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E

n éste trabajo tratamos de recoger la financiacion a corto plazo (doce meses), de una empresa ficticia
partiendo de los siguientes datos:

» Balance y Cuenta de Pérdidas y Ganancias al 31 de diciembre de 1996.
* Prevision de Ventas para el afio 1997.

Destacar, que mantenemos la metodologia de trabajo de las empresas operantes en el sector en el que tra
nuestra compafiia en cuanto a politicas de compras y pagos a proveedores, pero afiadiendo un saldo de
tesoreria minimo ( para cumplir una funcion de seguridad), y una planificacién a la hora de financiar los
fondos necesarios para la realizacién de su actividad.

Como resultado de la planificacion, al final del trabajo se muestra el Balance de Situaciéon y la Cuenta de
Pérdidas y Ganancias Previsionales al 31 de diciembre de 1997.

INTRODUCCION

El objeto social de PE.S.A es la comercializacién y almacenamiento de juguetes cuya principal caracteristic
es su bajo precio aunque se plantea, como se vera mas adelante, introducirse en el mercado de otro tipo d
productos.

Para la realizacién de este trabajo hemos tenido en cuenta cuatro tipos de productos :

* Ay B comercializados durante los meses de octubre a marzo.
« C y D comercializados durante los meses de abril a septiembre.

Con la intencién de dar una idea aproximada de la empresa con la que vamos a trabajar y el sector en que
se ubica vamos introducir el Informe de Gestion (como ya se ha dicho en el prélogo completamente
imaginado) .

P

PE.S.A. (Pérez Esteban S.A)



INFORME DE GESTION

Durante los primeros meses de 1996 la economia se ha caracterizado por la consolidacion de la fase de
expansion iniciada en 1994 al generalizarse la recuperacion de las economias en la mayoria de las piases
industrializados.

El ritmo de crecimiento de nuestra economia mantenido durante el primer trimestre, impulsado por la
expansion de la demanda nacional, se ralentiz6 a partir de abril y dio paso, al igual que en el resto de los
piases europeos, a una desaceleracién moderada en el segundo semestre que ha dejado el crecimiento me
anual del Producto Interior Bruto en torno al 3%.

La desagregacion por sectores del crecimiento de la economia refleja que los de industria y construccion h:
sido los mas dinamicos, mientras que el sector servicios ha crecido algo menos que el P.1.B a causa de la
debilidad de la demanda.

En cuanto al mercado laboral destaca un aumento de la ocupacion, la caida del 7% del paro registrado y la
moderacion salarial.

Por otro lado el déficit de caja del Estado se ha reducido al 9,4% sobre el registrado en 1995 y la inflacion
internaba se ha situado en diciembre en el 4,3%, coincidiendo con la del afio anterior y ocho décimas por
encima de la prevista por el Gobierno.

Todo esto ha conducido a una estabilizacion de la demanda en nuestro sector.

Podemos afadir que como resultado de los bajos precios fijados por la empresa (consecuencia de la fuerte
competencia existente en el sector) la cifra de negocios obtenida durante este ejercicio es superior a la del

anterior.

Por todo esto se espera continuar en esta dinamica de crecimiento durante el siguiente ejercicio ya que se
prevé que continle esta moderada reactivacion del sector.

COMPORTAMIENTO Y ESTRATEGIA EMPRESARIAL
CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA.

EVOLUCION HISTORICA.

MODELO ESTRATREGICO DE COMPORTAMIENTO.
PROBLEMAS MAS SIGNIFICATIVOS.

PROPUESTAS DE SOLUCIONES.
CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA

La empresa tiene los siguientes rasgos caracteristicos:

1.- Su fe, orientada al entorno de la innovacion (totalogia).— Preocuparse de toda la innovacion. Se produci
en todos los ambitos (producto, mercado...).

2.— Propiedad.-



Es una empresa familiar, donde la propiedad esta totalmente concentrada. Se trata de una compafiia asent
en el talante del empresario, donde este asume la gestidn, toma de decisiones, etc... todo en el seno de la
familia.

3.— Constante diversificacion y el desarrollo constante de la linea de productos.—

La orientacién principal de la sociedad es hacia el cliente, donde cualquier cambio en los gustos es asumid
por la empresa y modifica la linea para amoldarla a las preferencias del cliente.

La compaiiia trabaja con cuatro productos basicos que cumplen la misma funcion pero siempre tratando de
buscar nuevos disefios de los mismos, siendo una preocupaciéon primordial encontrar colores y formas nuey
para lo cual acude mensualmente a Valencia para mantener reuniones con su proveedor (importador), con
objeto de un intercambio de impresiones sobre dichos colores y formas que mas se van a demandar en el
mercado que la empresa ocupa. Tratando, asi, de que el fabricante extranjero los disefie y produzca.

4.— Logotipo.-
El logotipo que identifica a la empresa es el que se expone en el siguiente folio.

El circulo cerrado de color parpura trata de dar una imagen de empresa de caracter familiar que se desarro
en un ambiente de armonia, compafierismo, buena organizacion y consenso aunque siempre abierta a
opiniones y estrategias nuevas.

Las P es la inicial del nombre comercial de la empresa y trata de que el cliente lo tenga presente en todo
momento. El color verde de esta inicial refuerza el contenido publicitario del circulo, mientras que los trazos
gruesos y la sesgadez hacia la derecha pretenden que el cliente capte la seguridad , innovacién, desarrollo
perspectivas de crecimiento que ofrecemos.

El logotipo es conocido por nuestros clientes gracias al esfuerzo publicitario que la empresa hace enviando
folletos mensuales que informan de nuestros precios, nuevos productos y servicios...

P

EVOLUCION HISTORICA DE LA EMPRESA

A.— Creacidn de la empresa

La empresa se creo en el afio 1992 en un ambiente familiar. Dos hermanos se asociaron para crear la PE.S
(Pérez Esteban S.A), formaron junto con su padre para que dicha sociedad tuviera caracter de sociedad
anonima.

En un principio conté con una nave industrial sita en el poligono industrial ALFA de Salamanca. Tras
reuniones de los gerentes con proveedores importadores valencianos se inicié la actividad de dicha compai
gue consiste en la comercializacion por el sistema cash and carry de cuatro productos de importaciéon
procedentes de Taiwan. Los minoristas salmantinos acuden hacia el CASH de la empresa y cargan en el a
las mercancias para venderlas luego en sus pequefios establecimientos a un precio de 100 pesetas. Suelei
minoristas de tiendas TODO A CIEN.

B.- DESARROLLO DE MERCADOS.

El alto grado de aceptacion que han tenido éstos productos ha hecho que la empresa haya experimentado
importante crecimiento en sus ventas, por lo que ha tenido que alquilar una nave como almacén en una



localidad proxima a la capital charra; siendo esto en el afio 1994.

Debido a la filosofia de la empresa (aversion al riesgo), se ha optado por el sistema de alquiler y no inversic
propia. El alquiler se contraté para cinco afios, cuando la demanda se estabilice se estudiara la construccié
un almacén propio.

MODELO ESTRATEGICO DE COMPORTAMIENTO

Partiendo del siguiente grafico:

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS
MERCADOS ACTUALES Profundizacion Desarrollo de productos
NUEVOS Desarrollo de mercados Diversificacion

La empresa sigue una estrategia de diversificacion tanto de productos como de mercados.

» En cuanto a productos, la estrategia de la empresa es ampliar la gama de productos. Al principio, er
afo 1.992, comenzd trabajando con tres tipos de productos. Estos productos eran de caracter
estacional, al igual que los planificados para el afio 1997; en el afio 1996 amplié su linea de product
a cuatro que cubren funciones muy concretas.

» La empresa continuamente esta tratando de innovar en cuanto a que sus mercancias siempre son
nuevas, puesto que trabaja constantemente con nuevos colores y formas para productos que cumpl
las mismas funciones.

« En cuanto a mercados, la empresa comenzd operando con minoristas locales, con los cuales tenia
vinculos de amistad y convivencia, por lo que no le fue dificil la captacion de los primeros clientes.
Posteriormente la compafiia invirtié en la busqueda de clientes, tanto a nivel de otros barrios como ¢
poblaciones grandes de la provincia.

» En el afio de planificacion, la sociedad tiene como objetivo la captacion de clientes, tratando de
introducirse tanto en poblaciones mas pequefas de la provincia como en minoristas de provincias
limitrofes (principalmente en Castilla y Leon).

PROBLEMAS MAS SIGNIFICATIVOS
a) Dependencia de la sociedad de un sdlo segmento de mercado, el segmento infantil.—

Es un segmento importante pero en retroceso en cuanto al nUmero de clientes potenciales, no en cuanto a
capacidad de compra. Es importante destacar que la poblaciéon castellano—-leonesa, es una poblacion con u
edad media muy avanzada, siendo éste un gran problema en cuanto a las expectativas de crecimiento futu
la compania.

b) Rapido crecimiento del nimero de competidores.—

Surgen en poco tiempo muchos competidores debido al alto crecimiento de se ha venido experimentando €
sector a lo largo de los dltimos afios y las escasas barreras a la entrada que supone la penetracion en éste
negocio ya que ademas de no ser necesario una cualificacion del personal tampoco son necesarias fuertes
inversiones iniciales.



PROPUESTA DE SOLUCIONES

Las soluciones deberian ir encaminadas via desarrollo de nuevos productos.
Con esto se quiere decir:

a) Modelo de comportamiento estratégico.—

El modelo de comportamiento estratégico de la empresa se ha basado casi exclusivamente en el desarrollc
mercados y ha olvidado significativamente el desarrollo de productos.

b) Ampliacién de segmentos de clientela.—

Este desarrollo de productos deberia ir por la ampliacion de segmentos de clientela. Esto supone desarroll
productos que sean de consumo de la poblacion adulta, por ejemplo, articulos de importacion relacionados
con utensilios de cocina, (cuchillos, cucharas, tenedores, etc...). De ésta manera evitariamos también el ma
riesgo que supone trabajar con mercancias de tipo estacional.

La aversién de la empresa al riesgo hace que no se amplie de una forma tan radical la gama de productos
el afio de planificacion, debido a la gran incertidumbre que ello representa puesto que ya otras empresas s
dedican de lleno a trabajar con éste tipo de articulos. Ademas, esto también significaria aumentar la carterz
competidores directos y, sobre todo, supone una importante inversiéon a la cual no se podria hacer frente cc
fondos propios, mientras que la opcién de acudir a financiacion ajena se ve muy lejana debido a la citada
mentalidad de la compafiia frente al riesgo.

Plan financiero :

desarrollo y EXPLICACION

REPARTO DEL BENEFICIO.

CUENTAS ANUALES.

PREVISION DE VENTAS Y COMPRAS.

MOVIMIENTO DE EXISTENCIAS.

PREVISION DE COBROS Y PAGOS.

PREVISION DE IFT.

PRESUPRESTO DE TESORERIA.

PLAN FINANCIERO.

CUENTAS ANUALES UTILIZADAS.

REPARTO DE BENEFICIOS DEL EJERCICIO 1996.

La empresa ha obtenido un beneficio de 4.400.000 pesetas. Los socios han aprobado la distribucién de
resultados que se indica a continuacion:



A reservas: 4.000.000 — pesetas

A dividendos: 400.000 — pesetas

4.400.000 - pesetas

Esta fuerte dotacién a reservas es debido a que la empresa tiene una alta aversién al riesgo.

La sociedad puede decidir el crecimiento interno en afios venideros, al igual que una diversificacion de
producto aprovechando las oportunidades que el entorno le pueda ofrecer. Estas oportunidades deben ser
siempre acompafiadas de una fortaleza financiera y esto es por lo que la compafiia, al ser adversa al riesgc
prefiere tener mayor cantidad de reservas por si se decidiera optar en el futuro por una alternativa de éstos
tipos de crecimiento.

Por ultimo, sefialar que la empresa al no haber considerado que las Reservas tienen un coste implicito
asociado (por ser Fondos Propios) debemos considerar los dividendos como el coste de todos los recursos
propios.

CUENTAS ANUALES UTILIZADAS
Como se ha explicado en la introduccion las cuentas anuales utilizadas son las siguientes:

» Balance de situacién a 31 de diciembre de 1996.
« Cuenta de perdidas y ganancias a 31 de diciembre de 1996

Como ya explicamos no se corresponden con los datos de ninguna empresa real y las exponemos en los
cuadros 1y 2.

PREVISION DE VENTAS
La empresa tuvo en cuenta las siguientes caracteristicas:

a) Son articulos que por su bajo precio y facilidad de adquisicién debido a los multiples centros de venta no
ven muy afectados por los estados de la economia siempre y cuando la politica cambiaria se mantenga est
como asi se prevé a lo largo del afio planificado debido, sobre todo, a la rigidez del gobierno en materia de
politica econémica en aras a conseguir el cumplimiento de los criterios de convergencia.

Asi mismo en el pais donde se fabrican nuestros productos se estima que no se esperan grandes cambios
cuanto a su relaciéon comercial con Europa.

b) La calidad de los productos en relacién con su buen precio hace gue los consumidores hayan optado po
adquirir este tipo de producto frente a otros de fabricacién nacional. Esto hace que practicamente la totalidz
de la demanda de este tipo de categoria de producto adquiera el producto ofertado por la empresa y sus
competidores mas directos.

c) Por otra parte la alta rentabilidad econdmica de la empresa y del sector (31.46%) hace cada vez mas
atractiva la penetracion en el negocio de nuevos competidores directos en la zona, como asi se esta
observando por la ubicacion de dos nuevas naves industriales dedicadas a la misma actividad en nuestra z
de operaciones. La empresa espera contrarrestar esta competencia mediante su alto poder de negociacion
frente a proveedores, obteniendo precios mas bajos que los competidores y mediante el fondo de comercio
obtenido por un mejor know—how (saber hacer), y una cartera de clientes fieles.



Por tanto, existen tres fuerzas:

* Neutra
* Positiva
* Negativa

Se espera gque esta segunda sea la que mas representacion tenga en cuanto a nuestros intereses, reforzar
con una nueva partida de gastos en publicidad de 11.600 pesetas mensuales para tratar de incrementar las
ventas.

Nuestros productos se encuentran en una fase de ciclo de vida del producto situada entre el crecimiento de
ventas y madurez del producto, luego el crecimiento de las ventas del sector se hace constante en ésta eta

Teniendo en cuenta todos estos factores, la direccion de la empresa calcula un crecimiento de las ventas e
21% aproximadamente (con respecto al balance del 31 del 12 de 1996).

Esta prevision de ventas se hace aplicando este porcentaje a las unidades vendidas el afio pasado. El nim
de unidades vendidas esta considerado para cada mes, teniendo en cuenta que el tipo de producto vendidc
de tipo estacional, por lo tanto la politica de la empresa va a funcionar en torno a eliminar el producto de los
estantes de venta en aquellos periodos donde la demanda de éste producto sea baja.

Se hace en aras de mantener el maximo nivel de stock en los estantes de venta con el objeto de no perder
ventas por insuficiencia de mercancias disponibles en el instante.

Ejempilo:

Producto A. No lo tenemos en el almacén de venta los meses de abril a septiembre, debido a que la demar
de éste producto durante estos meses es cercana a cero, por lo cual, no resulta rentable ocupar un estante
centro de venta con este producto en detrimento del producto C, puesto que si mantenemos en ese estante
producto C, siempre tendremos en el centro de ventas producto suficiente para atender a los clientes en el
acto.

Las compras de producto A realizadas en agosto se guardan en un almacén situado a 24 km. de la nave dc
tenemos situado el punto de venta.

El producto A se vende en los meses de enero, febrero, marzo, octubre, noviembre y diciembre, coincidienc
con los meses en los cuales las temperaturas son mas bajas. Siendo los meses de noviembre, diciembre y
febrero los meses de mayor venta, coincidiendo con las épocas de inicios de las bajas temperaturas y sient
febrero el mes més frio del afio.

Este mismo criterio se sigue para el resto de productos de la empresa, basandose en el crecimiento estima
del 21%, teniendo como base las ventas del afio pasado.

Las ventas durante el mes de julio son las mas bajas, esto es debido a que la ciudad en la cual la empresa
instalada sufre un serio descenso en su poblacién debido a las vacaciones del periodo estival, con lo cual |:
demanda a la que se enfrenta el minorista al que proveemaos es mucho mas baja afectando negativamente
ventas de la empresa.

Durante el mes de agosto, la empresa permanecera cerrada debido a las vacaciones de todo el personal.

Graficol.— Evolucion de las ventas para 1997 (en pesetas)



