00 39%

Fuente: Joyeria D’Lucia
Elaboracion: Autor
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La reduccién en el margen de contribuciéon (23 puntos promedio) de estos
productos podria apreciar como una pérdida, pero contribuye al egreso de
un inventario que el mercado percibe como “obsoleto”. La rotacion del
inventario de plata actual es de una o dos ventas de estos items al mes. La
propuesta elaborada busca acelerar dicha rotacién al menos en una venta
semanal hasta agotar stock. Los precios estimados en la propuesta
(columna Nuevo) obedecen a la preferencia de valores en los cuales los

consumidores reflejan en la pregunta #P-4 y #P-5.

La proyeccién del rendimiento en este evento corresponde a:

Ventas Totales: $2,710.74 USD — es decir, un incremento del 15% sobre el
rubro actual de venta de plateria.

Disminucién de Inventarios (Costos Totales): $1,653.55 USD — en los cuales
se ha considerado la reduccion del margen segun propuesta.

No constituyen costos adicionales.

3.4.4.3 Propaganda durante periodos de mayor consumo

La lectura a las respuestas de la pregunta #1, refleja claramente la tendencia
de consumo durante jornadas especificas. La compania debera enfocar sus
esfuerzos de comunicacion de sus productos y servicios al consumidor en
las fechas indicadas. El resultado de esta pregunta refleja una tendencia de
compra de joyas durante eventos religiosos, los cuales son mas
significativos y de mayor consumo de articulos de lujo para los consumidores

en la regién.

En la ciudad de Guayaquil, la periodicidad de eventos religiosos en el afno,

se registran mayormente en los siguientes meses:
Matrimonios: Junio, Julio, Agosto, Septiembre, y Octubre

Confirmaciones/Primera Comuniones: Noviembre y Diciembre

Bautizos: Marzo, Abril y Mayo
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Para los productos de bisuteria, se identifican los primeros meses del ano:
Enero, Febrero y Marzo como una oportunidad de venta de accesorios para
la temporada de playa. Adicionalmente, Junio por ser el mes de la festividad
de la ciudad también debe ser considerado en los anuncios y exposiciones
de productos de bisuteria.

Los articulos de plata son una buena propuesta para la festividad del dia de
la madre durante el mes de Mayo. Los meses de Septiembre y Octubre se
registran como una alta tendencia en las amas de casa para decorar y
preparar sus viviendas para las festividades. Esto representa una

oportunidad para la comercializacién de articulos decorativos de plata.

Una fecha muy representativa para el consumidor de articulos de lujo, en
general, es la Navidad. La Joyeria D’ Lucia debera redoblar esfuerzos para
exponer los productos al mercado, en todas sus lineas: Joyas, Bisuteria y
Plateria.

El plan de comunicacién estratégico se grafica de la siguiente manera:

Grafico No. 34
Plan de Comunicacion: tendencia de consumo segtn Producto

m Joyas m Bisuteria Plateria

Enero ]
Febrero |
Marzo |
Abril |
Mayo |

Junio

Julio

Agosto

Septiembre
Octubre J

Noviembre

Diciembre | )

0 1 2 3

Fuente: Encuesta der Mercado en Campo
Elaboracion: Autor
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La Joyeria D’ Lucia debe canalizar la comunicacion directa con el mercado y
sus consumidores mediante correos electrénicos personalizados, mensajes
de texto y através de las redes sociales. Estos canales de comunicacién no
representan un costo para la compania. Se sugiere que el Local cree sus
cuentas en las redes sociales de Facebook y Twitter, y que haga uso de las
mismas de forma peridédica y regular. Este ejercicio potencializa la
comunicacion con los clientes virtuales y mantiene informado sobre
novedades a los clientes frecuentes. Las cuentas de Facebook y Twitter son
de creacién sencilla, gratuita y abarcan un numero ilimitado de consumidores
en el internet. Se debera designar la responsabilidad del mantenimiento y

monitoreo frecuente de las cuentas al Administrador del Local.

La proyeccién del rendimiento en este evento corresponde a:

Ventas Totales: $25,242.19 USD - estimados de la siguiente forma:
incremento del 20% sobre el rubro actual de venta de oro, incremento del
10% sobre el rubro actual de venta de plata, incremento del 15% sobre el
rubro actual de venta de bisuteria y prendas de acero.

Disminucién de Inventarios (Costos Totales): $10,777.20 USD — estimados
de la siguiente forma: costo promedio del 42% sobre el rubro actual de venta
de oro, costo promedio del 61% sobre el rubro actual de venta de plata,
costo promedio del 30% sobre el rubro actual de venta de bisuteria y
prendas de acero.

No constituyen costos adicionales.

Se sugiere recapitalizar las utilidades ($17,189 USD) al final del periodo de
las estrategias comerciales y de marketing mencionadas en este capitulo de
la siguiente manera:
a) Disminucion del inventario de plata, debera compensarse con la
adquisicién de nuevo inventario de Bisuteria
b) La venta y utilidad que genera los productos de bisuteria es baja en

los estados financieros, sin embargo los productos de bisuteria tienen
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mayor rotacién de venta y frecuencia de compra por lo que genera
una exposicion mayor del local.

c) Montos de inversién segun rubro de venta:
Oro: $11,173 USD - capital disponible para nuevas adquisiciones
Bisuteria: $6,016 USD - capital disponible para nuevas adquisiciones

Correspondiente a una reinversion de utilidades enfocadas al 65% inventario

en oro, 35% inventario bisuteria.
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CAPITULO IV. ANALISIS FINANCIERO
4.1 BALANCE GENERAL ACTUAL
El resumen del Balance General de la compania Joyeria D’ lucia se
presenta de la siguiente forma, a Octubre 31,2011:

JOYERIA D' LUCIA
Balance General

Al 30 de Octubre 2011
En ddlares americanos

ACTIVOS

Activo Disponible 59.277,98 12%
Activo Exigible 70.271,52 14%
Activo Realizable 344.384 .64 71%
Oftros Activos 12.44543 3%
TOTAL ACTIVOS 486.379,57  100%
PASIVOS

Pasivo Corriente 38.214,06 8%
Otros Pasivos 964,47 0%
TOTAL PASIVOS 39.178,53 8%
PATRIMONIO

CAPITAL & RESERVAS 447.201,04 92%
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 486.379,57  100%

Lo mas representativos dentro de los activos son los “Activos Realizables’
en los cuales se reflejan los inventarios de la empresa. Estos inventarios
estan considerados financieramente segun el promedio de su precio de
compra a lo largo del ejercicio. Esta partida se localiza dentro del Balance
General como un Activo Realizable, esto es, realizado a corto plazo y

disponible para la venta.
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El rubro de inventario representa gran parte del Activo en la empresa y el

costeo de los mismo afectan directamente los indicadores financieros tales

como, Prueba Acida, ROA (Return on Assets), ROE (Return on Equity), etc.

4.2 PERDIDAS Y GANANCIAS ACTUAL

El resumen del Estado de Resultados de la compania Joyeria D’ lucia se

presenta de la siguiente forma, a Octubre 31,2011:

JOYERIA D' LUCIA

Estado de Pérdidas y Ganancias

Al 30 de Octubre 2011
En ddélares americanos

INGRESO

Ventas 137.578,42 94%
Servicios 8.500,60 6%
Otros Ingresos 620,45 0%
TOTAL INGRESO 146.699,47 100%
COSTO DE VENTA

Costo de Mercaderia 49.938,67 34%
Otros Costos 6.508,41 4%
TOTAL COSTO DE VENTA 56.447,08 38%
UTILIDAD BRUTA 90.252,39 62%
GASTOS

Gastos de Administracion 6.669,41 5%
Gastos de Ventas 32.18942 2%
Gastos Financieros 3.452 51 2%
TOTAL GASTOS 42.311,34  29%
UTILIDAD OPERACIONAL 47.941,05 33%
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Las ventas e ingresos contablemente podrian definirse como la realizacién
productiva del producto neto de la entidad, expresado en valores
monetarios. Los ingresos por linea de negocios se encuentran detallados de

la siguiente manera:

Tabla No. 20
Detalle Ingresos a Octubre 2011
Rubro Descripcién Total
Ventas | Prendas de Oro 118,180.12
Ventas Prendas de Plata y Platino 18,071.57
Ventas | Relojeria y Bisuteria 2,411.59
Ventas | Prendas de acero y enchapado 6,915.14
Servicios | Servicios varios de joyeria 8,500.60
Otros Ingresos Financieros 620.45

Fuente: Estado de Pérdidas y Ganancias Joyeria D’ Lucia a Octubre 2011
Elaboracion: Autor

Los ingresos maximizados a la fecha aportan consecuentemente a
incrementar los dividendos reflejados en la utilidad operacional. Este criterio

es una de los puntos altos a evaluar dentro de una gestién gerencial.

La presentacién de ingresos significativos en los Estados de Resultados
debe ser metddicamente analizado de acuerdo al criterio de reconocimiento
de los mismos. De esta forma se entiende cuan real es el Flujo de Efectivo
de la empresa.

4.2.1 Tasa minima Libre de Riesgo

El derivado financiero mas seguro son los Bonos del Estado, de acuerdo a
una publicacion reciente del Ministerio de Finanzas (ver Anexo #27: Bonos
del Estado Ecuatoriano 2012) el estado oferta una tasa del 6.50% a una

madurez de 10 afos plazo.
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4.2.2 Beta de la Industria

La razon B de la industria representa la medida de riesgo con respecto al
mercado. Para los cuales he elaborado un andlisis de las joyerias en el
mercado mundial

Tabla No. 21
Cotizacion de Mercado - Beta de la Industria

Cod |Compaiia Mercado | Moneda | Precio | Cambio | % Camb |Ganancia| Rario | BetaInd.
900905 |China First Penci... SHA UsD 2 0,01 0,0076 0,2 10,08 0,960

FUQI |Fuqi Internationa... PINK USD 0,81 0 0 2,09 0,39 1,530

KGJI _ |Kingold Jewelry I... NASDAQ UsD 2,54 -0,07 -0,0268 0,55 4,63 0,750
600978 |Guangdong Yihua T... SHA CNY 4,92 -0,08 -0,016 0,22 22,46 1,000

860 Ming Fung Jewelle... HKG HKD 0,35 -0,005 -0,0141 0,04 9,5 1,750
531626 |Silver Smith Indi... BOM INR 13,6 0 0 -2,11 1,300
532715 |Gitanjali Gems Li... BOM INR 301.,3 -0,85 -0,0028 55,2 5,46 1,820

Fuente: Yahoo Finance
Elaboracion: Autor

El rubro “Beta Industria” promedia un 1.30%, considerando que estas

companias son la mas representativas en el mercado.

4.2.3 Tasa de Rendimiento de Mercado

La Bolsa de Valores de Guayaquil, en su portal “MundoBVG.com” oferta una
tasa de rendimiento de mercado de 7.97% como referencia de cierre primer
trimestre 2012.

4.2.4 Tasa de Descuento & WACC

Para una correcta estimacién de la Tasa de Descuento para el negocio
Joyeria D’Lucia, debemos considerar que la estructura del capital se
compone en un 100% de fondos propios - libre de deuda.

Las tasa WACC, la cual se refiere al costo del capital promedio ponderado,

se compone para la joyeria en un reposo sobre deuda del 0% mas la tasa
del capital definida del 8.41%
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La férmula empleada es la siguiente:
Tasa WACC = Tasa Deuda + Tasa de Capital
Tasa WACC = 0% +8.41%
Tasa WACC =8.41%

Esta tasa de descuento debera utilizarse como referencial para descontar los
flujos de fondos operativos y evaluar su rentabilidad.

4. 3 Valor Actual Neto (VAN)

El analisis de Valor Actual Neto permite calcular el valor presente del flujo de
caja disponible en una organizacién en un periodo de tiempo establecido.
Este método de evaluacién es una herramienta poderosa en el andlisis y

toma de decisiones de proyectos.

La férmula empleada es la siguiente:
VAN = ) n(dondetesigualal) (Vt/(1+k)t)-1Ip
*Vt representa flujos de caja en cada periodo t

*Ip es el valor presente de la inversion

*n es el nimero de periodos considerado

Elaboré una proyeccion de flujos al afio 2020, considerando un horizonte de
planeacion de 10 anos, iniciando con el Estado Financieros de la Joyerias
cerrados a Diciembre 31,2010. La proyeccién corresponde a un resultado del
ejercicio tal como se mantiene el direccionamiento a la fecha, sin considerar

las premisas planteadas en este proyecto de tesis.

Se evalu6 una tasa de crecimiento del 6% anual, la cual corresponde al
promedio de los ultimos 4 anos del ejercicio: 1% mas la tasa de inflacion
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esperada del 5% anual, la cual ademas afecta los rubros de Gastos de la

empresa en las areas: administrativas y comercial.

Vale indicar que la tasa de crecimiento (6%) esta enfocada en mayormente

en un crecimiento de precio por efecto inflacion.

Los egresos, estan relacionados en los mismos porcentajes evolutivos que
las ventas generadas en cada rubro de clasificacion: prendas de oro,
prendas de plata y platino, relojeria y bisuteria, prendas de acero y

enchapado, piedras preciosas.

Los Gastos de Ventas, ademas de afectarse de acuerdo a la inflacién anual
esperada, mantienen una correlacién con la Tasa de Crecimiento definida

anualmente.

La corrida financiera presentada considera un crecimiento lineal de ventas

de la siguiente forma:

Tabla No. 22
Crecimiento de Ventas (Actual)

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

PRENDAS DE ORO 5,00% | 5,00% | 5,00% | 500% | 500% | 500% | 5,00% | 5,00% | 5,00%
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25%
RELOJERIA Y BISUTERIA 6,50% | 6,50% | 6,50% | 6,50% | 6,50% | 6,50% | 6,50% | 6,50% | 6,50%

PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO

Y PORCELANA 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25% | 6,25%

6,00% | 6,00%

6,00% | 6,00% | 6,00%

[TASA DE CRECIMIENTO ESPERADO | 6,00% 6,00% | 6,00% | 6,00%

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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DESCRIPCION 2010 2011 2012 2013

INGRESOS 222.228,30 171.941,66 180.982,22 190.504,35
VENTAS 206.049,53 162.820,61 171.351,13 180.332,62
PRENDAS DE ORO 158.833,53 132.216,14 138.826,95 145.768,30
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 32.169,18 19.878,73 21.121,15 22.441,22
RELOJERIA Y BISUTERIA 3.759,27 2.773,33 2.953,59 3.145,58
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 11.287,55 7.952,41 8.449,44 8.977,53
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 12.581,91 8.500,60 9.010,64 9.551,27
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 12.581,91 8.500,60 9.010,64 9.551,27
OTROS INGRESOS 3.596,86 620,45 620,45 620,45
INGRESOS FINANCIEROS 3.596,86 620,45 620,45 620,45
COSTOS 85.347,67 67.224,28 70.787,69 74.541,82
COSTO DE VENTAS 85.347,67 67.224,28 70.787,69 74.541,82
COSTO DE VENTAS 74.471,11 60.715,87 63.897,42 67.247,20
PRENDAS DE ORO 58.197,55 49.260,94 51.723,99 54.310,19
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 11.036,99 7.569,07 8.042,13 8.544,77
RELOJERIA Y BISUTERIA 1.291,53 1.028,99 1.095,88 1.167,11
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 3.933,04 2.856,87 3.035,43 3.225,14

PIEDRAS PRECIOSAS 12,00 - -
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 9.583,04 5.331,22 5.642,45 5.971,93
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 7.441,24 4.467,12 4.735,15 5.019,26
ORO Y PIEDRAS PARA CONFECCION DE JOYAS 2.141,80 864,10 907,31 952,67
OTROS COSTOS 1.293,52 1.177,19 1.247,82 1.322,69
OTROS COSTOS 1.293,52 1.177,19 1.247,82 1.322,69
UTILIDAD BRUTA 136.880,63 104.717,38 110.194,52 115.962,53
GASTOS 53.501,73 44.460,46 48.420,18 52.805,79
GASTOS GENERALES 53.501,73 44.460,46 48.420,18 52.805,79
ADMINISTRACION 9.816,46 8.818,53 9.152,00 9.502,14
REMUNERACIONES 6.207,23 5.758,00 6.045,90 6.348,20
SUMINISTROS Y OTROS 30,18 57,68 60,56 63,59
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 245,00 63,14 66,30 69,61
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 2.426,60 2.149,12 2.149,12 2.149,12
OTROS GASTOS 907,45 790,59 830,12 871,63
VENTAS 39.107,81 32.189,42 35.815,67 39.851,14
REMUNERACIONES 17.239,53 15.274,34 17.000,34 18.921,38
SERVICIOS BASICOS 16.026,04 13.277,55 14.777,91 16.447,82
SUMINISTROS Y OTROS 1.522,17 718,93 800,17 890,59
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 1.354,92 68,38 76,11 84,71
MOVILIZACIONES Y VIATICOS 2.195,22 1.648,98 1.835,31 2.042,71
OTROS GASTOS 769,93 1.024,24 1.139,98 1.268,80
PERMISOS FUNCIONAMIENTO LOCAL 177,00 185,85 195,14
GASTOS FINANCIEROS 4.577,46 3.452,51 3.452,51 3.452,51
CARGOS FINANCIEROS 4.577,46 3.452,51 3.452,51 3.452,51
UTILIDAD OPERATIVA 83.378,90 60.256,92 61.774,34 63.156,74
PARTICIPACION DE EMPLEADOS 15% 12.506,84 9.038,54 9.266,15 9.473,51
UTILIDAD GRAVABLE 70.872,07 51.218,38 52.508,19 53.683,23
IMPUESTOS v 15.591,85 11.268,04 11.551,80 11.810,31
UTILIDAD NETA 55.280,21 39.950,34 40.956,39 41.872,92
DEPRECIACION 2.426,60 2.149,12 2.149,12 2.149,12
FLUJO DE CAJA 57.706,81 42.099,46 43.105,51 44.022,04
VARIACION FLUJO DE CAJA - 1.006,05 1.922,58
1.006,05 2.928,63
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DESCRIPCION 2014 2015 2016 2017

INGRESOS 200.533,97 211.098,42 222.226,52 233.948,64
VENTAS 189.789,17 199.746,16 210.230,35 221.269,93
PRENDAS DE ORO 153.056,71 160.709,55 168.745,03 177.182,28
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 23.843,80 25.334,03 26.917,41 28.599,75
RELOJERIA Y BISUTERIA 3.350,04 3.567,79 3.799,70 4.046,68
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 9.538,62 10.134,79 10.768,21 11.441,22
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 10.124,35 10.731,81 11.375,72 12.058,26
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 10.124,35 10.731,81 11.375,72 12.058,26
OTROS INGRESOS 620,45 620,45 620,45 620,45
INGRESOS FINANCIEROS 620,45 620,45 620,45 620,45
COSTOS 78.496,96 82.663,99 87.054,40 91.680,27
COSTO DE VENTAS 78.496,96 82.663,99 87.054,40 91.680,27
COSTO DE VENTAS 70.774,19 74.487,86 78.398,20 82.515,73
PRENDAS DE ORO 57.025,70 59.876,98 62.870,83 66.014,37
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 9.078,81 9.646,24 10.249,13 10.889,70
RELOJERIA Y BISUTERIA 1.242,97 1.323,76 1.409,81 1.501,45
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 3.426,71 3.640,88 3.868,44 4.110,21

PIEDRAS PRECIOSAS - - - -
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 6.320,72 6.689,96 7.080,85 7.494,67
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 5.320,41 5.639,64 5.978,01 6.336,70
ORO Y PIEDRAS PARA CONFECCION DE JOYAS 1.000,30 1.050,32 1.102,83 1.157,98
OTROS COSTOS 1.402,05 1.486,18 1.575,35 1.669,87
OTROS COSTOS 1.402,05 1.486,18 1.575,35 1.669,87
UTILIDAD BRUTA 122.037,02 128.434,43 135.172,12 142.268,38
GASTOS 57.664,33 63.048,10 69.015,27 75.631,52
GASTOS GENERALES 57.664,33 63.048,10 69.015,27 75.631,52
ADMINISTRACION 9.869,80 10.255,83 10.661,17 11.086,77
REMUNERACIONES 6.665,60 6.998,88 7.348,83 7.716,27
SUMINISTROS Y OTROS 66,77 70,11 73,62 77,30
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 73,09 76,75 80,58 84,61
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 2.149,12 2.149,12 2.149,12 2.149,12
OTROS GASTOS 915,21 960,97 1.009,02 1.059,47
VENTAS 44.342,02 49.339,76 54.901,60 61.091,25
REMUNERACIONES 21.059,49 23.439,22 26.087,85 29.035,78
SERVICIOS BASICOS 18.306,42 20.375,05 22.677,43 25.239,98
SUMINISTROS Y OTROS 991,22 1.103,23 1.227,90 1.366,65
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 94,28 104,93 116,79 129,99
MOVILIZACIONES Y VIATICOS 2.273,53 2.530,44 2.816,38 3.134,63
OTROS GASTOS 1.412,17 1.571,75 1.749,35 1.947,03
PERMISOS FUNCIONAMIENTO LOCAL 204,90 215,14 225,90 237,20
GASTOS FINANCIEROS 3.452,51 3.452,51 3.452,51 3.453,51
CARGOS FINANCIEROS 3.452,51 3.452,51 3.452, 51 3.453,51
UTILIDAD OPERATIVA 64.372,69 65.386,33 66.156,85 66.636,85
PARTICIPACION DE EMPLEADOS 15% 9.655,90 9.807,95 9.923,53 9.995,53
UTILIDAD GRAVABLE 54.716,79 55.578,38 56.233,32 56.641,32
IMPUESTOS r 12.037,69 12.227,24 12.371,33 12.461,09
UTILIDAD NETA 42.679,09 43.351,14 43.861,99 44.180,23
DEPRECIACION 2.149,12 2.149,12 2.149,12 2.149,12
FLUJO DE CAJA 44.828,21 45.500,26 46.011,11 46.329,35
VARIACION FLUJO DE CAJA 2.728,75 3.400,80 3.911,65 4.229,89
5.657,38 9.058,18 12.969,83 17.199,72
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DESCRIPCION 2018 2019 2020

INGRESOS 246.297,85 259.306,93 273.011,51
VENTAS 232.894,64 245.135,81 258.026,48
PRENDAS DE ORO 186.041,39 195.343,46 205.110,63
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 30.387,23 32.286,43 34.304,34
RELOJERIA Y BISUTERIA 4.309,72 4.589,85 4.888,19
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 12.156,30 12.916,07 13.723,32
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 12.781,76 13.548,66 14.361,58
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA e 12.781,76 " 13.548,66 " 14.361,58
OTROS INGRESOS 621,45 622,45 623,45
INGRESOS FINANCIEROS 621,45 622,45 623,45
COSTOS 96.554,37 101.690,16 107.101,84
COSTO DE VENTAS 96.554,37 101.690,16 107.101,84
COSTO DE VENTAS 86.851,54 91.417,32 96.225,39
PRENDAS DE ORO 69.315,09 72.780,84 76.419,89
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 11.570,31 12.293,45 13.061,79
RELOJERIA Y BISUTERIA 1.599,04 1.702,98 1.813,67
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 4.367,10 4.640,04 4.930,05
PIEDRAS PRECIOSAS - - -
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 7.932,77 8.396,58 8.887,61
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 6.716,90 7.119,91 7.547,11
ORO Y PIEDRAS PARA CONFECCION DE JOYAS 1.215,88 1.276,67 1.340,50
OTROS COSTOS 1.770,06 1.876,26 1.988,84
OTROS COSTOS 1.770,06 1.876,26 1.988,84
UTILIDAD BRUTA 149.743,48 157.616,77 165.909,67
GASTOS 82.967,77 91.104,01 100.129,18
GASTOS GENERALES 82.967,77 91.104,01 100.129,18
ADMINISTRACION 11.533,65 12.002,88 12.495,56
REMUNERACIONES 8.102,08 8.507,19 8.932,55
SUMINISTROS Y OTROS 81,16 85,22 89,48
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 88,84 93,29 97,95
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 2.149,12 2.149,12 2.149,12
OTROS GASTOS 1.112,44 1.168,06 1.226,46
VENTAS 67.979,62 75.645,62 84.177,10
REMUNERACIONES 32.316,82 35.968,62 40.033,07
SERVICIOS BASICOS 28.092,09 31.266,50 34.799,61
SUMINISTROS Y OTROS 1.521,08 1.692,96 1.884,27
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 144,68 161,02 179,22
MOVILIZACIONES Y VIATICOS 3.488,84 3.883,08 4.321,87
OTROS GASTOS 2.167,04 2.411,92 2.684,47
PERMISOS FUNCIONAMIENTO LOCAL 249,06 261,51 274,59
GASTOS FINANCIEROS 3.454,51 3.455,51 3.456,51
CARGOS FINANCIEROS 3.454,51 3.455,51 3.456,51
UTILIDAD OPERATIVA 66.775,71 66.512,76 65.780,50
PARTICIPACION DE EMPLEADOS 15% 10.016,36 9.976,91 9.867,07
UTILIDAD GRAVABLE 56.759,35 56.535,85 55.913,42
IMPUESTOS v 12.487,06 " 12.437,89 " 12.300,95
UTILIDAD NETA 44.272,29 44.097,96 43.612,47
DEPRECIACION 2.149,12 2.149,12 2.149,12
FLUJO DE CAJA 46.421,41 46.247,08 45.761,59
VARIACION FLUJO DE CAJA 4.321,95 4.147,62 3.662,13

TASA WACC =8.41%

VAN =§ 18,782.95 USD

De acuerdo a las variables financieras presentadas, el crecimiento de la
empresa evoluciona, con respecto a Utilidad Bruta del afio que antecede, de

la siguiente manera:

106



Grafico No. 35
Proyeccion de Utilidades (Actual)
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Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Los dos ultimos afios de ejercicio, los niveles de crecimientos son
decrecientes con respecto al afno anterior debido a que el ritmo de costos y
gasto son superiores al del crecimiento de ventas a lo largo del tiempo.

4.4 indices Financieros actuales

El siguiente capitulo busca identificar los resultados a indicadores financieros
sensibles en este tipo de negocio. Los indices financieros son ratios
contables de medida que buscan reflejar la situacion actual de la empresa

para a su vez definir objetivos de mejoras.

4.4.1 Razén Circulante actual

El ratio financiero de Raz6on Circulante también llamada “Solvencia
Financiera”, identifica la capacidad de la empresa para generar recursos
suficientes para hacer frente a las obligaciones obtenidas a mediano y largo
plazo.
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La férmula empleada es la siguiente:

RC = ( Activo Circulante / Pasivo Circulante )
En donde, se reemplaza segun los resultados del Balance General a
Octubre 2011

RC =(59,277.98 + 70,271.52) / 38,214.06

RC =3.39

Se interpreta de la siguiente manera: por cada délar ($1) de pasivo circulante
que la Joyeria D’Lucia mantiene, cuenta con $3.39 para cubrir las deudas a
corto plazo. La solvencia documentada es favorable ya que no presenta
activos ociosos que presenten pérdidas de rentabilidad.

4.4.2 Prueba Acida actual

La prueba &acida busca medir la capacidad de respuesta de nuestra
organizacion a sus deudas adquiridas a corto plazo. En este andlisis se
busca identificar los activos menos liquidos y que pueden transformarse

rapidamente en unidades de capital monetario para afrontar obligaciones.
La férmula empleada es la siguiente:
RA=(AC-I)/PC
En donde, se reemplaza segun los resultados del Balance General a
Octubre 2011
RA =((59,277.98 + 70,271.52) — 344,384.64) / 38,214.06
RA =5.62

El ratio mayor a 1, tal como se observa en el resultado, indica que la
compania posee un exceso de liquidez. Este exceso puede interpretarse
como una pérdida de rentabilidad. El ratio esperado en la prueba acida debe

acercarse a 1.
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4.4.3 Rendimiento sobre activos actual (ROA)
En el ejercicio de evaluacion de ROA (rendimiento sobre activos) busca
mediar la rentabilidad neta de los inventarios en un periodo de tiempo
determinado.
La férmula empleada es la siguiente:

ROA = ( Utilidad Neta + Carga Financiera) / Total de Activos
En donde, se reemplaza segun los resultados del Balance General y
Pérdidas & Ganancias a Octubre 2011

ROA =(47,941.05 + 3,452.51 ) / 486,376.57

ROA =0.11

El accionista ha obtenido un rendimiento razonable de los activos bajo
control. El resultado indica que la compafia recibe 0.11 délares americanos
por cada délar invertida en activos de la empresa.

4.4.4 Rendimiento sobre el capital actual (ROE)

El analisis ROE (rendimiento sobre el capital actual) mide la utilidad obtenida
en un periodo de acuerdo a las aportaciones realizadas por los accionistas.
La férmula empleada es la siguiente:

ROE = ( Utilidad Neta) / Capital

En donde, se reemplaza segun los resultados de Pérdidas & Ganancias a
Octubre 2011

ROE =(47,941.05 )/ 83,112.45

ROE =0.58

109



Por cada unidad monetaria que el accionista ha invertido se obtiene un
rendimiento en la utilidad neta de 0.58 unidades monetarias. El analisis de
rendimiento sobre capital el clave en la determinacién de inversiones que
deba realizar el accionista de la empresa, o en caso de que la empresa
ofrezca deuda publica (en mercado de valores) cuan atractiva es la Joyeria

para invertir.

4.4.5 Rotacion de Cuentas por Cobrar actual

El analisis de Rotacién de Cuentas por Cobrar se considera clave vy
prioritario en el negocio de joyas, debido a la ponderacion de la cartera
concedida a plazos. Generalmente los articulos de lujo son adquiridos por la
clientela buscando el mejor plazo de financiamiento posible. Este beneficio
comercial, considerado como valor agregado, involucra un seguimiento

considerable a las deudas por vencer de la empresa.
La férmula empleada es la siguiente:
Rotacion de CxC = ( Ventas ) / Cuentas por Cobrar
En donde, se reemplaza segun los resultados de Balance General y
Pérdidas & Ganancias a Octubre 2011
Rotacion de CxC = ( 146,699.47 ) / 69,644.94

Rotacién de CxC =2.11

Se cobraron las cuentas por cobrar pendientes, en una relacién de 2.11
durante el afio 2011. Esta lectura indica que la ponderacion de deuda en la
Joyeria D’Lucia es significativa. Existen activos comprometidos en
financiamientos los cuales deben ser gestionados de manera periddica, se
debe designando una persona para reducir el ratio. EI mejoramiento en la
cartera vencida de la empresa impactara positivamente el flujo de caja
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disponible de la empresa para afrontar sus obligaciones o0 a su vez destinar

recursos en la renovacion de inventarios o nuevas inversiones.

4.5 PROYECTO DE INVERSION

El siguiente capitulo busca cuantificar los resultados a obtener una vez
implementadas las areas de mejora y sugerencias revisadas a lo largo de
esta tesis.

La propuesta de crecimiento se focaliza en una re-inversion de capital propio
de $70,000 USD en inventario de Joyas en Oro y Bisuteria Lita Damiani.
Esta inversién debera corresponder al criterio de adquisicién de activos
revisado previamente en la presentada en el Capitulo de Mercado: 65%

inventario en oro, 35% inventario bisuteria.

4.5.1 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Para la estimacion del flujo proyectado al 2020, se considerando un
horizonte de planeacion de 10 afos, iniciando con el Estado Financieros de
la Joyerias cerrados a Diciembre 31,2010. En la proyeccion se ha estimado
una aplicacién de los conceptos de valor futuro en cada afo, para incorporar
el criterio del valor del dinero en el tiempo.

Se evalu6 una tasa de inflacién esperada del 5% anual, la cual afecta los
rubros de Gastos de la empresa en las areas: administrativas y comercial.

Los ingresos evolucionan en funcion de las cantidades demandadas y las
tasas de crecimiento aplicadas, que a su vez, son resultado de los
parametros obtenidos en el Capitulo de Mercado, Estrategias Comerciales y
de Marketing.
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Los egresos, estan relacionados en los mismos porcentajes evolutivos que
las ventas generadas en cada rubro de clasificacion: prendas de oro,
prendas de plata y platino, relojeria y bisuteria, prendas de acero y

enchapado, piedras preciosas.

Los Gastos de Ventas, ademas de afectarse de acuerdo a la inflacién anual

esperada, mantienen una correlacién con la Tasa de Crecimiento definida

anualmente.

La corrida financiera presentada considera un crecimiento variable los
primeros dos anos, de acuerdo a la estrategia de inversion en inventarios
especificos y de desinversion en articulos de plata. Para los anos
posteriores, se mantienen con un crecimiento estable, presentado de la

siguiente forma:

Tabla No. 23
Crecimiento de Ventas (Inversion)

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

PRENDAS DE ORO 10,00% | 12,00% | 12,00% | 12,00% | 12,00% | 12,00% | 12,00% | 12,00% | 12,00%
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 0,00% | -9,63% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00% | 0,00%
RELOJERIA Y BISUTERIA 11,00% | 15,00% | 15,00% | 15,00% | 15,00% | 15,00% | 15,00% | 15,00% | 15,00%

PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO
Y PORCELANA

7,00% | 7,50% | 7,50% | 7,50% | 7,50% | 7,50% | 7,50% | 7,50% | 7,50%

[TASA DE CRECIMIENTO ESPERADO | 7,00% | 6,22% | 8,63% | 8,63% | 8,63% | 8,63% | 8,63% | 8,63% | 8,63% |

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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DESCRIPCION 2010 2011 2012 2013

INGRESOS 222.228,30 171.941,66 186.620,05 203.823,72
VENTAS 206.049,53 162.820,61 176.903,96 193.542,11
PRENDAS DE ORO 158.833,53 132.216,14 145.437,76 162.890,29
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 32.169,18 19.878,73 19.878,73 17.964,41
RELOJERIA Y BISUTERIA 3.759,27 2.773,33 3.078,39 3.540,15
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 11.287,55 7.952,41 8.509,08 9.147,26
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 12.581,91 8.500,60 9.095,64 9.661,16
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 12.581,91 8.500,60 9.095,64 9.661,16
OTROS INGRESOS 3.596,86 620,45 620,45 620,45
INGRESOS FINANCIEROS 3.596,86 620,45 620,45 620,45
COSTOS 85.347,67 67.224,28 72.945,05 79.608,75
COSTO DE VENTAS 85.347,67 67.224,28 72.945,05 79.608,75
COSTO DE VENTAS 74.471,11 60.715,87 65.955,13 72.129,27
PRENDAS DE ORO 58.197,55 49.260,94 54.187,03 60.689,48
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 11.036,99 7.569,07 7.569,07 6.840,16
RELOJERIA Y BISUTERIA 1.291,53 1.028,99 1.142,18 1.313,51
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 3.933,04 2.856,87 3.056,85 3.286,12

PIEDRAS PRECIOSAS 12,00 - -
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 9.583,04 5.331,22 5.730,33 6.141,57
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 7.441,24 4.467,12 4.779,82 5.077,00
ORO Y PIEDRAS PARA CONFECCION DE JOYAS 2.141,80 864,10 950,51 1.064,57
OTROS COSTOS 1.293,52 1.177,19 1.259,59 1.337,91
OTROS COSTOS 1.293,52 1.177,19 1.259,59 1.337,91
UTILIDAD BRUTA 136.880,63 104.717,38 113.675,00 124.214,97
GASTOS 53.501,73 44.460,46 48.756,31 53.262,04
GASTOS GENERALES 53.501,73 44.460,46 48.756,31 53.262,04
ADMINISTRACION 9.816,46 8.818,53 9.152,00 9.502,14
REMUNERACIONES 6.207,23 5.758,00 6.045,90 6.348,20
SUMINISTROS Y OTROS 30,18 57,68 60,56 63,59
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 245,00 63,14 66,30 69,61
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 2.426,60 2.149,12 2.149,12 2.149,12
OTROS GASTOS 907,45 790,59 830,12 871,63
VENTAS 39.107,81 32.189,42 36.151,80 40.307,39
REMUNERACIONES 17.239,53 15.274,34 17.160,72 19.139,07
SERVICIOS BASICOS 16.026,04 13.277,55 14.917,33 16.637,05
SUMINISTROS Y OTROS 1.522,17 718,93 807,72 900,83
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 1.354,92 68,38 76,82 85,68
MOVILIZACIONES Y VIATICOS 2.195,22 1.648,98 1.852,63 2.066,21
OTROS GASTOS 769,93 1.024,24 1.150,73 1.283,39
PERMISOS FUNCIONAMIENTO LOCAL 177,00 185,85 195,14
GASTOS FINANCIEROS 4.577,46 3.452,51 3.452,51 3.452,51
CARGOS FINANCIEROS 4.577,46 3.452,51 3.452,51 3.452,51
UTILIDAD OPERATIVA 83.378,90 60.256,92 64.918,68 70.952,93
PARTICIPACION DE EMPLEADOS 15% 12.506,84 9.038,54 9.737,80 10.642,94
UTILIDAD GRAVABLE 70.872,07 51.218,38 55.180,88 60.309,99
IMPUESTOS v 15.591,85 * 11.268,04 12.139,79 13.268,20
UTILIDAD NETA 55.280,21 39.950,34 43.041,09 47.041,79
DEPRECIACION 2.426,60 2.149,12 2.149,12 2.149,12
FLUJO DE CAJA 57.706,81 42.099,46 45.190,21 49.190,91
VARIACION FLUJO DE CAJA - 70.000,00 3.090,75 7.091,45
66.909,25 59.817,80
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DESCRIPCION 2014 2015 2016 2017

INGRESOS 225.420,90 249.566,68 276.564,53 306.754,33
VENTAS 214.306,01 237.546,64 263.561,28 202.683,07
PRENDAS DE ORO 182.437,12 204.329,58 228.849,13 256.311,02
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 17.964,41 17.964,41 17.964,41 17.964,41
RELOJERIA Y BISUTERIA 4.071,18 4.681,85 5.384,13 6.191,75
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 9.833,31 10.570,80 11.363,61 12.215,88
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 10.494,44 11.399,58 12.382,80 13.450,81
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 10.494,44 11.399,58 12.382,80 13.450,81
OTROS INGRESOS 620,45 620,45 620,45 620,45
INGRESOS FINANCIEROS 620,45 620,45 620,45 620,45
COSTOS 88.016,01 97.408,28 107.902,22 119.628,40
COSTO DE VENTAS 88.016,01 97.408,28 107.902,22 119.628,40
COSTO DE VENTAS 79.855,49 88.503,68 98.184,52 109.022,07
PRENDAS DE ORO 67.972,22 76.128,88 85.264,35 95.496,07
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 6.840,16 6.840,16 6.840,16 6.840,16
RELOJERIA Y BISUTERIA 1.510,53 1.737,11 1.997,68 2.297,33
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 3.532,57 3.797,52 4.082,33 4.388,51

PIEDRAS PRECIOSAS - - - -
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 6.707,21 7.325,95 8.002,89 8.743,61
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 5.514,90 5.990,55 6.507,24 7.068,49
ORO Y PIEDRAS PARA CONFECCION DE JOYAS 1.192,32 1.335,40 1.495,65 1.675,12
OTROS COSTOS 1.453,30 1.578,65 1.714,81 1.862,71
OTROS COSTOS 1.453,30 1.578,65 1.714,81 1.862,71
UTILIDAD BRUTA 137.404,89 152.158,39 166.662,31 187.125,93
GASTOS 59.277,73 66.104,81 73.855,64 82.659,27
GASTOS GENERALES 59.277,73 66.104,81 73.855,64 82.659,27
ADMINISTRACION 9.869,80 10.255,83 10.661,17 11.086,77
REMUNERACIONES 6.665,60 6.998,88 7.348,83 7.716,27
SUMINISTROS Y OTROS 66,77 70,11 73,62 77,30
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 73,09 76,75 80,58 84,61
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 2.149,12 2.149,12 2.149,12 2.149,12
OTROS GASTOS 915,21 960,97 1.009,02 1.059,47
VENTAS 45.955,42 52,396,47 59.741,97 68.118,99
REMUNERACIONES 21.829,31 24.897,69 28.397,37 32.388,98
SERVICIOS BASICOS 18.975,60 21.642,86 24.685,03 28.154,82
SUMINISTROS Y OTROS 1.027,46 1.171,88 1.336,60 1.524,48
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 97,73 111,46 127,13 145,00
MOVILIZACIONES Y VIATICOS 2.356,64 2.687,89 3.065,71 3.496,63
OTROS GASTOS 1.463,79 1.669,55 1.904,22 2.171,88
PERMISOS FUNCIONAMIENTO LOCAL 204,90 215,14 225,90 237,20
GASTOS FINANCIEROS 3.452,51 3.452,51 3.452,51 3.453,51
CARGOS FINANCIEROS 3.452,51 3.452,51 3.452,51 3.453,51
UTILIDAD OPERATIVA 78.127,17 86.053,58 94.806,66 104.466,66
PARTICIPACION DE EMPLEADOS 15% 11.719,08 12.908,04 14.221,00 15.670,00
UTILIDAD GRAVABLE 66.408,09 73.145,54 80.585,66 86.796,66
IMPUESTOS 14.609,78 16.092,02 17.728,85 19.535,27
UTILIDAD NETA 51.798,31 57.053,52 62.856,82 69.261,40
DEPRECIACION 2.149,12 2.149,12 2.149,12 2.149,12
FLUJO DE CAJA 53.947,43 59.202,64 65.005,94 71.410,52
VARIACION FLUJO DE CAJA 11.847,97 17.103,18 22.906,48 29.311,06
47.969,82 30.866,64 7.960,16 21.350,90

114



DESCRIPCION 2018 2019 2020
INGRESOS 340.517,74 378.280,12 420.519,05
VENTAS 325.285,34 361.786,53 402.655,57
PRENDAS DE ORO 287.068,35 321.516,55 360.098,53
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 17.964,41 17.964,41 17.964,41
RELOJERIA Y BISUTERIA 7.120,51 8.188,59 9.416,88
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 13.132,08 14.116,98 15.175,76
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 14.610,95 15.871,14 17.240,03
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA v 14.610,95 7 15.871,14 7 17.240,03
OTROS INGRESOS 621,45 622,45 623,45
INGRESOS FINANCIEROS 621,45 622,45 623,45
COSTOS 132.733,00 147.379,67 163.751,68
COSTO DE VENTAS 132.733,00 147.379,67 163.751,68
COSTO DE VENTAS 121.155,34 134.740,12 149.951,05
PRENDAS DE ORO 106.955,60 119.790,27 134.165,10
PRENDAS DE PLATA Y PLATINO 6.840,16 6.840,16 6.840,16
RELOJERIA Y BISUTERIA 2.641,93 3.038,22 3.493,96
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y PORCELANA 4.717,64 5.071,47 5.451,83
PIEDRAS PRECIOSAS - - -
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 9.554,29 10.441,66 11.413,17
SERVICIOS VARIOS DE JOYERIA 7.678,15 8.340,39 9.059,75
ORO Y PIEDRAS PARA CONFECCION DE JOYAS 1.876,14 2.101,27 2.353,43
OTROS COSTOS 2.023,37 2.197,89 2.387,45
OTROS COSTOS 2.023,37 2.197,89 2.387,45
UTILIDAD BRUTA 207.784,74 230.900,45 256.767,37
GASTOS 92.660,65 104.026,16 116.945,47
GASTOS GENERALES 92.660,65 104.026,16 116.945,47
ADMINISTRACION 11.533,65 12.002,88 12.495,56
REMUNERACIONES 8.102,08 8.507,19 8.932,55
SUMINISTROS Y OTROS 81,16 85,22 89,48
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 88,84 93,29 97,95
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 2.149,12 2.149,12 2.149,12
OTROS GASTOS 1.112,44 1.168,06 1.226,46
VENTAS 77.672,49 88.567,77 100.993,39
REMUNERACIONES 36.941,65 42.134,27 48.056,76
SERVICIOS BASICOS 32.112,33 36.626,12 41.774,38
SUMINISTROS Y OTROS 1.738,76 1.983,17 2.261,93
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 165,38 188,63 215,14
MOVILIZACIONES Y VIATICOS 3.988,13 4.548,71 5.188,09
OTROS GASTOS 2.477,17 2.825,37 3.222,51
PERMISOS FUNCIONAMIENTO LOCAL 249,06 261,51 274,59
GASTOS FINANCIEROS 3.454,51 3.455,51 3.456,51
CARGOS FINANCIEROS 3.454,51 3.455,51 3.456,51
UTILIDAD OPERATIVA 115.124,10 126.874,29 139.821,91
PARTICIPACION DE EMPLEADOS 15% 17.268,61 19.031,14 20.973,29
UTILIDAD GRAVABLE 97.855,48 107.843,15 118.848,62
IMPUESTOS v 21.52821 7 23.72549 " 26.146,70
UTILIDAD NETA 76.327,28 84.117,65 92.701,92
DEPRECIACION 2.149,12 2.149,12 2.149,12
FLUJO DE CAJA 78.476,40 86.266,77 94.851,04
VARIACION FLUJO DE CAJA 36.376,94 44.167,32 52.751,59
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4.5.2 BALANCE GENERAL PROYECTADO

El resumen del Balance General proyectado a Diciembre 2020 de la

compafhia Joyeria D’ Lucia se presenta de la siguiente forma:

JOYERIA D' LUCIA
Balance General

Al 31 de Diciembre 2020
En ddélares americanos

ACTIVOS

Activo Disponible 167.699,06 14%
Activo Exigible 202.651,99 18%
Activo Realizable 784.840,83 68%
Otros Activos 2.736,94 0%
TOTAL ACTIVOS 1.157.928,82 100%
PASIVOS

Pasivo Corriente 102.536,02 9%
Otros Pasivos . 0%
TOTAL PASIVOS 102.536,02 9%
PATRIMONIO

CAPITAL & RESERVAS 1.055.392,80 91%
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 1.157.928,82 100%

*Para ver la evolucion del Balance General de forma anual, referirse al

Anexo #28.
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4.5.3 PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
El resumen del Estado de Resultados proyectado al cierre de la compania
Joyeria D’ lucia se presenta de la siguiente forma:

JOYERIA D' LUCIA
Estado de Pérdidas y Ganancias

Al 31 de Diciembre 2020
En doélares americanos

INGRESO

Ventas 402.655,57 96%
Servicios 17.240,03 4%
Otros Ingresos 623,45 0%
TOTAL INGRESO 420.519,05 100%
COSTO DE VENTA

Costo de Mercaderia 149.951,05 36%
Otros Costos 14.619,32 3%
TOTAL COSTO DE VENTA 164.570,37 39%
UTILIDAD BRUTA 255.948,68 61%
GASTOS

Gastos de Administracion 12.495,56 3%
Gastos de Ventas 100.993,39 24%
Gastos Financieros 3.456,51 1%
TOTAL GASTOS 116.945,47 28%
UTILIDAD OPERACIONAL 139.003,21 33%

Las ventas e ingresos contablemente podrian definirse como la realizacién
productiva del producto neto de la entidad, expresado en valores
monetarios. Los ingresos por linea de negocios se encuentran detallados de

la siguiente manera:
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Tabla No. 24
Detalle Ingresos a Diciembre 2020

Rubro Descripcion Total

Ventas | Prendas de Oro 360,098.53
Ventas | Prendas de Plata y Platino 17,964.41
Ventas | Relojeria y Bisuteria 9,416.88
Ventas | Prendas de acero y enchapado 15,175.76
Servicios | Servicios varios de joyeria 17,240.03
Otros Ingresos Financieros 623.45

Fuente: Estado de Pérdidas y Ganancias Joyeria D’ Lucia a Dic/2020
Elaboracion: Autor

En el siguiente grafico podemos apreciar la recuperaciéon y crecimiento

acelerado en los Ingresos de la compania:

Grafico No. 36
Proyeccion de Ingresos a Diciembre 2020
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Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

4.5.3.1 Valor Actual Neto (VAN) Inversion
El analisis de Valor Actual Neto proyectado, clave en la toma de decisiones
para la ejecucion de un proyecto, nos ofrece la siguiente lectura:

TASA WACC =8.41%

VAN = §63,219.06 USD

118



4.5.3.2 Tasa interna de Retorno (TIR)
El indicador financiero TIR refleja la tasa de interés real de un proyecto de
inversion en el que se considera viable destinar el dinero. Representa la

rentabilidad real de la inversién en valores actuales sobre una inversién.
TASA WACC=841%
VAN =$63,219.06 USD
INVERSION = $70,000.00 USD
TIR =20.67%

La tasa de retorno ofrecida es del 20.67%, una tasa atractiva para cualquier
inversionista, considerando que la tasa de rendimiento no posee un riesgo

mayor al de las condiciones del mercado.

De acuerdo a las variables financieras presentadas, el crecimiento de la
empresa evoluciona, con respecto a Utilidad Bruta del afio que antecede, de

la siguiente manera:

Grafico No. 37
Proyeccion de Utilidades (Inversion)
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Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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Como se puede observar en el rubro Flujo de Caja acumulado la reinversion
de $70,000 USD en inventario se ve recuperada para el ano 2017. Los anos
posteriores representan una ganancia neta sobre la inversion.

El ejercicio en mencion demuestra un crecimiento sustentable de dos digitos

a lo largo del tiempo.

4.5.4 RESULTADOS FINANCIEROS

Econémicamente buscamos identificar los rubros a los que dichas
estrategias generaran valor agregado. Si bien las proyecciones buscan
interpretar y delinear factores exdgenos, no debemos olvidar que las
proyecciones representan resultados a esperar y no deben ser determinados

como valores absolutos.

4.5.4.1 indices Financieros proyectados
El siguiente capitulo buscamos dimensionar las modificaciones y mejoras en
los resultados de los indicadores financieros revisados anteriormente con

respecto a las estrategias sugeridas.

4.5.4.1.1 Razén Circulante proyectado

Las estrategias planteadas en el proyecto de Inversién buscan reducir el
namero y costo del inventario de baja rotaciéon disponible, lo cual afectara
positivamente la proyeccion del ratio financiero Razén Circulante.

RC = (' Activo Circulante / Pasivo Circulante )

Por lo que la proyeccién al cierre de Diciembre 2020 seria:

RC =(167,699.06 + 202,651.99) / 102,536.02

RC =3.61
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La Joyeria D’Lucia incrementaria su solvencia a 3.61 para cubrir sus deudas
a corto plazo de forma mas holgada. La utilizacién de activos se ve afectada

positivamente.

4.5.4.1.2 Prueba Acida proyectado
La prueba acida proyectada, también se ve afectada por la agilidad en
utilizacién de activos que a su vez se ve reflejada por la disminucion de sus
costos segun balance.
La proyeccién a Diciembre 2020 se presenta de la siguiente forma:
RA=(AC-1I)/PC
RA = ((167,699.06 + 202,651.99) — 784,840.83) / 102,536.02

RA =4.04

El ratio ha disminuido ya que se transformaron unidades de inventario en
flujo sin corresponder a su vez a las obligaciones a corto o largo plazo. La
administracion puede estimar este incremento en su flujo o capacidad de
pago segun convenga. Se puede alternar entre disminuir obligaciones
adquiridas o estimar inversiones varias segun mejor criterio. El resultado del

ratio continta reflejando buena liquidez.

4.5.4.1.3 Rendimiento sobre activos proyectado (ROA)
La proyeccién sobre el rendimiento sobre activos de acuerdo a las
estrategias sugeridas, también es positivo.
La proyeccién a Diciembre 2011 se presenta de la siguiente forma:
ROA = ( Utilidad Neta + Carga Financiera) / Total de Activos

ROA =(139,003.21 + 3,456.51 ) / 1’157,928.82

ROA =0.12
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El efecto de las estrategias comerciales, marketing y de reinversion
incrementd considerablemente la utilidad neta de la compania y su total de
activos. El accionista habra incrementado su rendimiento a 0.12 en relacién
a los activos de la empresa. El resultado increment6 en 0.01 centavos por
cada délar invertido en los activos de la Joyeria D’ Lucia.

4.5.4.1.4 Rendimiento sobre el capital proyectado (ROE)

El dimensionamiento sobre el rendimiento del capital invertido por los socios
refleja cifras altamente positivas, en comparacion con el resultado de
Octubre 2011.

La proyeccién a Diciembre 2020 se presenta de la siguiente forma:
ROE = ( Utilidad Neta) / Capital
ROE =(139,003.21 ) / 85,562.93
ROE =1.62

El resultado del indicador esta directamente relacionado con el mejoramiento
en las cifras de utilidad neta a percibir. El crecimiento del ratio es del 356%
con respecto al resultado a Octubre 2011 el cual provee al inversor de
crecimientos solventes a fin del periodo proyectado.

4.5.4.1.5 Rotacion de Cuentas por Cobrar proyectado

El Indicador de Rotacién de Cuentas por Cobrar es un punto importante a
analizar, ya que se ha destinado un mayor control sobre las deudas
mantenidas con los clientes en las directrices entregadas en el Capitulo |,
enunciado 2.1 Estructura Organizacional; definiendo la responsabilidad de la
gestién de cobranzas y su oportuna documentaciéon al Jefe Administrativo y
a su vez entregandole las herramientas de trabajo necesarias. El soporte
sobre una cobranza mas agil y oportuna también se ve influenciada por la

figura del recaudador y sus rutas definidas diariamente.
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Los articulos de lujo que han sido determinados en las estrategias
comerciales y de marketing citadas corresponden a la busqueda y expansion
de nuevos clientes por lo que mayoritariamente representaran ventas de
contado, afectando positivamente al indicador de Rotacién de Cartera.

La proyeccién a Diciembre 2011 se presenta de la siguiente forma:
Rotacién de CxC = ( Ventas ) / Cuentas por Cobrar
Rotacién de CxC = (420,519.05)/99,931.82
Rotacion de CxC =4.24

Se considera el incremento en las ventas propias de las estrategias
comerciales y de marketing formuladas, y a su vez, no se estima cambios en
la politica de créditos asignada actualmente. Las estrategias administrativas:
herramientas y controles de cartera, sugeridos en el Capitulo Il. D’Lucia,
deberan ser implementados para mantener una cartera sana y sin

vencimientos significativos.

4.6 Analisis de Sensibilidad

Se requiere de un Analisis de Sensibilidad para poder investigar el efecto
que tendria la ejecucion de las sugerencias y estrategias determinadas en
esta tesis. Los parametros asignados al andlisis derivan de los indices

financieros proyectados anteriormente.

Tabla No. 25
Escenarios Financieros VAN

Escenario1 Escenario2 Escenario3 Escenario4
TASA WACC 6,50% 8,41% 10,00% 12,00%
VAN 77.635,35 63.219,06 50.481,70 37.821,18
INVERSION 70.000,00 70.000,00 70.000,00 70.000,00

Fuente: Autor

Elaboracion: Autor
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Tabla No. 26

Escenarios Financieros TIR

Escenario1 Escenario2 Escenario3 Escenario4 Escenario5
TASA DE CRECIMIENTO 7,00% 8,00% 8,63% 10,00% 12,00%
VAN 10.844,38 49.516,97 63.219,06 71.675,56 79.867,44
INVERSION 70.000,00 70.000,00 70.000,00 70.000,00 70.000,00
TIR 11,17% 19% 20% 22% 23%
Variacién en Oro 8% 11% 12% 13% 14%
Variacién en Plata y Platino 0% 0% 0% 0% 0%
Va_lriacié’n en Relojeriay 1% 13% 15% 18% 20%
Bisuteria
Variacién en Acero, 9.0% 8,0% 7.5% 9% 14,0%
Enchapado y Porcelana

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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CONCLUSIONES

A partir de los resultados descritos en los capitulos anteriores, llegamos a la
conclusion que la Joyeria D’ Lucia tiene un significativo potencial de
crecimiento y de mejoramiento en su direccion. Las estrategias descritas en
los capitulos de Mercado y Financieros han sido cuantificados para soportar
y fortalecer la toma de decisiones en cuanto a su ejecucion. Las sugerencias
descritas beneficiardn a la empresa mediante una correcta gestion de

supervisién y control en las tareas administrativas-financieras.

La gestién administrativa y de control se fortalecera con la documentacion de
procesos y delineamientos entregados por la administracion guiando a la
organizaciéon en un mismo obijetivo. El esquema establecido, correctamente
delineado y documentado, también beneficia a la companiia disminuyendo
significativamente los tiempos de aprendizaje de nuevos colaboradores y
disminuyendo el margen de error en cuanto a disposiciones entregadas.
Dicho esquema de trabajo provee de normas claras y precisas que
contribuyen con el desarrollo de las operaciones.

El potencial crecimiento comercial de la empresa se podra realizar mediante
las correctas bases de gestibn mostradas. El resultado de los estudios
comerciales exponen los productos y/o servicios en los cuales se debera
priorizar esfuerzos: bisuteria y joyas de oro (niveles de aceptaciéon del 59% y
25% de aceptaciéon correspondientemente); asi como el descontinuo de los
productos e inventario en plata (nivel de aceptacion del 5%) cuya tendencia
es decreciente. Los enfoques promocionales sugeridos, de bajo costo,
deberan exponenciar las ventas de la empresa de acuerdo a una proyeccion
de $33,952 USD al final del periodo 2011.

En el ambito financiero, los indices estructurados monitorean las areas

criticas del negocio. Los resultados proveen de cifras alentadoras con
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respecto a la evolucién y crecimiento de la Joyeria D’ Lucia en el mercado.
Los indicadores financieros vigilan el mejoramiento continuo de la compania
en relacion a mejorar ingresos, disminuir egresos y efectivizar la utilizacion

de sus activos.

Dadas las decisiones financieras planteadas, la tasa de descuento del
negocio es del 8.41%, por lo tanto el proyecto de inversion planteada debera
otorgar al menos la tasa indicada. El resultado de la Tasa Interna de Retorno
es del 20.47%, por encima de las expectativas. Los escenarios financieros
analizados indican que el proyecto de inversion es viable y con una atractiva
expectativa de rendimiento. La empresa duplica su patrimonio en los
periodos analizados: de la cifra $495,111.08 USD en el afio 2011 a la cifra
$1°055,392.80 USD para el afio 2020.
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RECOMENDACIONES Y PERSPECTIVAS
Las actuales condiciones de crecimiento del mercado, ofrece ventajas en los
cuales la Joyeria D’ Lucia puede capitalizar. La empresa puede organizar y
planificar el crecimiento aseverado sus operaciones y lineas de negocio en
los tiempos y etapas mas convenientes. La administracion puede darse el
lujo de probar nuevos esquemas de trabajo, apostar a nuevas lineas de
venta, e invertir en nuevos proyectos con la finalidad de mejorar su

eficiencia, productividad y rendimiento.

Se recomienda fortalecer el actual perfil del personal de ventas, ya sea
reemplazando los actuales recursos o mediante capacitaciones de
especializadas de mayor nivel. En el negocio de joyas se requiere de buena

presencia, profundo nivel de persuasion y convencimiento.

Sugiero focalizar la promocién de joyas de alto valor en hoteles, aeropuertos,
y en zonas de alta concentracién de turismo extranjero y personas de la alta
sociedad, tales como: exposiciones en plazas comerciales de Samborondon,
Restaurantes exclusivos en zona Céntrica y del Malecén, etc.

El consumo interno se puede ver afectado por diferentes variables exégenas
como son: un desaceleramiento de la economia, incremento de impuestos,
barreras de entrada, etc; en cuyo caso se esperaria una reduccidén en la
demanda de articulos suntuarios, en donde una estrategia focalizada de
joyeria D’ Lucia seria apostar a productos de menor costo como es la
bisuteria. Los esfuerzos de venta deberan estar enfocados en productos de
bisuteria de la disefiadora Lita Damini, como comerciantes exclusivos,

siendo estos los propulsores de desarrollo en las ventas del negocio.
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ANEXOS
Anexo #1: Descripcién de Cargo — Gerente General

8. e

JSTERLA ¥ PLATERLA

FDH-001

DESCRIPCION DEL CARGO

DATOS GENERALES
CARGO GEMERICO: Gerente General
CARGO ESPECIFICO: Gerente General
AREA: Administracion y Finanzas
DEPARTAMEMNTO: MIA
SECCION: MIA
ELABORADO POR: F Scavone — Profesionalizacion de Empresa
APROBADC POR: Gerente General
FECHA ULTIMA ACTUALLZACION: 2011-08-15

A. RESUMEN DEL CARGO

Responsable del direccionamiento estrategico del negocio, garantizando el buen wuso y manejo de la
documentacion, de acuerdo a politicas y procedimientos establecidos, confribuyende activamente al
ramiento de la calidad.

B. NIVEL DE REPORTE Y SUPERVISION

Gerente General

Ver: 01/2011-08-15

131



NS .
. B
15ThR A ¥ PLATERLL FDH-001
C. FUNCIONES
PRINCIPALES
1. | Designar todas las posiciones gerenciales

2 |Realizar evaluaciones penodicas acerca ded cumplimiento de las funciones de
los diferentes colaboradores.

3. |Planear vy desamollar metas a corto v largo plazo junto con objefivos anuales v
entregar las proyecciones al area comercial.

4. |Crear y mantener buenas relaciones con los clientes y proveedores para
mantener el buen funcionamiento de la empresa

5 | Realizar periddicamente las compras por abastecimientos de inventario.

8. | Supenvisar en campo las actividades v desempenos del personal de ventas.
7. |Revisar semanalmente los registros contables vy las transacciones de ventas

generadas

& |Revisar el presupuesto, los estados de resultados, y los gastos generados a fin
de mes.

8. |Realizar evaluaciones penodicas acerca ded cumplimiento de las funciones de
los diferentes colaboradores.

10. | Planear y desamoliar metas a corto v largo plazo junto con objetivos anuales y
entregar las proyecciones al area comercial.

11. |Crear v mantener buenas relaciones con los clientes v proveedores para
mantener el buen funcionamiento de la empresa

12. | Realizar periddicamente las compras por abastecimientos de inventario.

13. | Supervisar en campo las actividades y desempenos del personal de ventas.
14. | Revisar semanalmente los registros contables v Ias transacciones de ventas

generadas

15. | Revisar el presupuesto, los estados de resultados, y gasios

GEMERALES

16. | Cumplir con los procedimientos de calidad descrifos en el Manual de Calidad del amea
comespondienta.

17._| Cumplir con el amento Intermo de Trabaio y Politicas de la fia.

18. | Cumplir con las funciones que le sean asignadas de obras areas, departamentos o secciones
de |3 empresa y'o grapo.

Ver: 01/ 201 1-08-15
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D. CONDICIONES DEL SITIO DE TRABAJO

FDH-001

Diesamolla su trabajo en condiciones ambientales de oficina.

Existen condiciones de buena iluminacion en los sitios de ir:

E. RECHJISITOS DEL CARGO

Educacion Formal. Bachiller | Esfudios superniores en Adminisiracion o cameras afines.

Experienda: 4 - 7 anos en cargos similares

Sexo: Masculino — Femenino

Edad minima: 30 arios

[ e ra] =

Necesanio.

Dizponibilidad de tiempo complefo, indusive para trabajar fuera de horario en caso de ser

F. PERFIL DE COMPETENCIAS

ORGANIZACIONALES

NIVEL [1-4)

Integridad — Honestidad — Etica

F

Ciompromiso Ofganlzamnaj

Comunicacion Efectiva

Trabajo en Equipo

Relaciones Interpersonales

Identificacion y Solucion de Problemas

Crientacion a la Calidad

ESESIE S [ ES B

TECHNICAS

HIVEL (1-4)

CONOCIMIENTOS

Maneijo de Utilitarios Word y Excel

Manejo v Control de Imventanos y Bodegas

Manejo y Técnicas de Archivo

Administracion y Control Intemo

Momas Intemacionales de Calidad 150 800 1:2000

1] £ 23 o] L] 4]

Ver: 01420110815
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Anexo #2: Descripcion de Cargo — Jefe Administrativo Financiero

8. [ yce

JSTERLA ¥ PLATERLA

FDH-001

DESCRIPCION DEL CARGO

DATOS GENERALES
CARGO GEMERICO: Jefe Administrativo
CARGO ESPECIFICO: Jefe Administrative Financiero
AREA Administracion y Finanzas
DEPARTAMENTO: MIA
SECCION: NIA
ELABORADD POR: F Scavone — Profesionalizacion de Empresa
APROBADO POR: Gerente General
FECHA ULTIMA ACTUALIZACION: 2011-08-15

A. RESUMEN DEL CARGO

Responsable de los procesos en la sucursal, garantizando el buen uso y manejo de la documentacion,
de acuerdo a politicas y procedimientos establecidos, contribuyendo activamente al aseguramiento de
la calidad.

B. NIVEL DE REPORTE Y SUPERVISION

Gerente General

Wer.: 01/2011-08-15
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C. FUNCIONES

PRINCIPALES
1. |Elaborara e informara a la Gerencia semanalmente el saldo de bancos y flujo disponible para

nuevas inversiones, pago a empleados, eic

Revisar y aprobar los gastos de la compania segun se vayan generando

Realizar una gestion de cobranzas y seguimiento a la cartera vencida

Supervisar la comecta facturacion y egreso de la mercaderia

Controlar que lxs politicas, procedimientos y disposiciones en general se estén cumplisndo
Controlar que & local cumpla con todas 1as disposiciones de ley (laboral, rbutana, etc)
Mantener el local bien presentado y limpio

Elaborara e informara a la Gerencia semanalments el saldo de bancos y flujo disponible para

B Bl = ) ] B

nuevas inversiones, pago a empleados, eic

9. | Revisar y aprobar los gastos de la compafiia segln se vayan generando

10. | Realizar una gestion de cobranzas y seguimients a la cartera vencida

11. | Supervisar la comecta facturacion y egreso de la mencaderia

12. | Controlar que las politicas, procedimientos y disposiciones en general se esten cumpliendo
13. | Conirolar que el local cumpla con todas las disposiciones de ley (laboral, tributaria, etc)
14. | Mantener &l local bien presentado y limpio
15. | Elaborara e informara a la Gerencia semanalmente el saldo de bancos y flujo disponible para
nuevas inversiones, pago a empleados, eic
GENERALES
16. [ Cumplir con los procedimientos de calidad descritos en el Manual de Calidad del area
comespondients.
17. | Cumplir con el Reglamento Interno de Trabajo y Politicas de la Compania.

18. [ Cumplir con las funciones que le sean asignadas de otras areas, departamentos o secciones
de |a empresa yio grupo.

D. CONDICIONES DEL SITIO DE TRABAJO
1. Desamuolla su trabajo en condicones ambientales de oficina.
2. Existen condiciones de buena iluminacion en los sitios de trabajo.

E. REQUISITOS DEL CARGO

Educacion Formal: Bachiller / Estudios superiores en Administracion o cameras afines.
Experiencia 1 - 3 afios en camgos similares
Seoo: Masculino — Femening
Edad mln_ima: 23 anos
Disponibilidad de tempo completo, indusive para trabajar fuera de horano en caso de ser
NEeCcesanio.

onf et fha |

Wer: 01/ 2011-08-15
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F. PERFIL DE COMPETENCIAS
ORGANIZACIONALES NIVEL (1-4)
| Integridad — Honestidad — Etica
Comunicacion Efectiva
Trabajo en Equipo
Relaciones Interpersonales
Identificacion v Solucion de Problemas
Crientacion & la Calidad

| 11 | B Bt | B )

TECHNICAS NI
CONOCIMIENTOS

Manejo de Utilitarios Word y Excel
Manejo y Control de Imrentarios y Bodegas
Mamejo v Técnicas de Archivo

Administracion y Control Intermno

MNomas Intermacionales de Calidad 150 800 1:2000

=

EL (1-4)

e Bl L1 ] 8

Wer: 01/ 2011-08-15
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Anexo #3: Descripcién de Cargo — Vendedor
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JoTERLA ¥ PLATRRLA

DESCRIPCION DEL CARGO

FDH-0M1

DATOS GENERALES
CARGO GEMNERICO: Vendedor
CARGO ESPECIFICO: \endedor
AREA: Comercial
DEPARTAMENTO: WA
SECCION: WA
ELABORADO POR: F Scavone — Profesionalizacion de Empresa
APRDOBADD POR: Gerente General
FECHA ULTIMA ACTUALIZACION: 2011-08-15

A. RESUMEN DEL CARGO

Responsable de la presentacion del local y el posicionamiento de ventas del negocio, de acuerdo a
politicas y procedimientos establecidos, contribuyendo activamente al aseguramiento de la calidad.

C. FUNCIONES

B. NIVEL DE REPORTE Y SUPERVISION

Gerente General

Vendedor

Wer: 01/2011-08-15
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PRINCIPALES
1. | Crear y consernvar su cartera de clientes y hacerla crecer

Manejar su presupuestos de ventas mensuales

Proponer planes de desarmoilo con sus clientes clave

Prospeccion del mercado para detectar Nuevos dientes.

Presentacion y venta de los productos v senvicdos por medio de técnicas
de negociacion.

A I

Atencidn de reclamos.

Realizar el cobro de |as facturas, , sea en efectivo, cheque o tareta de crédito
Apoyar en la gestion de seguimiento a cartera a crédito

Asesorar, de la mejor manera, sobre inquistudes o requenmientos por parie del

o @ ~ =

cliente
10. |Disponer, a cri'teriu, de plazos de pagos segun el cliente

11. |Limpiar y organizar los stands de exhibicion de joyas y vitinas diariamente

12 | Limpiar las joyas y bisuteria periodicamente

13. | Reqistrar &l movimiento de inventanio en el sistema
14. | Realizar repories de ventas

GEMERALES

15. | Cumplir con los procedimientos de calidad descritos en el Manual de Cabidad del amea
comespondiente.
16. | Cumplir con &l Reglamento Interno de Trabajo y Politicas de la Compania.
17. | Cumplir con las funciones que le sean asignadas de otras dreas, departamentos o secciones
de [a empresa yo gnupo.

Desammuolla su trabajo en condicones ambientales de oficina.

D. CONDICIONES DEL SITIO DE TRABAJO
1.
2 Existen condiciones de buensa iluminacion en los sifios de trabajo.

E. REQUISITOS DEL CARGO

Educacion Formal: Bachiller

Experienda: 1 -3 anos en cargos similares

Saco: Masculino — Femenino

Edad minima: 21 ancs

Disponibiidad de tempo completo, incusive para trabajar fuera de horario en caso de ser
NEeCcesarnio.

onf s wal paf =

Ver: 01/ 201 1-08-15
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F. PERFIL DE COMPETENCIAS

ORGANIZACIONALES MNIVEL {1-4}
| Imtegridad — Honestidad — Etica 3
Cao iso) izacional 3
Comunicacion Efectiva 3
Trabajo en Equipo 1
Relaciones | nales 4
Identificacion y Solucion de Problemas 2
Orientacion a la Calidad 2
TECHNICAS NIVEL {1-4}
CONOCIMIENTOS

Manejo de Utilitaros Word v Excel
io y Control de Imeentarios
Manejo y Tecnicas de Archivo
Administracion y Control Intermo
MNomas Intermacionales de Calidad 150 800 1:2000

i |t | P | =

Wer: 01/ 2011-08-15
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Anexo #4: Descripcién de Cargo — Contador
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FDH-001

DESCRIPCION DEL CARGO

DATOS GEMERALES
CARGO GEMERICO: Contador
CARGO ESPECIFICO: Contador
AREA: Administrativa Financiera
DEPARTAMENTO: NIA
SECCION: NIA
ELABORADD POR: F Scavone — Profesionalizacion de Empresa
APROBADO POR: Gerente General
FECHA ULTIMA ACTUALLZACION: 2011-08-15

A. RESUMEN DEL CARGO

Responsable de la informacion financiera de la empresa y la conformidad con las leyes tributarias
actuales, de acuerdo a politicas y procedimientos establecidos, confribuyendo activamente al
uramiento de la calidad.

B. NIVEL DE REPORTE Y SUPERVISION

Jefe Administrativo
Financiem

Wer.: 01/2011-08-15
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C. FUNCIONES
PRINCIPALES
1. |Validar que los objetivos y estrategias de la organizacion estén alienados v en

desarrolio
2. | Aplicar conocimientos en forma critica en el analisis e interpretacion de estados
financienos.

3. | Conducir y participar en reuniones con [a gerencia para fundamentar [a toma de
decisiones.

Asesorar en materia contable, fiscal y financiera

Custodiar adecuadamente toda documentacion relacionada con rentas

Disefiar procedimientos acorde a disposiciones fiscales vigentes

Oiperar sistemas de computo v comunicacion para & proceso de la informacion

Hl o\ @ e

financiera

& | Revisar las fransacciones de compra y venta de mercaderia

9. |Revisar que cada factura (tanto de compra, como de venta) se encuentren de
conformidad con [as leyes fiscales

10. | Emifir y firmar estados de resultados a fin de mes

11. [Presentar informacion segun comesponda a los organismos de  control
competentes

12. | Declarar mensuaimente los valores de VA v retenciones generados

12. | Generar informacion o repotes de acuerdo a lo solicitado por Ia Gerencia

4. |Elaborar informes periodicos sobre el comportamiento  financiero v
presupuestario.

GENERALES

15. [ Cumplir con los procedimientos de calidad descritos en el Manual de Cabdad del amea
comespondienta.

16. | Cumplir con &l Reglamento Interna de Trabajo y Politicas de la Compania.

17. | Cumplir con las funciones que le sean asignadas de otras areas, departamentos o secciones
de |3 empresa y/o grupo.

D. CONDICIONES DEL SITIO DE TRABAJO
1. Desarmoila su trabajo en condiciones ambientales de oficina.
2 Existen condiciones de buena iluminacion en los sitios de trabajo.

Ver: 01/ 201 1-08-15
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E. REQUISITOS DEL CARGO

FDH-001

Educacion Formal: Bachiller Contable / CPA

Experiendia- 1 - 3 afios en cargos similares

Sexo: Masculino — Femening

On b fad f o f s

Edad minima: 28 anos

necesano.

Disponibilidad de tiempo complelo, indusive para trabajar fuera de horanio en caso de ser

F. PERFIL DE COMPETENCIAS

ORGANIZACIONALES

NIVEL (14)

Integridad — Honestidad — Etica

Compromiso Crganizacional —

Comunicacion Efectiva

Trabajo en Eguipo

Relaciones Interpersonales

Identificacion v Solucion de Problemas

Crientacion a la Calidad

o | G | P bt | Ca | |

TECNICAS

=

EL (1-4)

CONOCIMIENTOS

Manejo de Utilitarios Word y Excel

Manejo y Control de Imrentarios y Bodegas

Manejo v Tecnicas de Archivo

Administracion y Control Intermo

Momas Intermacionales de Calidad 150 800 1:2000

Ll | caf kajua

Wer: 01/ 2011-08-15
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Anexo #5: Descripcion de Cargo — Auxiliar Contable
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DESCRIPCION DEL CARGO

DATOS GENERALES
CARGO GEMERICO: Awxiliar Contable
CARGO ESPECIFICO: Asistente Administrativo
AREA: Administrativa Financiera
DEPARTAMENTC: NIA
SECCION: NIA
ELABORADO POR: F Scavone — Profesionalizacion de Empresa
APROBADO POR: Gerente General
FECHA ULTIMA ACTUALIZACION: 2011-08-15

A. RESUMEN DEL CARGO

Responsable de la informacion financiera de la empresa y la conformidad con las leyes tributarias
actuales, de acuerdo a politicas y procedimientos establecidos, confribuyendo activamente al
uramiento de la calidad

B. NIVEL DE REPORTE Y SUPERVISION

Contador

Auxiliar Contable

Wer.: 01/ 2011-08-15

143




B focia

15ThR A ¥ PLATERLL FDH-001

C. FUNCIONES

PRINCIPALES

Elaborar informes de ejecucion presupuestaria y reprogramacionss al
presupuesto.

Verificar y consolidar los saldos contables

b

Controlar v verificar que los comprobantes de pago, cuenten con los
documentos gue los sustenten vy sus autonzaciones respectivas.

Mantener un registro contable y financiero de las diferentes fransacciones.

Elaborar conciliaciones bancarias.

b I R

Controlar y actualizar los activos ﬁ_;os y calcular su respectiva depreciacion.

Vernficar que los gasitos presentados, onginados por COmMpras Y Senvicios
cuenten con la respectiva asignacion presupuestaria, previa comprobacion
de |a disponibilidad de recursos.

Realizar el ingreso de transacciones de compra y venia de mercadena a
miatrices contables

Revisar Ias facturas de compra y venta de mercadena

10.

Ayudar a emitir estados de resultados a fin de mes

1L

Generar informacion o reportes de acuerdo a lo solicitado por la Gerencia

12

Ayudar en la elaboracion de declaraciones de rentas mensuales y anuales

13

Elaborar informes de ejecucion presupuestaria y reprogramaciones al
presupuesto.

14

Verficar y consolidar los saldos contables

GENERALES

15.

Cumplir con los procedimientos de calidad deseritos en el Manual de Calidad del amea
cormespondiente.

16.

Cumplir con &l Reglamento Intermo de Trabajo y Politicas de la Compania.

17.

Cumplir con las fundiones que le sean asignadas de otras areas, departamentos o secciones
de 3 empresa yio grupo.

Desamuila su trabajo en condiciones ambientales de oficina.

D. CONDICIONES DEL SITIO DE TRABAJO
1L
2

Existen condiciones de buena iluminacion en los sitios de trabajo.

Ver: 01/ 201 1-08-15
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E. REQUISITOS DEL CARGO

FDH-001

Educacion Formal: Bachiller Contable / CPA en curso

Experiendia 1 - 3 afios en cargos similares

Sexo: Masculino — Femening

Edad minima: 21 afios

s i fra )

NEeCESano.

Disponibilidad de fiempo completo, indusive para trabajar fuera de horario en caso de ser

F. PERFIL DE COMPETENCIAS

ORGANIFACIONALES

NIVEL (14)

Iﬂﬁd&d—l—turﬁsﬁdad—ﬂica

3

Comunicacion Efectiva

Trabajo en Equipo

Relaciones Interpersonales

Identificacion y Solucion de Problemas

Onentacion a la Calidad

P | e et R 1 | £a3

TECNICAS

NIVEL (1-4)

CONOCIMIENTOS

Manejo de Utilitarios Word y Excel

Manejo y Control de Imventarnios y Bodegas

Manejo y Técnicas de Archivo

Administracion y Control Intemo

Mormas Intemacionales de Calidad 150 G001 2000

[ BT B 8]

Wer: 01/ 2011-08-15
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Anexo #6: Descripcién de Cargo — Mensajero
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DESCRIPCION DEL CARGO

FDH-001

DATOS GENERALES
CARGO GEMERICO: Mensajero
CARGO ESPECIFICO: Asistente Administrativo
AREA: Administrativa Financiera
DEPARTAMENTC: WA
SECCION: MNA
ELABORADO POR: F Scavone — Profesionalizacion de Empresa
APROBADD POR: Gerente General
FECHA ULTIMA ACTUALLZACION: 2011-08-15

A. RESUMEN DEL CARGO

Responsable de la mensajerta y recaudacion de la omrq:taﬂl‘a. de acuerdo a pd?ticssyprmeds’iﬂ'emuﬁ
establecidos, contribuyendo activamente al aseguramiento de I3 calidad.

B. NIVEL DE REPORTE Y SUPERVISION

Financiem

Ver: 01/ 20110815
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C. FUNCIONES
PRINCIPALES
1. « Cumplir con la ruta establecida para recaudacion
2 « Entrega de volantes promocionales, cartas, y depositos en bancos.
3 « Realizar depositos en bancos e instituciones bancarias
4. +« Ejecutar con efectividad las diferentes tareas encomendadas
GENERALES
& | Cumplir con los procedimientos de calidad descritos en el Manual de Calidad del area
comespondients.
&. | Cumplir con el Reglamento Intemo de Trabajo y Politicas de la Compariia.
7. | Cumplir con las fundiones que le sean asignadas de otras areas, departamentos o secciones
de la empresa yio gnupo.
D. CONDICIONES DEL SITIO DE TRABAJO
1 Desarrolla su trabajo en condiciones ambientales de oficina.
2. Existen condiciones de buena iluminacién en los sitios de trabajo.

E. REQUISITOS DEL CARGO

Educacion Formal: Bachiller

Experiendia- 1 - 3 anos en cargos similares

Sexo: Masculino — Femening

Edad minima: 21 afos

onf b f ] pal =

Disponibilidad de tiempo completo, indusive para trabajar fuera de horanio en caso de ser
NEeCcesana.

F. PERFIL DE COMPETENCIAS

ORGANIZACIONALES HIVEL (1-4)

Integridad — Honestidad — Etica

Comunicacion Efectiva

Trabajo en Equipo
Relaciones Interpersonales

Identficacion y Solucion de Problemas

DOrientacion a la Calidad

I B Bl s ] L] LX)

TECHICAS NIVEL {1-4)
CONOCIMIENTOS

Manejo de Utilitarios Word y Ewcel
jo v Control de Imventanios
Manejo y Tecnicas de Archivo

Administracion y Control Intermo
Momas Internacionales de Calidad 150 800 1: 2000

i s | P | =

Wer: 01/ 2011-08-15
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Anexo #7: Estructura Organizacional Propuesta
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Anexo #8: PRO-001 Procedimiento de Llenado de facturas

JOYERIA [V LUCIA

PROCEDIMIENTO DE LLENADO DEJCODIGO: PRO-001 PAGINA: 173
FACTURAS
Elaborado por: Aprobado por: REVISION: 00 FECHA: 20110815
Observaciones:
Jefe Administrativo Gerente General

1.0 FINALIDAD
Establecer los lineamientos a observarse en la elaboracion de facturas de la empresa y su optima
confomidad de acuendo a las leyes tributanas actuales.

20 CAMPO DE APLICACION

Este procedimiento es de aplicacion general para asegurar |a adecusda estructura de una factura de la
Joyeria ' Lucia. Estos parametros tienen como propésito el cumplir con las expectativas de calidad y
satisfaccion de nuestros clientes y autoridades de control.

30 DOCUMENTOS REFERENCIALES
Mo aplica

40 DEFINICIONES

Mo aplica

50 PROCEDIMIENTO

Paso 01: Vendedor — Toma del blog de facturas vigentes, el proximo nimero de documento fiscal en
blanco.
Pasao 02: Vendedor — Registra en el campo “5r. (Es)” el nombre completo del cliente a realizar la venta

Paso 032: Vendedor — Registra en el campo “Direccion”™ la direccion de domicilio completa del cliente a
realizar la venta

Paso 04: Vendedor — Regisira en el campo "RU.C. [/ C. . # la ideniificacion del cliente comespondiente
del cliente, sea Registro Unico de Confribuyente en casc de persona juridica; o cédula de identidad en
caso de persona natural.

Paso 05: Vendedor — Registra en el campo "Cantidad” la cantidad del item o codigo a ser vendido, por
separado.

Paso D6: Vendedor — Registra en el campo "Descripcion” e detalle del item o codigo a ser vendido, por
separado.

Paso O7: Vendedor — Registra en el campo "V, Unitario™ el valor por unidad vendida del ftem expuesto.

Paso 08: Vendedor — Registra en el campo “Valor Total™ la multiplicacion de la celda “Cantidad™ por la
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Paso 08: Vendedor — Registra en el campo “Valor Total™ la multiplicacion de la celda “Cantidad™ por la
celda “V. Unitario™ del ttermn expuesio.

Paso 00 Vendedor — Regisira en &l campo "Subtotal” la suma de la columna “Valor Total®, todos los items
expuestos.

Paso 10: Vendedor — Regisira en el campo “IVA™ el porcentaje de impuesio al valor agregado que indica
la ley para articulos de ujo (actualmente el 12%) adicionaimente indica =l valor total monetario del
impuesto en la celda subsiguiente.

Paso 11: Vendedor — Registra en el campo “Total” la suma de la celda “Subtotal™ mas la celda “IVA".

Paso 12: Vendedor — Registra en el campo “Son” el detalle en letras del valor total de la factura calculado
(celda "Total").

Paso 13: Vendedor — Expone la factura al cliente para su revision y conformidad.
Paso 14: Cliente — Registra su firma en la factura.
Paso 15 Vendedor — Separa la copia blanca de la verde, y enirega de la siguiente forma: copia blanca

para el cliente, copia verde para los archivos de facturacion.

60 REGISTROS
Na aplica

70 ANEXOS
Mo aplica
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Anexo #9: PR0-002 Procedimiento de Gestion de Cobranzas

JOYERIA D' LUCIA

PROCEDIMIENTC DE GESTION DEJCODIGO: PRO0O02 |PAGINA: 11
COBRANZAS

Elaborado por: Aprobado por: REVISION: 00 FECHA: 20110815

Observaciones:

Jefe Administrativo Gerente General

1.0 FINALIDAD
Establecer los lineamientos a observarse en la gestion de cobranzas y una opiima recuperacion de la
cartera.

20 CAMPO DE APLICACION
Este procedimiento es de aplicacion general para asegurar la adecuada recuperacion de la cartera de

clientes y que la gestion se efectle apropiadamente sin afectar la comerdializacion. Estos parametros
tienen como proposito el cumplir con las expectativas de calidad y safisfaccion de nuestros dientes.

30 DOCUMENTOS REFERENCIALES
Mo aplica

40 DEFINICIONES

Mo aplica

50 PROCEDIMIENTO

Paso M: Jefe Administrativo - Diariamente emite el reporte de Cobranzas, con el cual s= analizara la
cartera de cada cliente y se planificara la gestion de cobro diaria.

Paso 02: Jefe Administrativo - Indica al Mensajero las empresas donde debe efectuar las recaudaciones.

Paso 03: Jefe Administrativo - Recepta los pagos y los comprobantes de retencion. Sella, firma y anota la
fecha en los soportes del diente en sefial de recepcion.

FPaso 04: Jefe Administrativo - Los valores de cobro inmediato son emviados para su deposito. Los

cheques posfechados los debe guardar en la caja fuerte hasta el dia de su vencimiento.

60 REGISTROS
Mo aplica

70 ANEXOS
Mo aplica
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Anexo #10: Herramienta de Gestién de Cobranzas

CLIENTES JOYERIA DE LUCIA - GESTION COBRANZAS DIARIAS

TELEFONO PERSONA FECHA 5 FECHA
CLIENTE CONTACTO CONTACTO CONTACTO OBSERVACION SEGUIMIENT | STATUS CHECK | Semaforo
- - - - - [o] - - - -
SRA ANITADE ALVEAR | 2.837-287 | Ricardo Aiear |28-10-2008 |PAGA HOY 28-Mar Terminado
DR. GALO CALERO 2323852 | Cecilia Calero |28-11-2008 E;’E%EA% WMARTES POR LAS 2 PRIMERAS otAer,
SORAYA FLORES 2.657.906 | SorayaFlores |24-11-2008 éﬁﬁ%ﬁéﬁp@ggﬁg&iﬁ?m PAGG =
PILAR BAQUERIZO 2-897-098 | Pilar Baquerizo |10-11-2008 Eﬁ‘i’g‘J:S’EE‘;:j\Eé’L‘gEOADFEESg@EﬁB%EEJARA 08-589 . iieno
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Anexo #11: PR0-003 Procedimiento de Recaudacion

JOYERIA D' LUCIA

PROCEDIMIENTO DE RECAUDACION CODIGO: PRO-D03 |PAGINA: 1/1
Elaborado por: Aprobado por: REVISION: 00 FECHA: 20110815

Observaciones:

Jefe Administrativo Gerente General

1.0 FINALIDAD
Establecer los lineamientos a observarse en la recaudacion de valores diarios.

20 CAMPO DE APLICACION

Este procedimiento es de aplicacion general para asegurar la adecuada recuperacion de la cartera de
clientes y que la gestion se de recaudacion se efectle organizada y agilmente. Estos parametros fienen
como proposito el cumplir con las expectativas de calidad y satisfaceion de nuestros dientes.

30 DOCUMENTOS REFERENCIALES
Mo aplica

40 DEFINICIONES

Mo aplica

50 PROCEDIMIENTO

Paso 01: Jefe Administrativo — Establece diariamente en el archivo de Excel designado la Hoja de Ruta
del Recaudador de acuerdo a la gestion de cobranzas acordada previamente en los seguimientos de
cartera.

Paso 02: Jefe Adminisirativo — Imprime la Hoja de Ruta del Recaudador y la entrega al
mensajersrecaudador para su cumplimiemnto.

Faso 03: Recaudador — Cumple con la rnita establecida, realizando la gestion de cobranzas con
amabilidad y sutileza. Ancta y documenta &l resultado de la gestion en la Hoja de Ruta impresa.

Paso 4: Jefe Administrativo — Documenta en el archivo de Excel Hoja de Ruta las novedades y

obsernvaciones detalladas por el recasdador.

60 REGISTROS
Mo aplica

70 ANEXOS
Mo aplica
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Anexo #12: Herramienta de Hoja de Ruta Recaudador

RUTA DE RECAUDACION - SEMANA 33 (ABRIL 15-19)

Gestién: |Lunes 15 de Agosto, 2011
MONTO
CLIENTE CARTERA |DIA DE PAGO| DIRECCION SECTOR COMENTARIO

ADITEC ECUATORIANA CIA. LTDA. 1.804|LUNES VIA DAULE MNORTE g

MNEW YORKER S.A. 8114|LUNES - JUEVES|LOS RIOS Y 9 DE OQNORTE DE2A3PM

INDUSTRIA DE ALIMEMTOS LA EUROPEA CIA 12,916|LUNES ¥ MIERCJY Galindo y Eloy Alfa)CENTRO-SUR  |*PLAN DE PAGO: A 6 MESES (EN ENVASES NO
RETIRADOS). CARTERA ADICIONAL

ACROMAX LABORATORID QUIMICO 353|LUNES Y VIERNE[VIA DAULE NORTE (*FARMACEUTICO: PRODUCTOS EN CUARENTENA
"FACTURA POR ARTE)

EMBOTELLADORA AZUAYA EASA 16,042|INDIFERENTE VIA DAULE NORTE g

ADHEPLAST C.LTDA. 14,847 |INDIFERENTE V1A DAULE NORTE ES FRECUENTE - DEMORA EN PAGAR

GOMERCOMPANY 8. A 1,293|INDIFERENTE VIA DAULE NORTE - DAULE |*PLAN DE PAGO: TERMINA DE PAGAR CARTERA
VENCIDA EN DIC/08. (FADESA Y LATIENVASES) ENVIAN
CHEQUES (MO HAY GESTION)

LICORES DE EXPORTACION S.A, 739|INDIFERENTE  [EMBO. AZUAYA MORTE EMVIAN CHEQUES POR CORREQ A SUS OFICINAS EM
GQUIL PARA RETIRO (*FACTURA POR ARTE)

SOLVENTES Y MASILLAS NACIONALES NEIRA 21|INDIFERENTE VIA DAULE NORTE a

REFRESCOS SIN GAS S.A RE.S.GASA 12|INDIFERENTE _ |VIA DAULE NORTE - DAULE |CHEQUE ANTICIPADOD

Gestidn: |Martes 16 de Agosto, 2011
MONTO
CLIENTE CARTERA |DIA DE PAGO| DIRECCION SECTOR COMENTARIO

ADHEPLAST C.LTDA. 30,085|INDIFERENTE WIA DAULE NORTE ES FRECUENTE - DEMORA EN PAGAR

EMBOTELLADORA AZUAYA EASA 16,042|INDIFERENTE  |VIA DAULE NORTE g

QRIENTAL INDUSTRIA ALIMENTICIA Q.1LA. CIA, §,078|INDIFERENTE WVERNAZA NORTE  |NORTE a

INDUSTRIA CONSERVERA DEL GUAYAS S.A. 2102|INDIFERENTE WIA DAULE NORTE g

LICORES DE EXPORTACION S.A 738(INDIFERENTE  [EMBO. AZUAYA MNORTE EMVIAN CHEQUES POR CORREOQ A SUS OFICINAS EM
GQUIL PARA RETIRO ("FACTURA POR ARTE)

SOLVENTES Y MASILLAZ NACIONALES NEIRA 21|INDIFERENTE WVIA DAULE NORTE a

REFRESCOS SIN GAS SA RES.GASA 13[INDIFERENTE __ [VIA DAULE NORTE - DAULE |CHEQUE ANTICIPADO
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Anexo #13: PR0-004 Procedimiento de Gestién de Cartera Vencida

JOYERIA ¥ LUCIA

PROCEDIMIENTO DE GESTION DEJCODIGO: PROO04 |PAGINA: 1/2
CARTERA VENCIDA
Elaborado por: Aprobado por: REVISION: 00 FECHA: 20110815
Observaciones:
Jefe Administrativo Gerente General

10 FINALIDAD
Establecer los ineamientos a observarse en la recaudacion de valores diarios.

20 CAMPO DE APLICACION

Este procedimiento es de aplicacion general para asegurar la adecuada recuperacion de la cartera de
clientes y que la gestion se de recaudacion se efectle organizada y dgilmente. Estos parametros ienen
como proposito el cumplir con las expectativas de calidad y safisfaccion de nuestros dientes.

30 DOCUMENTOS REFERENCIALES
Mo aplica

40 DEFINICIONES
Mo aplica

50 PROCEDIMIENTO

Paso 01: Jefe Administrative - Realiza las gestiones de recuperacion de cartera a partir del cumplimiento
del plazo de pago otorgado al diente. Los clientes previamente autorizados por la Gerencia General se
manejaran de acuerdo a ko que estipule dicho cargo.

"Cartera vencida hasta 15 dias:
1a. Insistira repetidamente en forma telefonica con el cliente la recuperacion.

"Cartera vencida entre 16 y 30 dias
1b. Insistira repetidamente en forma telefonica con el cliente la recuperacion.

"Cartera vencida entre 31 y 80 dias
1c. Insistira repetidamente en forma telefonica con el cliente.

1d. Notificara el atraso al Gerente General y procedera a cancelar las wentas. Se deberad comunicara
oportunamente a los Vendedores. Las excepciones a esta disposicion seran comunicadas por el Gerente
General.

1e. Elaborara una carta requiriendo el cobro y dirigida al responsable de la dewda.
Cuando la cartera vencida cumpla 61 dias de atraso, elaborara una carta requiriendo el cobro, firmada por
el Gerente General
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1h. Se abrira un expediente de los clientes con mas de secenta (B0) dias de atraso en el cual se
detallara todo el proceso de cobranzss emprendido. Se deberd incluir ademas las comunicaciones
formales de todos los llamados y cualquier tipo de comunicacion escrita.

1i. Se cobrama intereses por la cartera vencida por mas de 30 dias. Si el cliente se negase a cancelar
los intereses, & Gerente General es el (nico autorizado a exonerar &l cobro de estos valores.

1j. Se mantendra informado al Gerente General sobre las gestiones realizadas con el ciente. Incluira
copias de todas las comunicaciones en la carpeta del diente.

"Cartera vencida con mas de 90 dias
1k. Previa autorizacion de Gerencia General se enfregara al departamento Legal la factura del diente
con los soportes de todas las gestiones de recuperacion.

Paso 02: Jefe Administrativo - Motificara al Contador a fin de que analice el caso y de ser necesanio
autorice el registro de una provision para cuentas de dudeso recaudo.

Paso 03 Gerencia General - Definira las acciones a tomar respecto al personal responsable en caso de

incbservancia de este procedimiento, ermores en calculos en liguidacion o perdida de documentacion.

60 REGISTROS
Mo aplica

70 ANEXOS
Mo aplica
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Anexo #14: PR0-005 Procedimiento de Reclamos

JOYERIA D' LUCIA

PROCEDIMIENTO DE RECLAMOS CODIGO: PROO05 |PAGINA: 111
Elaborado por: Aprobado por: REVISION: 00 FECHA: 2011-08-15

Observaciones:

Jefe Administrativo Gerente General

1.0 FINALIDAD
Establecer los lineamientos a observarse en los reclamos generados por los clientes.

20 CAMPO DE APLICACION

Este procedimiento es de aplicacion general para asegurar la respuesta a los clientes sobre reclamos e
inconformidades presentadas en el local. Estos parametros tienen como proposito e cumplir con las
expectativas de calidad y satisfaccion de nuestros clientes.

30 DOCUMENTOS REFERENCIALES
Mo aplica

40 DEFINICIONES

Mo aplica

5.0 PROCEDIMIENTO
Paso 01: Vendedor - Recibe & reclamo por parte del cliente/consumidor e informa al Jefe Administrativo y

a la Gerendia General las novedades presentadas por los clientes en los productos recibidos.

Paso 02 Jefe Administrativo - Realiza &l egreso de los producto afectados en el Inventario mediante la
transaccion EGR — EDF Egreso por Devolucion a Proveedor ("referida al reclamo de Compras)

Paso 03: Jefe Administrative - Documenta el reclamo en la Matriz de Reclamos, relacionando a la Orden
de Compra del reclamo en mencion.

Paso (4: Jefe Administrativo - Realiza el seguimiento del caso hasta que &l proveedor envie la Mota de
Crédito pertinente.
Paso 05: Jefe Administrative - Da las explicaciones pertinentes al diente y las soluciones respectivas al

problema, ademas compensaran el inconveniente causado.

60 REGISTROS
Mo aplica

70 AMEXOS
Mo aplica
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Anexo #15: PR0-006 Procedimiento de Manejo de Caja Chica

JOYERIA D¢ LUCIA

PROCEDIMIENTO DE MANEJO DE CAJA|CODIGO: PROO0G |PAGINA: 1/3
CHICA

Elaborado por: Aprobado por: REVISION: 00 FECHA: 20110815

Observaciones:

Jefe Administrativo Gerente General

10 FINALIDAD
Establecer los ineamientos a observarse en el manejo de caja chica asignada al custodio administrativo.

20 CAMPO DE APLICACION
Este procedimiento es de aplicacion general para asegurar la comecta uliizacion y evidencia de fondos
destinados. Estos parametros tiemen como propositc e cumplir con las expectativas de calidad y
satisfaccion de nuestros clientes.

30 DOCUMENTOS REFERENCIALES
Mo aplica

40 DEFINICIONES
Mo aplica

50 PROCEDIMIENTO
Paso 01: Jefe Administrativo - Recibe el fondo asignado ($50.00 USD) como Caja Chica. La reposicion
se hara una vez consumido maximo el 8% del fondo.

Paso 02 Comprador - Elabora vale de caja en el que debera incluir la palabra "PROVISIONAL", y ko envia
al Jefe Administrativo para su visto bueno. Dicho vale debera liquidarse maximo en 48 horas.

Paso 03: Comprador - Recibe del Jefe Administrative el vale provisional aprobado, y solicita el efectivo.

Paso 4: Comprador - Realiza compras en el mercado de acuerdo a politicas de compras de la empresa.

4.a Solicita a los Proveedores que sean personas juridicas, facturas separadas por las compras de
cada compafiia.

4b 5i el Proveedor es persona natural y vende un bien o servicio de forma ocasional elabora una
“Liquidacion de Compras y Servicios™.

4c Por cada compra realzada emite y entrega al bemeficiario del pago, los orginales de los
comprobantes, en los casos y porcentajes establecidos por las Ley Tributania vigente.

Paso 05: Comprador - Recibe del Proveedor, mercaderia con el Comprobante de Venta el cual debe estar
de acuerdo al Reglamenio de Facturacion vigente y entrega al Jefe Administrativo.

Paso D8: Comprador - Una vez que recibe la mercaderia, e comprador sera responsable de la misma.
En caso de suscitarse alguna pérdida o robo, el valor de la mercaderia serd cancelada de la siguiente
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manera:

Si &l monto es menor a la franquicia, el colaborador asumira e 30% dal monto del robo.

"Si el monto es mayor a la franquicia, el colaborador asumira el 20% del monto de la franguicia.

'En caso de onginarse mas de tres {3} robos a un comprador durante un mismo ano, Gerencia definira la
aplicacion de las sanciones respectivas, tales como: Amonestacion escrita por falta de responsabilidad en
&l cumplimienio de sus funciones o descuento del 100% del valor del robo.

Paso O7: Jefe Administrative - Recibe del comprador la mercaderia con la respectiva factura, o liquidacion
de compras, verificando que se encuentre conforme en cuanto a cantidad y caracterisSicas. Esta
verificacion también debe efectuarse para las compras de viveres.

Paso 08: Jefe Administrative - Pone en factura, sello de recibido, fecha y firma como evidencia de
recepoion conforme.

Paso 09: Comprador - Recibe la factura con sello y evidencia de recepcion, o elabora vale definitivo y
enfrega a Gerencia para su aprobacion.

Paso 10k Jefe Administrativo - Recibe del comprador factura, liquidacion de compra o vale definifivo segln
comesponda y revisa

10.a Si esta de acuerdo, firma y enfrega al comprador.

10.b Si no esta de acuerdo, regresa documentacion a COMprador para Su revision.

Paso 11: Jefe Administrative - Recibe del comprador la documentacion soparte, verificando lo siguients:
11.a Que se encuentre debidamente soportada con los respectivos comprobantes de ventas.
11.b Que tengan &l visio bueno de Gerencia General.

Paso 12: Jefe Administrativo - Destruye el vale provisional en presencia del Compradaor.

Paso 13: Jefe Adminisirativo - Ingresa al archivo de Control de Caja, y realiza Liquidacién de Caja Chica
seglin comesponda

Paso 14: Jefe Administrative - Elabora carta de autorizacion de débito por compariia, la adjunta a la

reposicion de caja y la envia al Contador General para su revision.

Paso 15: Comprador - Revisa liquidacion emitida confra los respectivos documentos de soporte,
retenciones del VA y en la fuente, calculos artméticos y carta de débito.  Si esta de acwerdo firma la
reposicion y |a carta de débito en sefial de revisado, caso contrario aclara las inguietudes con la cajera o
custodio responsable.

159




JOYERIA D' LUCIA

PROCEDIMIENTO DE MANEJO DE CAJA

CODIGO: PROO0G6 | PAGINA: 3/3

CHICA
Elaborado por: Aprobado por: REVISION: 00 FECHA: 2011-08-15
Observaciones:
Jefe Administrativo Gerente General

Paso 16: Comprador - Envia los documentos al Jefe Administrativo para que gestione la transferencia de

fondaos.

60 REGISTROS
Mo aplica

70 ANEXOS
Mo aplica
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Anexo #16: PR0-007 Procedimiento de Baja de Inventarios

JOYERIA [V LUCIA

PROCEDIMIENTO DE BAJA DEJCODIGO: PROD0OT [|PAGINA: 172
INVENTARIOS
Elaborado por: Aprobado por: REVISION: 00 FECHA: 20110815
Observaciones:
Jefe Administrativo Gerente General

1.0 FINALIDAD
Establecer los ineamientos a observarse en la baja de Inventarios obsoletos.

20 CAMPO DE APLICACION

Este procedimiento es de aplicacion general para asegurar la comecta evidencia de bajas de inventarios a
realizar. Estos parametros tienen como propésito el cumplir con las expectativas de calidad y satisfaccion
de nuestros clientes.

30 DOCUMENTOS REFERENCIALES
No aplica

40 DEFINICIONES

Mo aplica

50 PROCEDIMIENTO
Paso 01: Vendedor - Identifica lkos producios que se encuentran en mal estado u obsolescencia.

Paso 02 Jefe Administrativo - Verifica el estado de los productos y revisa la viabilidad de reparacion o

rescate.

Paso 03: Jefe Administratve - Para el caso de joyas en gemeral, informa su status al Tallista, quien
sugerira que hacer con este material.

Paso 04: Jefe Administrative - Coloca los articulos obsoletos o fuera de uso en un sitio predefinido con
una identificacion indicando que es material para ser eliminado

Paso 05: Contador - Revisa el listado, werifica si los producios se encuentran registrados contablemente,
incluye costo unitario y total, y prepara el Acta de baja y le asigna numeracion.

Paso 06: Contador - Informa a Gerencia General a fin de obtener la autorizacion respectiva, previo al
registro y su posterior baja.

Paso O7: Contador - Con la aprobacion del informe revisa listado valorado y procede a registrar la
prowision, en los montos y porcentajes autorizados.

Paso 09: Jefe Administrative - Se hace presente para verificar los articulos a ser dados de baja y su
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desalojo.

Paso 10x Contador - Recibe el acta de baja y enfrega al departamento kegal a fin de que sea legalizada en
la Motaria (declaracion juramentadal).

Paso 11: Departamento Legal - Obtiene protocolizacion de actas en Motaria y las remite al area de
contabilidad con copia a la Gerencia General.

Paso 12: Contador - Registra contablemente el acta profocolizada.

Paso 13: Jefe Administrativo - Conjuntamente con el Gerente General definira las acciones a tomar
respecto al personal responsable en caso de inobservandia en la aplicacion de este procedimisnio.

60 REGISTROS
Mo aplica

70 ANEXOS
Mo aplica
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Anexo #17: IND-001 Indicador de Cartera Vencida

TESORERIA - CUENTAS POR CODIED:
COBRAR INDIC ADOR THO-001
) BUSTITUVE A= NUEVD
5, -
W %
ﬁ 4 _/',,.-’{A:lf..ff,-' CARTERA VENCIDA ACTUALLZACION, JW0a2011
IZYEZLA Y FLATLSLA —mimj

INDICADOR ROTACION DE CARTERA

Objetive
Identificar el nivel de cartera por vencer y cartera vencida (en t&minos de pago real) durante un periodo

El indicador tiene una frecuencia de elaboracion semanal.

Lista de Distribucién y -
Jefe Administrative Financiero - Gerencia General

Interpreiacion de los resuliados

Este indicador muestra el nivel de cartera por vencer y vencida de manera porcentual. Comparacion de
frecuencia mensual y semanal. Ayuda a monitorear y mejorar los niveles de cartera vencida y por vencer.
Pemite identificar semanalments en qué nivel mos encontramos de acuerdo a las recaudaciones
efectuadas y la gestion que se debe efectuar postericrments.

Acciones Comectivas

Las acciones gque se pueden tomar al detectar incrementos en los niveles de cartera wencida sonc
incrementar la gestion de cobranzas, aumentar la frecuenta de llamadas a los clientes, enviando boletines
de recordatoric via comeo electronico, realizando visitas a las oficinas de los dientes, etc. Se debe
analizar por plazos las carteras que se estén cayendo vencidas (de 1-30, de 31-80, de £1-80, mas de 90
vencido) para poder determinar que tipo de gestion se debe realizar.

Unidad de Medida
Valor nominal (porcentaje); reporte Andlisis de Cartera - Gerencial (temino real)

Origen de los dafos:

Sistema Sinple (Clientes); Analizic de Cartera - Gerencial (iérming real)

Calculo

Se debe excluir del reporte Andlisis de Cartera - Gerencial (¥rmino real) los siguientes: Cartera Legal.

10. valores Objefivos:

Alcanzar niveles de cartera vencida por debajo del 14%.

11. Frecuencia de cilculo de Objetivos

Trimestral.

Firma/ Fecha JeTe Adminiztraiitvo | Fimmal Fecha Garencka General | Firmal Fecha
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TESORERLA — CUENTAS POR CODIGD:
COBRAR

IND-001
BUSTITUYE - NUEVO
¢ L LA CARTERA VENCIDA [ACTUALZACION: 30082011 |
I=YEZIA Y FLATLSEA Tae7

12. Responsable de establecer Objetivos
Gerente General

13. Periodo Base
Un ano (2010), s& calcula mensualmente el reporte Andlisis de Cartera - Gerencial (t8rming real).

14, Frecuencia de edlculo de Periodo Base
Mensual y semanal

15. Responsable de establecer Periodo Base
Jefe Administrativo Financiero

16. Tamaiio de la muestra
Un afio

La heramienta utilizada para graficar el indicador es una hoja de Excek

INDICADCR DE CARTERA (Termino de Pago Resl

SEMAMNA
Wes | May|
e - . Ceneid- —pi e
[N PORCCHTAILS fe . P or vene s cneidz “hjzi n
T34
LS 16,5058 18,50
Koz Forusncer Yencide Chjstivo ’ -
RE BB, TET% | 110 | ks 147% 150%
SCMAT | 7w T e
SEMAT [ ks s | 1w | an.
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Anexo #18: IND-002 Indicador de Rotacién de Cartera

TESORERLA - CUENTAS POR COMED:
COBRAR INDIC ADOR IND-002
] SUSTITUVE A= NUEVD
LW b -
ﬁ 4 LA ROTACKON DE CARTERA [ACTUALIZACION. J00500T1 |
1ZYEZIA ¥ FLATLAIA Paging 1de &

INDICADOR ROTACION DE CARTERA

1. Responsable Principal
Jefe Administrativo.

2. Objetivo
Identificar los plazos de wentas ctorgados y la rotacion de cartera que se presenta en un perodo de
tiempo determinado.

3. Frecuencia de Elaboracion
El indicador tiene una frecuencia de elaboracion mensual.

4. I. E *D- .! - r r .

5. Interpretacién de los resultados
Este indicador muesira el nivel de rotacion de cartera: el plazo (dias) en &l cual se coloca las ventas y kos
plazos (dias) en los que estoy recuperando la cartera en un analisis semestral (retroactivo)
Cartera (dias ventas:) Numero de dias en los que se realizan las ventas, dias de crédito otorgado - plazo
en los cuales se colocan las ventas (monto y plazo facturado en el mes)
Cobranzas (dias cobranzas) Mumeno de dias en los que se recauda la cartera - plazo en los cuales se
recupera la cartera inicial (monto recaudado en el mes)
El plazo de ventas no debe ser mayor a la rotacion de cartera, ya que esto indica que tardamos mas dias
en la recuperacion de cartera que los plazos los cuales olorgamos.

6. Acciones Comrectivas
Las acciones comectivas se deben tomar al momento de detectar rofacion de cartera mayor al plazo de
venta otorgado ya sea aumentando la gestion de los asistentes en cuentas por cobrar. Se debe informar y
consultar a Gerencia Financiera sobre las resoluciones a tales como ajustar los dias de crédito clorgados
a cada uno de los clientes en particular.

7. Unidad de Medida
Valor numérico; Mimero de dias promedio de cartera en ventas (plazo ventas) vs. Mimero de dias
promedio de recuperacion de cartera (plazo recaudada)

8. Origen de los dafos:
Sistemna Sinple (Clientes): Transacciones de CxC
Sistema Sinple (Clientes): Andliziz de Gartera Gerencial (real)

9. Cilculo
El indicador requiere de |a siguiente informacion para su obtencion
¥ Cartera Inicial
Ventas
Cobranza del mes

L
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TESORERLA — CUENTAS POR c .
COBRAR IMICHEC ADOR Im
- SUSTITUYE A NUEVD

/S . -

ﬂﬁ /Jalhfﬂ-' ROTACION DE CARTERA [ACTUALZACION: 30082011 |
|SYERIA Y FLATLRIA e
¥ Cobranza Final
¥ Dias de Plazo

A FILTROS. Los parametros de este reparte seran:

- Cartera Legal: Si o No
- Cartera de Relacionadas: 5i o No

- Témnino de Cobro: Real o Documents (Contractual)
- Actividad del Cliente

definidos en el pumto anterior.

CARTERA INICIAL. Se deben considerar la cartera inicial del mes de la empresa con los parametros

FACTURACION {GEHERACIéH DE CARTERA). Para esta variable deben ser consideradas las ventas

del negocio durante el mes scbre el giro de este, aungue es importante identificar si fue o no seleccionado
el parametro de empresas relacionadas para de igual manera tomarlo para esta vanable (ver punfo A)

parametros seleccionados segln se muestra en el punfo A

COBRAMZA DEL MES. Se refiere a la cartera dada de baja durante &l mes comespondiente a los

CARTERA FINAL Se considera la cartera hacia el cierme de mes segln los parametros seleccionados,

esta debe ser igual a la cartera inicial del préstimo mes como se muestra en el cuadro ejemplo ¥ esta dada

por & siguiente calculo:

Carfera Final = Cartera Inicial + Facfuracion {Ventas) — Cobranza +~ Ajusfes
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F. PLAZO DE VENTA. Para cbtener este dato se deben considerar las ventas de los dltimos 8 meses (mes
en curso y 5 hacia anteriores) y considerar su calculo de dias de plazo a los cuales se realizd la venta, e
algoritmo de caloulo se muesira a continuacion:

Plazo de Venta = £5umaforia Producto. (Venta*Plazo_de_Verda) /€S5umatoriafVenda)
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TESORERL: — CUENTAS POR p ,
IRAR IND-002
- BUSTITUYE - NUEVO
R o3
Ll .-‘r u.
ﬂ d ,/.,.-*{A:Z{.f.f’,-- ROTACION DE CARTERA ACTU DT
I=YEZIA Y FLATLSEA —3.‘.4

G. CARTERA DIAS DE VENTA. Este dato se obfiene de calcular la cantidad de dias de venta que representa

la cartera inicial como se muestra a continuacion:

Gartera Diaz de Venta= (Carfera Final del Mes' Promedio de Facturacion (Ventas) de los ulimos 6 meses )

* 30
Er =L/ [l ={=] hdsk SER W ALIbI

AR IR 1-,-U=511 143053 U072 14 /83 Jo2 LA 0 LT - T a1 -0 (]
FJEYE CANEF [wErlas]| Sodd.S50 S <)L A rEr N E
cakranzas 5847 : R R R R R S 4201 EID
CslaraTas 14,272,212 TIRES IS4E2 77 CEFRTE | ISTIS
GASTE=A (D5s va) I_;_LRI
L0, SAU0s

PLAZD 22 THTA

H. COBRAMZA SALIDA. Se cbtiene para identificar el nimero de dias que representa el valor cobrado

durante &l mes con respecto a los 8 meses de venta

GCobranza Safida = {Cobranza del mes / Promedio de Facturacion (Ventaz) de loz dlimos 6 mesez ) * 30

r.rarw rrr Lis= 2MNE [N I
i il CEENFEIC 14 345012 IE7A3 755 CRISIS R
e RERUETES ol St e | A ] bdiid 4 e
il e o e O S HsH AN o At 4HI17 411 A kd -l
[T AT H| I P Y I 14 /75 s 18 8.,/ 1m +2M - 24 Tz/3" Bla ;204N
U2l = e Lies v T
OB, Sedhe K]
[ _~Z7 JE VEHMTA B3

Al final de la tablar se obtiene un promedio mensual del dlitimo afic de la cartera inicial, facturacion (ventas), la

cobranza y se obiiene por medio de la formula descrita en e punto 4 |a cartera final.

El plazo de venta también se caloula con relacicn al Gltimo ano tomando 12 meses y no § como en el punto 5.

El grafico a obtener segin los puntos mencionados es el siguiente en donde se grafican en el eje X los ditimos 12
meses del ano y en el eje Y la Cartera en Dias de Venta (grafico de linea), Dias de Plazo (grafico de linea) y

Cobranza de Salida (grafico de puntos).

10. valores Ohjefivos:
A disposicion de: Gerencia General.

11. Frecuencia de edleulo de Objetivos
Anual
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TESORERL: — CUENTAS POR p ,
IRAR IND-002
BUSTITUYE - NUEVO
R o3
Ll .-‘r u.
ﬂ d ,/.,.-*{A:ZN.E’,-- ROTACION DE CARTERA ACTU DT
I=YEZIA Y FLATLSEA —4‘:‘4

12. Responsable de establecer Objetivos
Gerencia General

13. Periodo Base
Enero 2010 — Diciembre 2010

14, Frecuencia de edlculo de Periodo Base

Anual

15. Responsable de establecer Periodo Base

Jefe Financiero

16. Tamaiio de la muestra
Anual

17. Herramienias

La heramienta utilizada para graficar el indicador es una hoja de Excek

CARTERA FADESA

au i,
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[ R
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Anexo #19: IND-003 Indicador Gastos Generales

CODIG0:
ADMINISTRACHON IMIDHC: ADONR, |HD-003
] SUSTITUYE & NUEWD
5 f M -
H ;4 _/Jg:;..rf,-- GASTOS GENERALES ECTUALIZACION, 0062011
IZYEZIA Y FLATLSIA —mimj

7

8.
9.

INDICADOR ROTACION DE CARTERA

Objetive
Identificar el nivel de gastos generales durante un pericdo de tiempo determinado.

El indicador tiene una frecuencia de elaboracion mensual.

Lista de Distribucion y .
Jefe Administrativo Financiero - Gerencia General

Interprefacion de los resultados

Este indicador muestra el nivel de Gastos Generales en los rubros: Suministros e Oficina y Suministros de
Limpieza. Permite identificar mensualments en qué nivel de gastos nos encontramos y la gestion que se
debe efectuar postericrmente.

Acciones Commectivas
Las acciones que se pueden tomar al defectar incrementos en los niveles de gastos son la revision de
frecuencia de compra del insumo y su diferencia de costos con la anterior compra.

Unidad de Medida

Unidades Equivalentes

Origen de los dafos:

Sisterna Sinple (Clientes): Gasfos
Calculo

Unidades Equivalentes

10. valores Objefivos:

MNEA

11. Frecuencia de cilculo de Objetivos

Semestral

12 Respmsauedeasrauemab,eﬁm

Gerente General

13. Periodo Base

Un afo (2010), se calcula mensualmente el reporte de Gastos

14. Frecuencia de cilculo de Periodo Base

Mensual
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ADMINISTRACION THIDNC ADOR. oy
BUSTITUYE - NUEVO
\ f . L
ﬂ d ﬂrax.zz-- GASTOS GENERALES ACTUALIZACION. J0DE01]
|=YVEZILA Y FLATR=IA muzui

15. Responsable de establecer Periodo Base
Jefe Administrativo Financiero

16. Tamaiio de la muestra
Ln afio
17. Herramientas
La hemamienta ufilizada para graficar el indicador es una hoja de Excel

§

BEEEN

Consumo Suministros de Oficina
6897

773

s PR Sam Asum — 5], PO A
Consumo Suministros de Limpieza

1.632 1.595

1.275

1.113 1.008

1 2 k] 4 5 [} 7 B ] 10 11 12
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Anexo #20: POL-001 Politica de Ropa y Uniforme

JOYERIA D LUCIA ADMINISTRACION
ROPA Y UNIFORME CODIGO: POL-001 [PAGINA: 1/1
Revisado por: Aprobado por: REVISION: 01 FECHA: 2011-08-15

Observaciones:

Jefe Adm./Financien Gerente General
1.0 FINALIDAD
Establecer politicas para realizar una comecta imagen de los colaboradores de la empresa.
2.0 ALCANCE
Aplica a todos los colaboradores que laboran en la Joyeria D' Lucia.
3.0 POLITICA

3.1 La imagen del personal debe ser profija y elegante. El codigo de vestimenta es semi-formal, en e
caso de hombres: camisa y pantalon; en el caso de mujeres: la utilizacion del *uniforme entregado por la
comparnia.

(") La empresa debera adquirr uniformes para las colaboradoras del género femenino para su uso diario.
La compania hard enfrega del uniforme por primera vez, en caso de pérdida, o mal uso del mismo,
debera ser adquirido directamente por el colaborador.

4.0 REGISTROS
WA

50 ANEXOS
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Anexo #21: POL-002 Politica de Higiene y Presentacién
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JOYERIA D LUCIA ADMINISTRACION
HIGIENE Y PRESENTACION CODIGO: POL-002 [PAGINA: 111

Revisado por: Aprobado por: REVISION: 01 FECHA: 20110815
(Observaciones:

Jefe Adm./Financiemn Gerente General
1.0 FINALIDAD
Establecer politicas para realizar una comecta imagen de los colaboradores de |la empresa.
2.0 AICANCE
Aplica a todos los colaboradores que laboran en la Joyeria D' Lucia.
3.0 POLITICA

31 El cuidado del personal y su apariencia debe profija. Los colaboradores deberan presentarse a
frabajar debidamente afeitados y peinados.

3.2  Encasode las mueres, no deben excederse en el maquillaje de su cara. La presentacion de las
manos en & personal de ventas es clave, siempre deberan estar limpias, desinfectadas, y de
agradable presentacion.

4.0 REGISTROS
WA

5.0 ANEXOS
MA

Anexo #22: POL-003 Politica de Limpieza del Local
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JOYERIA D LUCIA ADMINISTRACION
LIMPIEZA DEL LOCAL CODIGO: POL-003 [PAGINA: 1/1

Revisado por: Aprobado por: REVISION: 01 FECHA: 2011-08-15
Observaciones:

Jefe Adm.Financien Gerente General
1.0 FINALIDAD
Establecer politicas para realizar una comecta imagen del local en su infraestructura.
2.0 ALCANCE
Aplica a todos los colaboradores que laboran en la Joyeria D' Lucia
3.0 POLITICA

Las perchas de presentacion y vidrieras deberan ser limpiadas con limpiavidrios diariamente. Se debera
pasar la escoba dos veces al dia, en la mafiana y a mediados de la tarde

4.0 REGISTROS
WA

5.0 ANEXOS
A

Anexo #23: POL-004 Politica de Limpieza de Joyas
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JOYERIA D LUCIA ADMINISTRACION
LIMPIEZA DE JOYAS CODIGO: POL-004 [PAGINA: 11

Revisado por: Aprobado por: REVISION: 01 FECHA: 2011-08-15
Observaciones:

Jefe AdmFinanciem Gerente General
1.0 FINALIDAD
Establecer politicas para realizar una comecta imagen de la mercaderia del local y su exposicion.
2.0 ALCANCE
Aplica a todos los colaboradores que laboran en la Joyeria D' Lucia
3.0 POLITICA

Las joyas deberan limpiarse con liquido limpia-joyas y un trapo de algoddn especial cada quince dias.

4.0 REGISTROS
MiA

50 ANEXOS
MNA

Anexo #24: POL-005 Politica de Puntualidad
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JOYERIA D LUCIA ADMINISTRACION
PUNTUALIDAD CODIGO: POL-005 JPAGINA: 1/1

Revisado por: Aprobado por: REVISION: 01 FECHA: 2011-08-15
Observaciones:

Jefe Adm.Financiemn Gerente General
1.0 FINALIDAD
Establecer politicas para realizar una comecta imagen de la mercaderia del local y su exposicion.
2.0 ALCANCE
Aplica a todos los colaboradores que |laboran en la Joyeria D' Lucia
3.0 POLITICA

La hora de entrada y salida se da de la siguiente forma:
Lumes a Jueves: de 10am a 10pm

Viemes a Sabado: de 10am a 11pm

"Feriados, de acwerdo a disposiciones del Centro Comercial

Los tumos de rotacion se estructuraran mensualmente, los cambios a dicha planificacion deberan darse
con minimo 48 horas de anticipacion.

Todos los casos de atrasos deberan ser justificados oportunamente con &l jefe directo.

4.0 REGISTROS
NiA

5.0 ANEXOS
MA

Anexo #25: POL-006 Comisiones por Ventas
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JOYERIA D LUCIA ADMINISTRACION

COMISIONES POR VENTAS CODIGO: POL-006 [PAGINA: 1/2

Revisado por: Aprobado por: REVISION: 01 FECHA: 20110815

Observaciones:

Jefe Adm./Financien Gerente General
1.0 FINALIDAD
Establecer politicas para realizar una comecta iquidacion de comisiones por ventas realizadas.
2.0 ALCANCE

Aplica a todos los colaboradores que perciben comisiones en base a facturas emitidas: Vendedores,
Supervisores, Jefe Administrativo y Gerencia.

3.0 POLTICA

31

La empresa liquidara mensualmente las comisiones por facturas totalmente canceladas entre &
dia 16 del mes anterior al pago hasta 15 del mes del pago, a los siguientes colaboradores:
Representante de Ventas, Jefe Administrative, Gerencia General. Esta fecha sera cambiada
solo con autorizacion de la Gerencia General y por un motivo justificado.

3.2 La empresa liquidarda mensualmente las comisiones por facturas totalmente canceladas de
acuendo a la siguients tabla:
£ 3,000 de § 3499 £ 50.00
$3,500 a §6999 } 100.00
$7.000 a 10,499 { 150.00
£10,500 a § 13,999 j 250.00
£14000 a § 17,500 { 300.00
4 17,500 o mas j 350.00
3.3  Se calculara incentivos o castigos si el cobro de la factura se realiza:
[Al contado o antes del vencimiento |Incentivo del 33% mas de lo establecido en numeral 3.2

Entre 1 y 20 dias con relacon al vencimiento Lo establecido segin en numeral 3.2

Entre 21 y 35 dias con relacion al vencamiento Castigo del 23% menos de ko establecds en numeral 3.2

Entre 38 y B0 dias con relacion al vencamiento Castigo del 60% menos de ko establecido en numeral 3.2

Despues de 60 dias con relacon al vencamientn | |No ganan comisones

34

3.5

3.8

AT

Se considera factura totalmente cancelada, una ver que la empresa ha recibido:

Valor de la factura en efectivo o cheque, menos el valor de la retencion. Si el valor de la factura
se cancela en partes, se considerara como fecha de cancelacion de la factura, la fecha del
ultimo pago en efectivo, cheque, Mota de crédito o ajustes.

La base para &l calculo de comisiones sera el valor de la factura antes de impuesto.

El pago de comisiones a los colaboradores detallados en el numeral 2.1 se realizard dentro del
ol de fin de mes y se considerara como ingreso aportable.

* Ventas de articulos/productos
¥ Servicios de la oficina
¥ \entas a dientes relacionados
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¥ Ofros casos especiales definidos por la Gerencia General.

3.8  Seincluiran para calculo de comisiones las notas de crédito por devolucian y cambio de precio,
las mismas que generaran una comision negativa que se rebajara del valor a cancelar al
vendedor comespondiente.

3.8 Los valores que se paguen al Geremte General por concepio de sueldo + comisiones no
excederan los 34,000 mensuales.

310 Todos los cambios realzados en las tablas detalladas en e numeral 3.2 y'o en el proceso de
liquidacion de comisiones deberan ser informados al Jefe Adminisirativo para que se realice los
ajustes en el sistema.

4.0 REGISTROS
NA

50 ANEXOS
MNA
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Anexo #26: Directorio de Joyerias

Joyeria Direccién Teléfono Fax Ciudad

Alphatrading Cia. | Antonio Borrero 10-91

Ltda.. Mariscal Lamar (593-7)820002 (503-7T)841533 Cuenca

Aqua Disefos Francisco Robles 653

Aqgd Cia. Ltda Av. Amazonas (593-2)550969 (593-2)550969 Quito
12 De Octubre 1820

Bauer & Co. S A | Luis Cordero (593-2)2559207 | (593-2)2559208 Quito
Velez 000821 Seis De

Cadro S A Marzo (593-4)522255 Guayaquil
Velez 000821 E/L De
Garaicoa Y 6 De

Cadromell S_A. Marzo (593-4)0452255 (593-4)2511922 Guayaquil

Centro De

Precision Cezi C | P Carbo Y 000927

Ltda Sucre (593-4)324882 (593-4)323640 Guayaquil
Av Contituc Km.2 Y

Citinvest S A Av.J. T Marengo (593-4)691860 (593-4)691860 Guayaquil

Compaiiia Unidad Nacional 4-72

Artejoy Cia. Ltda. | Cuba (593-7)883912 (593-7)883912 Cuenca

Demalsa S A Km. 7.5 Via Daule (593-4)250729 Guayaquil
Av. Las Monjas
000129 Av_ Victor

Ecuavizzon S A. | Emilio Estrada (593-4)886716 (593-4)381172 Guayaquil

El Palacio Del

Goldfilled Cia. Veintimilla E3-35 Y 9

Lida. De Octubre (593-2)221311 Quito

Exclusividades

M. Cevallos C Av El Periodista Juan

Ltda Bautista Arzube (593-4)204183 (593-4)201771 Guayaquil

Fantasias Del

Cotillon Cia. Garcia Moreno 1512Y

Ltda. Eloy Alfaro (593-4)970686 Guayaquil
Calle Quinta 000105

Figo S A Av. Tercera (593-4)382923 (593-4)382080 Guayaquil
Nn.Uu. 77 Entre Los

Gonzalez Shyrys Y Rep.

Moscoso C Ltda | Salvador (593-2)2451524 | (593-2)2438290 Quito

Goodart Cia. Panamericana Sur

Ltda. Km_7 1/2 (593-7)860031 (593-7)838035 Cuenca

Importadora,

Exportadora Y

Comercializadora

Saint Joseph Cia. | Armenillas 2-114 Calle

Ltda. Vieja (593-7)862428 (593-T7)806585 Cuenca

Jeritsa Sociedad | Amazonas 000234 Y

Anonima Republica (593-2)2980194 Quito

Joyas Astudillo &

Delgado Cia. Del Retorno 5-50 Av.

Ltda. Gil Ramirez Davalos (593-7)805908 (593-7)805908 Cuenca
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Joyas Baron Cia

Ltda Culebrillas S/N El Altar | (593-7)807366 (593-7)860956 Cuenca

Joyas Fantasivel

Velecela Cia. Nicanor Aguilar 3-71

Ltda. Roberto Crespo (593-7)814036 (593-7)815279 Cuenca

Joyas Nacionales

Joyna S A Boyaca 001401 (593-4)518842 Guayaquil

Joyeria Cevallos | Av. Amazonas 001013

-JC-SA Y Wilson (593-2)2560750 | (593-2)250939 Quito

Joyeria Cuenca

C Ltda Sucre 0511 Martinez (593-3)821056

Joyeria

Emperador Cia

Ltda Velez 000216 Chile (593-4)530435 Guayaquil

Joyeria Fina

Turismo Y

Artesanias

Selectas Jofituris | Pedro Gualolmedo Y

Cia Ltda. Morales (593-5)633994 (593-5)633945

Joyeria Guillermo | Gran Colombia 7-97

Vazquez Sa Luis Cordero (593-7)831583 (593-7)831478 Cuenca

Joyeria

Torresback

Compaiiia Antonio Vega Mufioz

Limitada 15-15 Coronel Talbot | (593-7)823377 (593-7)823377 Cuenca

Joyeria Valancia | Aguirre 000515

Joyval Sa Escobedo (593-4)320830 Guayaquil
Cdia Kennedy Centro
Comercial Las Vitrinas
000600 Entre La

Joyerias Luxe Sa | XcalleH Y G (593-4)392245 Guayaquil

Joyklor Artesania | Av. Patria 625260 Av.

Y Comercio Sa Amazonas (593-2)501060 (593-2)501060 Quito

Korchak

Montenegro Cia. | Paseo Rio

Ltda. Machangara 000777 (593-7)861761 Cuenca
V.E. Estrada 000123

Liumbe S A Datiles (593-4)884388 Guayaquil

Lucio & Montero

Tejedora De

Cadenas Cia. Armenillas 2-114 Calle

Lida. Vieja (593-T)862428 (593-7)806585 Cuenca
Av_ Francisco Bolofia

Maclap S.A. 000109 (593-4)284688 (593-4)285673 Guayaquil

Manucrisa

Manufacturas Cornelio Vintimilla 13-

S A 14 QOctavio Chacaon (593-7)807366 (593-7)860956 Cuenca

Manufacturas De

Metales

Preciosos Cia. Nufiez De Bonilla 4-69

Ltda. Mademp Las Pencas (593-7)861139 (593-7)821269 Cuenca
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Arizaga 814 10
Agosto Y Napoleon

Merchan C Ltda | Mera (593-7)933678 (593-7)933592 Cuenca
Mora & Kochman | Del Batan 8-133 Santa
Cia. Lida. Cruz (593-7)880531 (593-7)888246 Cuenca
Novagems S.A. (593-4)2850614 | (593-4)2207301 Guayaquil
Oro Ecuatoniano
Cia Ltda Pichincha 000402 (593-4)524349 Guayaquil
A. El Periodista
0000000 Dr.Juan
Oro Gem S A Bautista Arzube (593-4)391089 Guayaquil
Oro Y Diamantes | Av. De Las Americas
Flores & Chalco 36-179 Cornelio
Cia. Ltda. Crespo (593-7)888496 (593-7)888496 Cuenca
Av. Francisco De
Ovide S A. Orellana (593-4)250729 (593-4)250212 Guayadquil
Plateria Narvaez | Av. Octavio Chacon 4-
Cia. Lida. 104 Av. Del Toril (593-7)800751 (593-7)806619 Cuenca
Politimos
Manufacturas Cornelio Vintimilla 13-
S A 14 Octavio Chacon (593-7)807366 (593-7)860956 Cuenca
Prestige Fosh E7-81 Diego De
Ecuatoriana S A. | Almagro (593-2)2541047 (593-2)2509983 Quito
Talleres Jose Bosmediano 543
Guayasamin SA | Y Jose Carbo (593-2)2446455 (593-2)2446277 Quito
Tallermon Cia. Armenillas 2-114 Calle
Ltda. Vieja (593-7)862428 (593-7)806585 Cuenca
Terranova C Av. Al Parque Alonso
Ltda. De Torres (593-2)2437255 (593-2)2467394 Quito
Gorffin C.C San Marino (593-4)2083307 Guavyaquil

181




Anexo #27: Centros Comerciales Guayaquil

Al igual que Quito, Guayaquil ha sido pionera en la construccién de centros
comerciales, su caracteristica de Puerto, ha hecho que esta ciudad se
encuentre a la vanguardia de la moda convirtiéndose en toda una metropoli.
Sus centros comerciales son modernos y cuentan con excelentes locales y
servicios, los consumidores de Guayaquil se encuentran acostumbrados a
tener la presencia de marcas internacionales al igual que franquicias.

San Marino Shopping

Direccion Avenida Francisco de Orellana 'y

Carlos Luis Plaza

Teléfono: (593-4) 228 9347

Numero de Locales 160

Bancos Si

Supermercados Si

Cines Si

Comidas Si

Servicios

Parqueadero Si

San Marino Shopping es el centro comercial mas nuevo del Ecuador,
inaugurado en julio de 2003. Su arquitectura evoca los principales lugares de
Guayaquil, como el Malec6n y Las Penas, entre otros sitios representativos
de la ciudad. San Marino esta compuesto de 5 niveles, los 2 inferiores son
de parqueaderos, los 3 siguientes pisos son comerciales. Cuenta con mas
de 28.500 metros cuadrados de areas comerciales, patio de comidas para
800 personas. En San Marino estan ubicados los principales almacenes del
Ecuador, ademas de las mas prestigiosas marcas internacionales.

Almacenes mas representativos San Marino Shopping
Almacenes Servicios Origen

Boots & Bags Accesorios en cuero Colombia
Produbanco Banco Ecuador

Banco de Guayaquil Banco Ecuador

Banco Bolivariano Banco Ecuador

Pizza Hut Comida Rapida Multinacional
Taco Bell Comida Rapida Multinacional

KFC Comida Réapida Multinacional

El Griego Delicatessen

El Espariol Delicatessen

Tower Records Discos y libros Multinacional
Fybeca Farmacia Ecuador

Baskin Robbins Heladeria Multinacional
Cinnabon Pasteleria Multinacional

Las Fragancias Perfumeria Ecuador

T.G.I Fridays Restaurante Multinacional
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Marathon Ropa Deportiva Ecuador
Lacoste Ropa Informal Multinacional

Pinto Ropa Informal Ecuador

Pasa Ropa Informal Ecuador

Azucar Ropa Informal Colombia

Lee Ropa Informal Colombia

Hugo Boss Ropa Informal

Pycca Tienda por departamento Ecuador
Eta Fashion Tienda por departamento Ecuador
De Prati Tienda por departamento Ecuador
Payless Shoes Zapatos Multinacional

Bosi Zapatos

Fuente: Trabajo de Campo

Policentro

Direccion Avenida del periodista y Juan Bautista

Teléfono: (593-4) 228 7250

Numero de Locales 150

Bancos Si

Supermercados Si

Cines Si

Comidas Si

Servicios

Parqueadero Si

Policentro es un centro comercial antiguo, sin embargo es constantemente
remodelado permitiendo que se vea moderno y continué siendo uno de los
favoritos de los Guayaquilefios. De otro lado Policentro cuenta con 4 de las
anclas mas importantes del mercado como Pycca, Supermaxi, De Pratti y
Casa Tosi, lo que le garantiza una afluencia de publico.

Almacenes mas representativos del Centro Comercial Policentro.
Almacenes Servicios Origen

Camiseria Inglesa

Pycca Almacén de articulos para el hogar Ecuador

Juan Eljuri Almacén de electrodomésticos, licores, relojes, etc Ecuador
Banco de Guayaquil Banco Ecuador

Banco del Pichincha Banco Ecuador

Burguer King Comidas Rapidas

El Juguetén Juguetes Ecuador

Las Fragancias Perfumeria Ecuador

Marathon Ropa Deportiva Ecuador

Lee Ropa informal Colombia

Pinto Ropa Informal Ecuador

Tommy Hilfiger Ropa Informal

Nestlé Servicio al Cliente Multinacional

Supermaxi Supermercado Ecuador
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Hallmark Tienda de Regalos Multinacional

Secretos para el Bafo Tienda especializada en articulos
para el bano

Ecuador

Almacenes De Pratti Tienda por departamento Ecuador
Casa Tosi Tienda por departamento Ecuador

Payless Shoes Zapatos Multinacional

Fuente: Trabajo de Campo

Malecé6n 2000

Direccién Malecén, calle Villamil por el sur hasta la Avenida 10 de Agosto
por el norte.

Teléfono: (593-4) 256 4252

Numero de Locales 238

Bancos Si

Supermercados No

Cines No

Comidas Si

Servicios

Parqueadero Si

El centro comercial Malec6n 2000 es uno de los mas visitados por los
turistas debido a su ubicacién en el Malecén. Se encuentra ubicado debajo
del Malecon con vista al rio Guayas, lo que le da un ambiente muy
agradable. Si bien es cierto no cuenta con almacenes reconocidos, si cuenta
con muy buena variedad de productos enfocados basicamente a los turistas.
Es un lugar fresco y moderno que permite caminar por todo el Malecén y
adquirir productos a buenos precios, de igual forma los restaurantes
ubicados a lo largo del Malecén son otra excelente opcidn, debido a la gran
variedad de restaurantes, desde las mas reconocidas cadenas
internacionales hasta la comida tipica de Ecuador.

Almacenes mas representativos del Centro Comercial Malec6n 2000
Almacenes Servicios Origen

Banco de Guayaquil Banco Ecuador

DHL Mensajeria Multinacional

Servientrega Mensajeria Colombia

Lee Ropa Informal Colombia

Western Union Transferencia de dinero Multinacional

Albanborja

Direccion Carlos Julio Arosamena Kilometro 2.7
Teléfono: Teléfono: (593-4) 204 113/ 204 418
Numero de Locales 130

Bancos Si

Supermercados Si

Cines No
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Comidas Si

Servicios

Parqueadero Si

Al igual que Policentro, el centro comercial Alban Borja es antiguo, y aunque
su remodelacion no ha sido tan moderna, tiene dos caracteristicas que
hacen una buena afluencia de publico, la primera es una amplia zona de
juegos y la segunda que cuenta con dos anclas muy importantes Supermaxi
y Makrohogar.

Almacenes mas representativos del Centro Comercial Alban Borja
Almacenes Servicios Origen

Banco Internacional Banco Ecuador

Banco del Pacifico Banco Ecuador

Banco del Pichincha Banco Ecuador

Fybeca Farmacia Ecuador

Cafeteria Casa Tosi Restaurante Ecuador
Supermaxi Supermercado Ecuador

Makro Hogar Tienda por departamento Ecuador
Western Union Transferencia de dinero Multinacional
Fuente: Trabajo de Campo

Mall del Sol

Direccion Avenida constitucién y Juan Tanca Morengo

Teléfono: (593-4) 269 0100

Numero de Locales 230

Bancos Si

Supermercados Si

Cines Si

Comidas Si

Servicios

Parqueadero Si

N.A.

El Mall del Sol es el centro comercial mas grande de Ecuador, y su afluencia
de publico mensual sobrepasa el millén de habitantes, su ancla mas
importante es Megamaxi Unico hipermercado del pais.

Su arquitectura esta basada en los centros comerciales de Norte América

Almacenes mas representativos del Mall del Sol
Almacenes Servicios Origen

Boots & Bags Accesorios en cuero Colombia
Banco del Pichincha Banco Ecuador

Banco del Pacifico Banco Ecuador

Produbanco Banco Ecuador

Banco de Guayaquil Banco Ecuador

Pizza Hut Comida Rapida Multinacional
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Almacenes Servicios Origen

Taco Bell Comida Répida Multinacional
Burguer King Comida Rapida Multinacional
KFC Comida Rapida Multinacional

El Espariol Delicatessen

Farmamas Farmacia Ecuador

Fybeca Farmacia Ecuador

Baskin Robbins Heladeria Multinacional
Megamaxi Hipermercado Ecuador
Juguetdn Jugueteria Ecuador

Entre Papeles Papeleria Ecuador
Cinnabon Pasteleria Multinacional

Las Fragancias Perfumeria Ecuador

La Mina Plateria Ecuador

Tommy Roma’s Restaurante Multinacional
Maraton Ropa Deportiva Ecuador

Pinto Ropa Informal Ecuador

Nautica Ropa Informal Multinacional
Azucar Ropa Informal Colombia

Lee Ropa Informal Colombia

Tommy Hilfiger Ropa Informal Multinacional
SuKasa Tienda por departamento Ecuador
Eta Fashion Tienda por departamento Ecuador
Payless Shoes Zapatos Multinacional

Rio Centro Los Ceibos y Entre Rios
(Los Ceibos)

Direcciéon Km. 6 via la Costa
Teléfono: (593-4) 285 2812

Numero de Locales 151

Bancos Si

Supermercados Si

Cines Si

Comidas Si

Servicios

Parqueadero Si

(Entre Rios)

Direccion Km. 1.5 via Samborondén
Teléfono: (593-4) 253 4503

Numero de Locales 70

Bancos Si

Supermercados Si

Cines Si

Comidas Si

Servicios
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Parqueadero Si

Los centros comerciales Rio Centros, son los primeros en manejar el
concepto de cadena de centros comerciales en Ecuador, ubicados en dos
extremos de la ciudad en medio de zonas de un alto nivel adquisitivo.

El primero de estos centros comerciales, fue Entre Rios, el cual mantiene un
concepto de tiendas exclusivas para gente exclusiva y su area de influencia
es directamente las personas que viven en Samborondén, el cual es un
corregimiento de Guayaquil, que le presta sus servicios como dormitorio.

El centro de Los Ceibos, el cual por ser mas nuevo y por su ubicacién de
mejor acceso a la totalidad de la poblacién de Guayaquil, posee una mayor
afluencia de personas, pero una menor relacion de ventas en comparaciéon
con el de Entre Rios también conocido como el de Samborondén.

Almacenes mas representativos de los CC Rio Centros
Almacenes Servicios Origen

Banco del Pichincha Banco Ecuador

Banco del Pacifico Banco Ecuador
Produbanco Banco Ecuador

Banco de Guayaquil Banco Ecuador

Pizza Hut Comida Rapida Multinacional
Taco Bell Comida Rapida Multinacional
Burguer King Comida Rapida Multinacional
KFC Comida Rapida Multinacional

El Espaniol Delicatessen

Farmamas Farmacia Ecuador

Fybeca Farmacia Ecuador

Baskin Robbins Heladeria Multinacional

Mi Jugueteria Jugueteria Ecuador
Cinnabon Pasteleria Multinacional

Las Fragancias Perfumeria Ecuador
Maraton Ropa Deportiva Ecuador

Pinto Ropa Informal Ecuador

Nautica Ropa Informal Multinacional

Lee Ropa Informal Colombia

Tommy Hilfiger Ropa Informal Multinacional
Eta Fashion Tienda por departamento Ecuador
Payless Shoes Zapatos Multinacional
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Anexo #28: Encuesta de Mercado — Joyeria D’ Lucia.

ENCUESTA

Usted compra: Joyas l:l Decoracionesde Plata l:l Bisuteria |:| Todosl:l

.¢EN QUE OCACIONES COMPRA USTED UNA JOYA/PLATA/BISUTERIA?

-

. Navidad

o

. Dia de los enamorados

.Dia dela madre

-

L0

=%

. Dia del padre

. Bautizos, comuniones, matrimonios l:l

m

]

. {DONDE SUELE COMPRAR JOYA/PLATA/BISUTERIA?

. Joyeria
b. Islas
c. Ambulantes

d. Otros:

w

Joyas (Oro, Plata, Platino, Acero) SECCIONJOYAS

w

éQué estilo de JOYA |e gusta mas?

Clasico
Moderno
Etnico
Rustico

. iQué busca cuando compra una JOYA?

oo

aoan

Que sea de buena calidad

-

Que tenga un disefio innovador

-

Que combine consu ropa

a

Que siga una tendencia de moda

w

éCada cuanto tiempo compra una joya?
Una vez al mes

Cada 3 meses

Cada 6 meses

a n oW

Una vez al afio

@

iCuanto pagaria por un par de aretes finos de oro?
Menos de US 550
Entre 350y 5150
Entre 5151y 5250
Mas de 5250

o oW

-

o

-

iCudnto pagaria por un anillo de compromiso?
Menos de US $800
Entre $800y 52,000
Entre $2,001 y $5,000
Mas de 55,000

o n oo
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Bisuteria

SECCION BISUTERIA

w

. i0ué estilo de BISUTERIA e gusta mas?
Clasico

o oo

Moderno

Etnico

a n

Rustico

bl

éQué busca cuando compra BISUTERIA?
Que sea de buena calidad

o oo

Que tenga un disefio innovador

-

Que combine consu ropa

a

Que siga una tendencia de moda

w

iCada cudnto tiempo compra BISUTERIA?

Una vez al mes

o oo

Cada 3 meses

Cada 6 meses

-

a

Una vezal afio

Bl

iCudnto pagaria poraretes de BISUTERIA?
Menos de US 530
Entre 530y 540
Entre 541 y 550
Mas de 550

o oo

-

a

-

éCudnto pagaria por un collar de metal?
Menos de US 545
Entre 545y 5120
Entre 5121 y $180
Mas de 5180

oo

o

SECCION PLATA

w

iCada cuanto tiempo compra un adorno de plata?

Una vez al mes

o ow

Cada 3 meses

Cada 6 meses

a n

Una vez al afio

=

iCudnto pagaria por un portarretrato de plata 14x12cm?
Menos de US 5100
Entre 5100y 5150
Entre 5151y 5200
Mas de 5200

noooe

a

wn

iCudnto pagaria por unos pinchos para gquesos de plata®
Menos de US 520 ]
Entre 520y 530
Entre 531 y 540

. Mas de 540

noooe

o
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Anexo #29: Bonos del Estado Ecuatoriano 2012

Telfs.z{5933) 998 300/400,/500
del Ecuador ) et
www.finanzas.gob.ec

ﬂ I Ministerio de Fiwm Av. 10 de Agosto y 1. Washington

CHOEIE NN MU TOMAL D
(RS PRI I = REE YR E]

TIERMIMDS, CARACTERISTICAS Y CONDICIONES FINANCIERAS

FECHA DE EMISION: Estara en funcién del esquema particular considerado para gl pago del anticipo vi'o del paeo

de las Efanirlasﬁmiizadas.
PAGO CON BONOS: De conformidad al articule 131 del Codigo Organico de Planificacion y Finanzas Pablicas.

La autorizacion de pago con bonos de la presente emision la realizara | a Secretaria Macional
del Agua, conforme la modalidad de pago que se haya acordado dentro del marce legal

wigente.
PLAZOS, MONTOS, TASAS DE CUPON Y PERIODICIDAD DE PAGO

PLAZO GRACIA MONTO CUPOMN INTERES AMORTIZACION INTERES
5 afios sin gracia 5.07%
& anios sin gracia 5.36% COM GRACIA LA
7 afios dm"ﬁ:i‘:;;'; mm 5.64% AMORTIZACION SERIA
8 afios L S 5.33% ANUAL. 5IN GRACIA LA TRIMESTRAL
9 anos 6 anios b e Easadi 6.21% AMORTIZACION SERA AL
10 afics 6.50% VEMNCIMIENTC
12 afios 7.00%

Los pagos de amortizacidn de capital de intereses de la presente emisidn son irrevocables por
DECLARACION: parte de la Repiblica del Ecuador, por tanto estos bonos no se weran afectados por
circunstancias ajenas que pudieran llegar a oponerse al objeto contractual.

Los bonos correspondientes a esta emision, no pedran ser utilizados para encaje bancario asi
COmo tampoco para operaciones de reporto ni cumplir con reserva minima de liquidez.

Los bonos de la presente emision no podran ser usados para cumplir con el articulo 73 dela
Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacién Piablica para los contratos que se
financian con elles.

Los bonos de la presente emision no podran ser negociados en el mercado secundario, en
ningun momento durante |a vigencia del bono, con ninguna entidad o institucion pablica ni
con aguellas empresas o entidades del pais en las que el Estado ecuatoriano tenga
participacien accionaria mayoritaria.

La restriccign descrita en el inciso anterior aplicara también, de conformidad a la Resclucion
Ministerial que se expida para el efecto, para:

RESTRICCION:

= Todos los procesos de estructuraciones o contratos financieros que tengan como activo
subyacente los mencionados bonos, incluyendo fideicomisos, patrimonios de propésito
exclusivo, contratos futuros o derivados;

*  Aguellas emlsiones de valores en los cua el s es tos bonos puedan servir como garantia
especifica, respalde o colateral;

*  Para las cuotas de fondos colectivos cuyos activos estén constituidos mayoritariamente
por estos bonos;

*  Em general, para toda estructura financiera orientada a colocar valores mediante oferta
publica, cuye activo subyacente sean los bones de esta emision.

TIPO DE EMISION: Desmaterializada con DCV-BCE.
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Anexo #30: Evolucion del Balance General proyeccion 2020

DESCRIPCION 2010 2011 2012 2013

ACTIVO 414.502,21 506.472,08 524.929,50 567.201,08
ACTIVO CORRIENTE 403.153,03 494.554,83 529.489,88 573.562,66
ACTIVO DISPONIBLE 60.149,75 71.571,53 76.776,16 82.285,22
CAJA 159,41 2.682,79 3.433,97 4.618,69
BANCOS 50.203,20 50.450,48 53.982,01 57.338,35
VALORES NEGOCIABLES 9.787,14 18.438,26 19.360,17 20.328,18

ACTIVO EXIGIBLE 66.687,92 100.340,58 107.328,84 113.979,26
FACTURAS POR COBRAR 57.864,90 49.273,73 52.722,89 56.000,94
ANTICIPOS Y PRESTAMOS EMPLEADC 346,50 396,50 416,33 437,14
CUENTAS POR COBRAR 427,52 45745 " 485,89
CREDITO FISCAL POR COBRAR 1.976,52 1.382,73 1.451,87 1.524,46

OTRAS CUENTAS POR COBRAR 6.500,00 48.860,10 52.280,31 55.530,84

ACTIVO REALIZABLE 274.211,68 320.539,04 343.133,95 374.907,29
PRENDAS DE ORO 235.914,56 280.476,24 308.523,86 345.546,73
PRENDAS DE PLATAY PLATINO 26.040,70 25.413,58 " 20.330,86 ’ 15.248,15
RELOJERIAY BISUTERIA 2.059,73 2.369,87 2.630,56 3.025,14
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y 4.671,30 6.759,96 7.233,16 7.775,64
PIEDRAS PRECIOSAS 5.525,39 5.519,39 4.415,51 3.311,63

OTROS ACTIVOS 2.103,68 2.103,68 2.250,94 2.390,89
GARANTIAS POR COBRAR 2.103,68 2.103,68 2.250,94 2.390,89
ACTIVO FIJO 8.753,89 6.370,01 (10.473,71) (12.622,83)
ACTIVOS DEPRECIABLES 8.753,89 6.370,01 (10.473,71) (12.622,83)
MUEBLES Y ENSERES 6.361,22 3.690,39 3.690,39 3.690,39
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (2.670,83) (745,88) (3.943,07) (4.579,19)
EQUIPOS DE COMPUTACION 2.192,08 607,76 607,76 607,76
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (1.584,32) (125,00) (1.584,32) (1.584,32)
INSTALACION Y ADECUACION LOCAL 15.129,95 445574 445574 445574
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (10.674,21) (1.513,00) (13.700,21) (15.213,21)
ACTIVO DIFERIDO 2.595,29 5.547,24 5.913,32 6.261,24
PAGOS ANTICIPADOS 2.000,33 5.229,76 5.595,84 5.943,76
PAGOS ANTICIPADOS 142,15 3.112,90 3.330,80 3.537,90
IMPUESTOS ANTICIPADOS 1.858,18 2.116,86 2.265,04 2.405,87
AMORTIZACIONES 594,96 317,48 317,48 317,48
AMORTIZACIONES LICENCIAS 519,36 279,68 279,68 279,68
AMORTIZACION ALARMAS 75,60 37,80 37,80 37,80
PASIVO 8.686,97 11.361,00 14.024,93 16.890,48
PASIVO CORRIENTE CORTO PLAZO 8.686,97 11.361,00 14.024,93 16.890,48
CUENTAS POR PAGAR 4.418,18 2.493,90 3.243,89 3.432,31
VARIOS ACREEDORES 3.380,00 2.012,90 2.153,80 2.287,72

OTRAS CUENTAS POR PAGAR 1.038,18 481,00 1.090,09 1.14459
PROVEEDORES 715,00 4.243,16 5.940,42 8.316,59
PROVEEDORES LOCALES 715,00 4.243,16 5.940,42 8.316,59
CUENTAS POR PAGAR ASCALES 3.553,79 4.523.94 4.840,62 5.141,58
IMPUESTO VALOR AGREGADO 1.785,53 2.552,11 2.730,76 2.900,54
IMPUESTO ALA RENTA POR PAGAR 1.768,26 1.971,83 2.109,86 2.241,04

CUENTAS POR PAGAR CLIENTES -7 100,00 - -
CUENTAS POR PAGAR CLIENTES 100,00 7 - -

PATRIMONIO 405.815,24 495.111,08 510.904,57 550.310,59
PATRIMONIO T 405.815,24 7 495.111,08 7 510.904,57 © 550.310,59
CAPITAL Y RESERVAS 87.811,85 85.562,93 85.562,93 85.562,93
APORTACIONES 87.811,85 85.562,93 7 85.562,93 7 85.562,93
RESULTADO DE EJERCICIOS 318.003,39 409.548,15 425.341,64 464.747,66
RESULTADO DE EJERCICIOS 318.003,39 409.548,15 425.341,64 464.747,66
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DESCRIPCION 2014 2015 2016 2017
ACTIVO 634.614,88 693.830,47 760.978,10 843.310,25
ACTIVO CORRIENTE 627.399,73 688.207,57 756.899,42 840.723,63
ACTIVO DISPONIBLE 89.840,51 98.422,90 108.261,39 119.653,70
CAJA 6.212,14 8.355,33 11.237,92 15.115,00
BANCOS 62.283,78 67.655,75 73.491,06 79.829,67
VALORES NEGOCIABLES 21.344,59 22.411,82 2353241 24.709,03
ACTIVO EXIGIBLE 123.738,86 134.336,68 145.844,82 158.341,62
FACTURAS POR COBRAR 60.831,02 66.077,69 71.776,89 77.967,65
ANTICIPOS Y PRESTAMOS EMPLEADC 459,00 481,95 506,05 531,35
CUENTAS POR COBRAR 527,80 573,32 622,77 676,48
CREDITO FISCAL POR COBRAR 1.600,68 1.680,72 1.764,75 1.852,99
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 60.320,37 65.523,00 71.174,36 77.313,15
ACTIVO REALIZABLE 411.223,25 452.626,88 499.728,79 559.399,59
PRENDAS DE ORO 387.012,34 433.453,82 485.468,27 543724 ,47
PRENDAS DE PLATAY PLATINO 10.165,43 5.082,72 - -
RELOJERIAY BISUTERIA 3.478,91 4.000,75 4.600,86 5.290,99
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y 8.358,82 8.985,73 9.659,66 10.384,13
PIEDRAS PRECIOSAS 2.207,76 1.103,88 - -
OTROS ACTIVOS 2.597,10 2.821,10 3.064,42 3.328,73
GARANTIAS POR COBRAR 2.597,10 2.821,10 3.064,42 3.328,73
ACTIVO FIJO 441,26 (1.707,86) (3.856,98) (6.006,10)
ACTIVOS DEPRECIABLES 441,26 (1.707,86) (3.856,98) (6.006,10)
MUEBLES Y ENSERES 3.690,39 3.690,39 3.690,39 3.690,39
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (5.215,31) (5.851,43) (6.487,55) (7.123,67)
EQUIPOS DE COMPUTACION 607,76 607,76 607,76 607,76
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (1.584,32) (1.584,32) (1.584,32) (1.584,32)
INSTALACION Y ADECUACION LOCAL 445574 445574 445574 445574
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (1.513,00) (3.026,00) (4.539,00) (6.052,00)
ACTIVO DIFERIDO 6.773,89 7.330,76 7.935,66 8.592,72
PAGOS ANTICIPADOS 6.456,41 7.013,28 7.618,18 8.275,24
PAGOS ANTICIPADOS 3.843,04 417450 453455 4.925,66
IMPUESTOS ANTICIPADOS 2613,38 2.838,78 3.083,62 3.349,59
AMORTIZACIONES 317,48 317,48 317,48 317,48
AMORTIZACIONES LICENCIAS 279,68 279,68 279,68 279,68
AMORTIZACION ALARMAS 37,80 37,80 37,80 37,80
PASIVO 20.915,13 26.328,56 33.667,94 43.683,77
PASIVO CORRIENTE CORTO PLAZO 20.915,13 26.328,56 33.667,94 43.683,77
CUENTAS POR PAGAR 3.686,85 3.961,28 4.257,20 4.576,35
VARIOS ACREEDORES 2.485,03 2.699,37 2.932,19 3.185,09
OTRAS CUENTAS POR PAGAR 1.201,82 1.261,91 1.325,01 1.391,26
PROVEEDORES 11.643,23 16.300,52 22.820,73 31.949,03
PROVEEDORES LOCALES 11.643,.23 16.300,52 22.820,73 31.949,03
CUENTAS POR PAGAR ASCALES 5.585,04 6.066,75 6.590,01 7.158,40
IMPUESTO VALOR AGREGADO 3.150,71 3.422.46 3.717,65 4.038,30
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR 243433 2.644,29 2.872,36 3.120,10
CUENTAS POR PAGAR CLIENTES - - - -
CUENTAS POR PAGAR CLIENTES 7 - F - F - -
PATRIMONIO 613.699,75 667.501,91 727.310,16 799.626,48
PATRIMONIO v 613.699,75 667.501,91 727.310,16 799.626,48
CAPITAL Y RESERVAS 85.562,93 85.562,93 85.562,93 85.562,93
APORTACIONES v 85.562,93 7 85.562,93 7 85.562,93 85.562,93
RESULTADO DE EJERCICIOS 528.136,82 581.938,98 641.747,23 714.063,55
RESULTADO DE EJERCICIOS 528.136,82 581.938,98 641.747,23 714.063,55
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DESCRIPCION 2018 2019 2020
ACTIVO 935.887,34 1.040.178,66 1.157.928,82
ACTIVO CORRIENTE 934.736,09 1.040.401,24 1.159.458,35
ACTIVO DISPONIBLE 132.989,13 148.779,26 167.699,06
CAJA 20.329,67 27.343 41 36.776,88
BANCOS 86.714,97 94.194,14 102.318,39
VALORES NEGOCIABLES 25.944,48 27.241,71 28.603,79
ACTIVO EXIGIBLE 171.912,15 186.648,82 202.651,99
FACTURAS POR COBRAR 84.692,36 91.997,08 99.931,82
ANTICIPOS Y PRESTAMOS EMPLEADC 557,92 585,81 615,10
CUENTAS POR COBRAR 734,83 798,21 867,05
CREDITO FISCAL POR COBRAR 1.945 64 2.042,92 2.145,07
OTRAS CUENTAS POR COBRAR 83.981,41 91.224,80 99.092,94
ACTIVO REALIZABLE 626.218,98 701.045,46 784.840,83
PRENDAS DE ORO 608.971,40 682.047,97 763.893,73
PRENDAS DE PLATAY PLATINO - - -
RELOJERIAY BISUTERIA 6.084,64 6.997,33 8.046,93
PRENDAS DE ACERO, ENCHAPADO Y 11.162,94 12.000,16 12.900,18
PIEDRAS PRECIOSAS - - -
OTROS ACTIVOS 3.615,83 3.927,70 4.266,46
GARANTIAS POR COBRAR 3.615,83 3.927,70 4.266,46
ACTIVO FIJO (8.155,22) (10.304,34) (12.453,46)
ACTIVOS DEPRECIABLES (8.155,22) (10.304,34) (12.453,46)
MUEBLES Y ENSERES 3.690,39 3.690,39 3.690,39
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (7.759,79) (8.395,91) (9.032,03)
EQUIPOS DE COMPUTACION 607,76 607,76 607,76
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (1584,32) (1584,32) (1.584,32)
INSTALACION Y ADECUACION LOCAL 4.45574 445574 4.45574
(DEP. ACUM. DE ACTIVOS) (7.565,00) (9.078,00) (10.591,00)
ACTIVO DIFERIDO 9.306,46 10.081,76 10.923,93
PAGOS ANTICIPADOS 8.988,98 9.764,28 10.606,45
PAGOS ANTICIPADOS 5.350,50 5.811,98 6.313,26
IMPUESTOS ANTICIPADOS 3.638,49 3.952,31 4.293,19
AMORTIZACIONES 317,48 317,48 317,48
AMORTIZACIONES LICENCIAS 279,68 279,68 279,68
AMORTIZACION ALARMAS 37,80 37,80 37,80
PASIVO 57.425,07 76.358,64 102.536,02
PASIVO CORRIENTE CORTO PLAZO 57.425,07 76.358,64 102.536,02
CUENTAS POR PAGAR 4.920,62 5.292,07 5.692,91
VARIOS ACREEDORES 3.459,80 3.758,21 4.082,35
OTRAS CUENTAS POR PAGAR 1.460,82 1.533,86 1.610,56
PROVEEDORES 44.728,64 62.620,09 87.668,13
PROVEEDORES LOCALES 4472864 62.620,09 87.668,13
CUENTAS POR PAGAR FISCALES 7.775,81 8.446,47 9.174,98
IMPUESTO VALOR AGREGADO 4.386,60 476495 5.175,92
IMPUESTO ALARENTA POR PAGAR 3.389,21 3.681,53 3.999,06
CUENTAS POR PAGAR CLIENTES - - -
CUENTAS POR PAGAR CLIENTES 7 - T -7 -
PATRIMONIO 878.462,27 963.820,03 1.055.392,80
PATRIMONIO v 878.462,27 © 963.820,03 © 1.055.392,80
CAPITAL Y RESERVAS 85.562,93 85.562,93 85.562,93
APORTACIONES v 85.562,93 7 85.562,93 7 85.562,93
RESULTADO DE EJERCICIOS 792.899,34 878.257,10 969.829,87
RESULTADO DE EJERCICIOS 792.899,34 878.257,10 969.829,87
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