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INTRODUCCION

El presente documento contiene un diagnoéstico financiero estratégico, para la
microempresa URBAN VISION de Tuluada, dedicada a la comercializacién de
prendas de vestir para hombre y accesorios: camisas, zapatos, béxer, camisetas,
polos, jeans, bermudas, driles, medias, gorras, lociones, gafas, bolsos, billeteras,
camandulas y relojeria, dado que presenta una problem atica asociada a la
ausencia de 4areas que estén claramente identificadas, a pesar de que existen
funciones especificas asignadas a cada persona que se desempefian en ella,
como labores contables (declaraciones de renta, pago de retenciéon en la fuente,

etc.), actividades de mercadeo, compras, gestioén de cartera, entre otras.

La microempresa nunca ha realizado un analisis financiero de la evolucion de la
misma. Se desconoce la situacion de liguidez, endeudamiento, actividad vy
rentabilidad, adem as de su posicionamiento en el mercado, especialmente porque
existe competencia desleal que afecta a la empresa, como el plagio de las marcas
o replicas. Se evidencia la subutilizacion de las cifras y datos generados por el
sistema contable de la empresa, las cuales no se direccionan hacia el analisis
financiero y por ende no contribuyen a la toma de decisiones, afectando con esto
el crecimiento de la empresa y poniendo en riesgo su supervivencia, al
desconocer la situacién especifica en la que se encuentra y su posiciébn con
relacion al sector. Adicionalmente no se incorpora en las decisiones de la em presa
el analisis del entorno, el cual es fundamental en el contexto del diagndstico
financiero, motivo por el cual no se tienen elementos de juicio adecuados para

identificar las deficiencias en el aspecto financiero de la empresa.

Por ello, el desarrollo del diagndéstico financiero estratégico de la microempresa
Urban Vision de Tulud se acude a una metodologia deductiva, iniciando con un
analisis del macroentorno, microentorno, situaciéon interna y diagnoéstico financiero
para derivar de &ello unas westrategias administrativas y financieras para la

microem presa en estudio.

13



1. PROBLEMA

1.1 ANTECEDENTES

Inicialm ente se presentan algunos trabajos que sirven de antecedentes para la

realizaciéon de la investigacion.

1
En el afio 2008, Patricia Gonzalez y Tatiana BermUdez, presentan los resultados
de una investigacion que pretende identificar el modelo de decisién, los
indicadores y las herramientas gerenciales, que son usados por los gerentes de

las MIPYMES ubicadas en Cali-Colom bia.

E sta investigacion emplea m étodos cualitativos y cuantitativos para el
procesamiento e interpretacion de los resultados obtenidos. Asi mismo, el tipo de
estudio es de caracter inductivo. EIl estudio se delimita dentro de los siguientes
aspectos: Geografica: La investigacion se realizé en la ciudad de Cali. Poblacién

objetivo: Micro, pequefias y medianas empresas de Cali.

Se concluye que el modelo de decisiobn mas utilizado por los gerentes de estas
MIPYMES es el Racional, pues en un gran porcentaje, tienen claros los objetivos a
alcanzar y los medios para lograrlos. Del mismo modo, se observa que las
decisiones se toman por los gerentes de manera concertada con su comité o a
través de reuniones participativas, identificAndose asi un modelo politico. Se
encontré, que este tipo de empresas se apoyan en indicadores financieros, siendo
los de principal observancia los de rentabilidad. Por otro lado, se constatdé que el
EVA se tiene en cuenta en muy bajo porcentaje. En cuanto a indicadores no
financieros, prevalecen los relacionados con clientes y mercado y en un menor
porcentaje aquellos que miden capacitacioén de funcionarios, uso de tecnologias e

innovaciéon en los procesos.

Las autoras del estudio establecen a través de las encuestas aplicadas, que los
gerentes de las micro y pequefias empresas se apoyan en las informaci6én
financiera béasica que se deriva del balance general, estado de resultados y flujo
de caja; a diferencia de las empresas medianas en las cuales, las decisiones se

toman a partirde la confluencia tanto de datos financieros como no financieros.

2
Adicionalm ente, Rivera y Ruiz realizan una investigacion que tiene como objetivo

evaluar el desempefo financiero de las empresas mas innovadoras de siete

GONZALEZ, Patricia y BERMUDEZ, Tatiana. Una aproximacién al modelo de toma de decisiones usado por los gerentes

de las micro, pequefias y medianas empresas ubicadas en Cali, Colombia desde un enfoque de modelos de decision e
indicadores financieros y no financieros. Contaduria Universidad de Antioquia, 2008, p. 131-154.

2
RIVERA G., Jorge., & RUI{zZ, Daniel. El desempefio financiero de las em presas innovadoras en Colombia. En Rodriguez, &

V. (compiladores), Memorias del encuentro de investigadores en prospectiva, innovacién y gestion del conocimiento (pags.
128-144). Cali, Colombia: Facultad de Ciencias de la Administracién, Universidad del Valle. 2009.

14



sectores especificos en Colombia, mediante el analisis de la eficiencia, eficacia y
efectividad en la consecucion y uso de Ilos recursos, para poder conocer si
cumplen el objetivo fundam ental financiero de crear valor econémico, encontrando
que en promedio las empresas innovadoras generan utilidad neta impulsada
principalmente por la eficiencia en el uso de los activos y por la eficacia en la
adm inistracién de los gastos operacionales y en el uso de la deuda, que le
proporciona un apalancamiento financiero positivo, pero destruyen valor en casi
todos los afios debido a que elrendimiento de capital propio es inferior al costo de

capital.

La metodologia de la investigacion es cuantitativa y se efectla con una muestra
de 96 empresas, pertenecientes a siete sectores de la economia nacional, que

aparecen reportadas en la plataforma SIREM de la Superintendencia de

Sociedades.

Segun los autores, aunque la industria colombiana, en promedio, es destructora
de valor, al comparar las empresas innovadoras con las no innovadoras, se
observa que las primeras son menos destructoras, lo que podria ser una sefilalde

la relacién positiva entre innovaciéon y creaciéon de valor.

En afio 2006, Lenis y Ortizs, enfocaron su trabajo de investigacion a realizar un
analisis del proceso de toma de decisiones con relacién a la funcién financiera en
medianas empresas de Buga. Las autoras tomaron una muestra de 20
organizaciones y estudiaron a través de encuestas las caracteristicas del recurso
humano vinculado al area contable y financiera, la tecnologia involucrada en el
proceso contable, el andlisis de datos financieros, las decisiones de inversién vy
estructura financiera, la percepcion del entorno y las estrategias no financieras.
Dentro de las debilidades detectadas en este estudio, se encontr6 que muchas de
las empresas estudiadas no presentan una politica de gestién del efectivo,
adem as, las medianas empresas al preferir tener fuentes de financiacién de corto
plazo, indica, segun las autoras, que tienen una mentalidad cortoplacista y que su
actuacion se circunscribe a mantener niveles de deuda bajos sin arriesgar con

proyectos de crecimiento a largo plazo.

Los anteriores antecedentes permiten evidenciar que el analisis financiero es una
herramienta gerencial que permite la toma de decisiones a los empresarios, por
este motivo, en el presente trabajo se pretende realizar un diagndstico financiero
estratégico, que <conduzca a la empresa en estudio a elaborar estrategias

adm inistrativas y financieras para el futuro.

3
LENIS, Cilia, ORTIZ, Blanca. Analisis del entorno y del proceso de toma de decisiones con relacién a la funcién financiera

por parte de las medianas empresas de Buga con miras al TLC". Tesis de grado. Programa de Contaduria Publica.
Universidad del Valle, sede Buga. 2006
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1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el documento del Departamento Nacional de Planeacién4 titulado “Visién
Colombia 2019”", se plantea la importancia de desarrollar un modelo em presarial
com petitivo, con el cual, el pais debe encaminarse hacia un mejor uso de su
potencial productivo, con sectores capaces de garantizar su sostenibilidad,
generar valor agregado, ofrecer externalidades positivas y producir efectos
m ultiplicadores, convirtiéendose en una importante base para el crecimiento de la

economia.

5
En el caso de Tulua, segun Carrillo el 95.5% deltotalempresarialregistrado en la
Céamara de Comercio, corresponde a microempresas. Por lo tanto, estas unidades
de negocio deben ser dirigidas por sus propietarios y administradores hacia la

sostenibilidad y la generaciéon de valor agregado.

En el caso de la empresa URBAN VISION, sus activos son de caracter familiar,
permitiendo que su estructura financiera presente ciertas Ilimitaciones para el
crecimiento y desarrollo de la misma; en la actualidad su capital estd representado
por los aportes realizados por una persona natural en donde laboran cinco (5)
personas incluyendo el grupo fam iliar constituido por tres (3) de ellas;
adicionalmente no se encuentra constituida por areas a pesar de que existen
funciones especificas asignadas a cada persona que se desempefian en ella,
como labores contables (declaraciones de renta, pago de retencién en la fuente,

etc.), actividades de mercadeo, compras, gestién de cartera, entre otras.

La microempresa cuenta con el programa contable Manager en donde se puede
tener acceso a cualquier tipo de registros histéricos, pero nunca se ha realizado un
analisis financiero de la evolucién de la empresa. Se desconoce la situaciéon de
liguidez, endeudamiento, actividad y rentabilidad, adem s de su posicionamiento
en el mercado, especialmente porque existe competencia desleal que afecta a la

empresa, como el plagio de las marcas o replicas.

Por lo tanto, lo que se evidencia es la subutilizacién de las cifras y datos
generados por el sistema contable de la empresa, las cuales no se direccionan
hacia el anéalisis financiero y por ende no contribuyen a la toma de decisiones,
afectando con esto el crecimiento de la empresa y poniendo en riesgo su
supervivencia, al desconocer la situacion especifica en la que se encuentra y su
posicién con relacion al sector. Adicionalmente no se incorpora en las decisiones

de la empresa el anéalisis del entorno, el cual es fundamental en el contexto del

DNP y PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA. Visién Colombia Il Centenario: 2019. [en linea] Propuesta para discusiéon, 3

ed. [Bogotéa D.C., Colombia]. E ditorial Planeta, 2005 [citado 10 abr., 2013] Disponible en internet:
<URL:https://www .dnp.gov.co/LinkClick.aspx?fileticket=G5qKFALuU6Zw % 3d&tabid=775>

5
CARRILLO G., German. Comportamiento empresarial a diciembre de 2013. [en linea] Observatorio Socioeconémico 4 ed.

Camara de Comercio de Tulua, 2013 [citado 20 feb., 2014] Disponible en internet en:

<URL:http://www .camaratulua.org/images/comportamiento_empresarialCOMPORTAMIENTO_EMPRESARIAL_2013.pdf>
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diagnoéstico financiero, motivo por el cual no se tienen elementos de juicio

adecuados para identificar las deficiencias en el aspecto financiero de la em presa.

1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Cudles es la situacién financiera de la microempresa Urban Vision de Tuluad en el

periodo 2012-20137?

1.4 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

. Cuales son las variables del entorno econdémico, social, politico, legal,

tecnolégico que inciden en la gestion adm inistrativa y financiera de la

microempresa URBAN VISION de Tulua?

¢.Cual es la situaciéon administrativa de la microempresa URBAN VISION de

Tulua?

¢ Cuél es la situacién financiera de la microempresa URBAN VISION de Tulua?

cQué estrategias administrativas y financieras resultan pertinentes para la

microempresa URBAN VISION de Tulua?

17



2. JUSTIFICACION

2.1 JUSTIFICACION TEORICA

El tema que se propone es la realizacion de un diagnéstico financiero estratégico
en la microempresa URBAN VISION de Tulua, dedicada a la comercializacion de
prendas de vestir de marcas originales. Para ello se toma como referencia los
planteamientos de Humberto Serna, quien considera que para elcrecimiento de la
empresa, la generacion de wutilidades y la permanencia en el mercado, la
organizacion debe tener claridad en su direccionamiento estratégico. Asi también,
para el diagnéstico financiero se utiliza al profesor Héctor O rtiz quien afirma que el
diagndstico, como columna vertebral del planeamiento em presarial, trasciende la
frontera tradicional del sistema fundamentado en razones de naturaleza financiera
y en el andlisis verticaly horizontal, sustentado en los datos sum inistrados por los
estados financieros, dado que este sistema solo permite valorar las ejecutorias
empresariales en el ambito de las finanzas, por |lo tanto, es necesario
complementarlo con indicadores no financieros, para la evaluacién de los objetivos
empresariales, como la imagen ante el mercado, la actualizacién tecnolégica, la
satisfaccion del talento humano vinculado a la empresa, la productividad y el

empleo del capital intelectual.

Por lo tanto, el diagnéstico financiero que se propone para la microempresa
URBAN VISIO N de Tulua, incluye ademas de los indicadores 'y analisis
convencional, el desarrollo de indicadores no financieros, que perm itiran sentar las

bases para el planeamiento empresarial.

2.2 JUSTIFICACION METODOLOGICA

Desde el punto de vista metodolégico, se wutilizan los conceptos expuestos por
Méndez6 para la realizacion del trabajo. En este caso se wutiliza el método
deductivo, que inicia con la revision de la teoria general sobre el andélisis
financiero, para concretar en la situacién particular de la microempresa URBAN
VISION. Como técnicas de recoleccion de informacién se hace uso del analisis
documental, la realizacién de entrevistas a directivos y personal de la empresa en

estudio, asi como elcalculo de indicadores financieros y no financieros.

MENDEZ A., Carlos Eduardo. Metodologia. Disefio y desarrollo del proceso de investigacién con énfasis en ciencias

empresariales. Editorial Limusa. M éxico, 2008. 357 p.
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2.3 JUSTIFICACION PRACTICA

Los resultados del trabajo propuesto permitiran a

los propietarios de la
microempresa URBAN VISIO N conocer la

situacién financiera actual, su
interrelacién con el entorno y el mercado, sus fortalezas y debilidades

respecto a
la competencia y derivar de ello un

plan estratégico que aporte al crecimiento,
desarrollo y consolidacioén de la empresa en el mercado.

19



3. OBJETIVOS

3.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un diagnéstico financiero estratégico de la microempresa URBAN VISION
de Tulua.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Realizar un andlisis del macro y microentorno de la microempresa URBAN VISION

de Tulua.

Analizar los factores internos de la microempresa URBAN VISION de Tulua.

Diagnosticar la situaciéon financiera de la microempresa URBAN VISION de Tuluéa.

Disefiar estrategias administrativas y financieras para la microempresa URBAN

VISION de Tuluad de acuerdo a los resultados obtenidos.

20



4. MARCO DE REFERENCIA

4.1 MARCO DE ANTECEDENTES

Existen béasicamente dos enfoques de la estrategia, como son el enfoque
7
norm ativo y el descriptivo, dentro de los cuales Mintzberg identifica diez escuelas

o paradigm as del pensamiento estratégico.

Los enfoque normativos se centran en el “deberia ser”, hacen parte de este las
escuelas del disefio, la planificacion y el posicionamiento. La escuela del disefio
(60’s) identifica la estrategia como un proceso de concepcién que propone un
modelo de <creacion de estrategia que busca lograr concordancia entre las
capacidades internas y las posibilidades externas que ubican a una empresa
dentro de su entorno. En la estrategia, se utiliza el proceso racional consciente a

cargo del directivo principal.

La escuela de la planificacién (60°'s, 70°s), define la elaboracion de la estrategia
como un proceso controlado de planificacion form al, dividido en etapas siendo el

principal actor el directivo superior.

La escuela del posicionamiento (80°s) se preocupa principalmente por el anéalisis
del posicionamiento estratégico de la empresa en el mercado; para esta escuela,
las estrategias son posiciones genéricas, elmercado es econdémico y com petitivo y
la formaciéon de estrategia depende de la seleccién de estas posiciones genéricas
con base en el calculo analitico, cuyos resultados ayudan al directivo a controlar

las alternativas.

Los enfoques descriptivos consideran los aspectos especificos de elaboraciéon de
la estrategia profundizando en los procesos de su formulacién. Hacen parte de
este grupo las escuelas del espiritu em presarialy cognoscitiva. Para la primera, el
proceso de formacion de estrategia esta basado en la experiencia y la intuicién del
lider, quien promueve la visibn y mantiene un estrecho control personal sobre la
aplicacion. La creacion de estrategia se ve dominada por la bisqueda activa de
nuevas oportunidades y se caracteriza por saltos drasticos frente a la
incertidum bre. El crecimiento es el principal objetivo de la organizacién

empresarial.

En la escuela cognoscitiva, la elaboraciéon de la estrategia es concebida como
proceso mental que conduce al individuo a la vision; esta escuela busca en el
conocimiento humano, a través de la psicologia cognoscitiva. Herbert Simon

(1947; 1957), profundizé sobre la nocién de Ila complejidad del mundo y la

7
MONTOYA, Ivan y MONTOYA, Alexandra. Visitando a Mintzberg. En: Revista EAN. No. 53 Enero - Abril de 2005. P. 84-

93.
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limitacién del cerebro humano para procesar la informacién, concepto a partir del
cual concluydé que la toma de decisiones, se hace bajo Ila premisa de la
racionalidad limitada (Mintzberg, 1998). La escuela cognoscitiva, enfatiza en la
forma en que se construyen los conceptos en la mente del estratega; mas alla del
limitado aspecto del conocimiento y la racionalidad, caracteristicas de las escuelas

de planificacion y los analisis de posicionamiento.

E xisten otras escuelas pertenecientes al enfoque descriptivo, como la escuela del
aprendizaje, para la cual la estrategia es un proceso progresivo, que avanza de
manera simultdnea con la capacidad de adaptacion de la empresa o proceso de
aprendizaje, por lo que la estrategia es emergente y las personas se adaptan vy

controlan las diversas situaciones.

Para la escuela del poder, la creacion de estrategia esta moldeada por el poder y
la politica y es mas delorden emergente que planificada; trata la elaboracién de la
estrategia como un proceso de negociacion e influencia, donde impera el poder vy
la politica para negociar estrategias favorables a intereses particulares entre

grupos opuestos, tanto alinterior como al exterior de la organizacion.

Desde la perspectiva de la Escuela cultural, se considera la elaboracién de la
estrategia como proceso de interaccion social, basado en las convicciones e
interpretaciones compartidas por los miembros de una organizacién; convicciones
gue se adquieren mediante un proceso tacito de asimilacién culturaly reforzado
desde un enfoque funcionalista de la cultura, la cual actia mas para perpetuar la

estrategia existente que para generar elcambio estratégico.

En la Escuela ambiental se plantea que la elaboracién de la estrategia surge de la
reaccion de la organizaciéon ante las fuerzas y centros de poder y decisién ajenos
a la organizacion y que la afectan, por tanto, el proceso pasa a ser reactivo y la
organizacion analiza el contexto exterior y realizar la lectura del entorno para

responder con la estrategia y asegurar la adaptacion de la organizacién.

Finalmente plantean el enfoque taxondémico, representado en la escuela de la
configuracién. Que concibe la elaboracién de la estrategia como un proceso de
transform aciéon, es decir, el paso de un estado a otro, que integra gran parte de la
literatura norm ativa y las practicas del cambio estratégico; pretende integrar las
anteriores escuelas, a partir de la combinacién del proceso de elaboraciéon
estratégica, el contenido de la estrategia, las estructuras organizacionales y su
contexto, en etapas diferentes del crecimiento de la empresa o de su madurez
estable, donde la estrategia relaciona la <continuidad, ya sea como plan
premeditado para establecer patrones de conducta o como modelo emergente

m ediante elcual se establecen patrones.
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4.2 MARCO TEORICO
4.2.1 Diagnéstico estratégico

Dess & Lum pkin,8 exponen la direcciéon estratégica, a partir de la pregunta sobre
.Por qué y cé6mo consiguen unas empresas superar a otras? Examinando las
actividades béasicas del proceso: anéalisis, formulacion e implementacién. Al
analisis estratégico se asocian la jerarquia de las metas estratégicas
organizacionales: misién, vision, objetivos; el ambiente interno y externo. La
formulacion, conlleva la toma de decisiones principalmente sobre dos temas: la
industria en la cual competir y la forma de com petir en dicha industria. Busca
identificar estrategias que resulten en la generacién de ventajas com petitivas de

dificil imitacién y sostenibilidad en eltiempo ante los com petidores.

La implantacién implica las acciones o puesta en marcha de la estrategia deseada.
La direccién estratégica recoge el conjunto de analisis, decisiones y acciones que
una organizacion lleva a cabo para creary mantener ventajas com petitivas. Como
enfoque, tiene unos atributos claves que tienen que ver con la direccion de Ila
organizacion hacia las metas y objetivos globales, la inclusién de los diferentes
actores interesados en la toma de decisién, la incorporacién de la perspectiva a
corto y largo plazo, y el reconocimiento de la interrelacion entre la eficiencia y la

eficacia.

Serna,9 considera que para el crecimiento de la empresa, la generacién de
utilidades y la permanencia en el mercado, la organizacion debe tener claridad en
su direccionamiento estratégico, es decir, que los principios corporativos, la misién
y visién, deben establecerse, conocerse, divulgarse, apropiarse y fortalecerse o

redefinirse, para determinar elrumbo de la compafiia.

Para Dess y Lumpkin, el direccionamiento estratégico, concentra tres procesos
continuos, como son el anédlisis, la decisién y la accién, pero en la practica estos
no son de caréacter lineal, sino interdependientes, pues las estrategias no se
desarrollan después de un sofisticado proceso de analitico, para posteriormente
tomar las decisiones “correctas” y emprender las acciones pertinentes para
implementar las estrategias seleccionadas. La linealidad temporal se opaca y la
interdependencia estd presente de manera permanente en el analisis, la

formulacion e implementacion de la estrategia.

El modelo del direccionamiento estratégico, entonces, incluye el andéalisis, la
formulacion, la implementacién y la evaluacién de Ila estrategia; el plan de
direccionamiento estratégico debe abordar, de manera integral y relacionada la

Historia de la organizacién, su cultura organizacional, el andlisis externo o del

8

DESS, Gregory G., y LUMPKIN G.T. Direccién estratégica. Creando Ventajas com petitivas. McGraw -Hill, Espafia, 2003.
9

SERNA GOMEZ, Humberto. GERENCIA ESTRATEGICA. Ed 3R editores, octava edicién, 2003.
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macro-ambiente; el analisis del sector de la  actividad econd6mica de la
organizacion (micro-ambiente); el anéalisis de las capacidades internas. Debe
formular el credo organizacional, sus principios, misién y visién; considerar los
diferentes escenarios futuribles, formular los planes de Desarrollo Estratégico y

O perativo y constituir el Sistema de Controly Evaluacién de dichos planes.

La Historia de la organizacién. Involucra el andlisis de los aspectos determinantes
de la creacion de la empresa, los principales cambios que ha sufrido la estructura
organizacional, asi como el impacto que tienen estos aspectos en la situacién
actual de la organizacion. La cultura organizacional se centra en el anéalisis sobre
la identidad, la ideologia y el imaginario organizacional. EIl plan estratégico,
contempla la importancia del enfoque elaborado desde la escuela de la cultura,
que concibe a la elaboracion de la estrategia como proceso de interaccién social,
basado en las convicciones e interpretaciones compartidas por los miembros de
una organizacién, a través de la influencia, produccién y reproduccion de los

bienes m ateriales, inm ateriales y sociales.

La escuela del ambiente, aporta al plan de direccionamiento estratégico, al
considerar la importancia del analisis del entorno, que se concentra en las distintas
dimensiones en las cuales se subdivide metodolégicamente a la sociedad para
efectos de estudio (dimensién demogréafica; geografica; social; econdmica; politica;
juridica; cultural, ecolégica y tecnolégica), abordando sus variables, tendencias,
comportamientos e impacto sobre la organizacién. Estudia adem &s las relaciones
entre las distintas variables de las diferentes dimensiones, asi como las relaciones

de la organizacién con éstas.

Desde el concepto aportado por Michael Porter, o escuela del posicionamiento, se
realiza el anéalisis del sector de la actividad econémica de la organizacién. Se
analiza la estructura del sector al cual pertenece la organizacién a partir del
analisis de los diferentes actores y sus respectivas fuerzas: la intensidad de la
rivalidad existente los competidores actuales; la amenaza de presencia de nuevos
competidores o Competidores potenciales; la amenaza del ingreso en el mercado
de nuevos productos sustitutos a los que se ofrecen por la compafiia o en el

sector; el poder de negociacién de proveedores y de clientes o usuarios.

El analisis externo en el nivel macro ambientaly sectorial, se complementa con el
analisis interno de la organizacién; éste, se realiza a través del diagndstico de la
manera como se conciben, funcionan y manifiestan las funciones adm inistrativas
definidas por Fayol: la Planeacién o prevision; la organizaciéon delcuerpo social, la
direccion de las personas, y el control. lgualmente, exige la descripcion vy
diagndstico de la gestibn que se hace sobre las personas, los clientes, las
finanzas, el sistema de produccién de bienes y servicios, los sistemas de
informacién y la gestién de investigacion y desarrollo de nuevos productos y

mercados.
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El analisis interno y externo, se integran en la matriz de debilidades y fortalezas
internas y presentes, y oportunidades o amenazas externas o futuras, cuyo
resultado son las distintas estrategias que combinan los aspectos positivos y

negativos identificados.

La formulacién del credo organizacional o proyecto de empresa, consiste en la
definicién o redefinicién de la misién de la organizacién, de la visién, la declaracién

de principios y valores y la formulaciéon del propé6sito estratégico

Con este proceso realizado, el plan de direccionamiento estratégico define vy
permite la formulacién del Plan de Desarrollo Estratégico, constituido por los
objetivos estratégicos corporativos de largo plazo, los objetivos por &areas o
Unidades Estratégicas de negocios, las estrategias necesarias para lograr los
objetivos estratégicos y la estructura organizacional que se requiere para la

implementaciéon de la estrategia.

La implementacion por su parte, deriva en la formulacién del Plan Operativo anual
para cada area o unidad de negocio, y establece metas, programas, actividades,
recursos, presupuestos. EIl sistema de controly seguimiento a la implementacién
de la a estrategia, sugiere la definicién de los O bjetivos del Sistema de Control de
G estiébn, las areas claves y/o factores que deben controlarse para elcum plimiento
de los objetivos propuestos, los indicadores, las responsabilidades de los
integrantes de dichas areas, y los mecanismos para la efectiva retroalimentacién

para el mejoramiento de la gestion globalde la organizacién.

4.2.2 Diagno6stico financiero

La evaluacién de la situacién financiera de las empresas hace parte del
diagndstico financiero, el cual sirve para conocer silas mismas estan cum pliendo
con su objetivo financiero, qué factores lo impiden o lo facilitan y sus posibles
repercusiones en el futuro; en este sentido, y de acuerdo con Rivera Godoy, este
tipo de analisis “lo faculta como una fuente béasica para los procesos de
retroalimentacioén de la empresa, porque permite identificar sus fortalezas,

10
debilidades, oportunidades y amenazas.”

Segun Ortiz Anaya, el analisis financiero “se puede definir como un proceso que
comprende la recopilacion, interpretacién, comparacién y estudio de los estados
financieros y datos operacionales de un negocio. Esto implica el calculo e
interpretacién de porcentajes, tasas, tendencias, indicadores y estados financieros

complementarios o auxiliares, los cuales sirven para evaluar el desempeifio

RIVERA GODOY, Jorge Alberto. Introducciéon a la administraciéon financiera. Fundamentos y aplicaciones para crear

valor. Universidad del Valle. 2004 .
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financiero y operacional de la firma ayudando asi a los administradores,

11
inversionistas y acreedores a tomar sus respectivas decisiones.”

No obstante, y siguiendo a Ortiz Anaya, el anédlisis financiero no es solo un célculo
de indicadores o una interpretacion de cifras aisladas de la realidad; pues dicho
analisis debe estar enmarcado dentro del conjunto de hechos y situaciones que
forman el medio ambiente dentro del cual se ubica y opera la empresa. En este
sentido, en la presente investigacion se hace necesario caracterizar el entorno
econd6mico y social en el cual se desenvuelven las empresas objeto de estudio,
pues es importante considerar a las empresas “como un organismo viviente vy
dindmico que forma parte de una economia con caracteristicas especiales, que se
relaciona con los demas agentes integrantes de esa economia, que recibe
influencia de otras em presas y entidades, y que, a su vez, revierte unos resultados

12
sobre el medio econdmico que le ha dado origen.”

Teniendo en cuenta lo anterior, el anélisis de entorno que la presente investigacion
debe considerar, debe contener aspectos como la situacién econémica mundial,
pues esta afecta directa o indirectamente al pais y por esta via a las empresas;
este aspecto no solo se debe al comercio internacional, sino también a Ila

estructura productiva de cada pais y de cada empresa.

De la misma forma, la situacioén econdémica nacionaly sus cambios permanentes
también deben ser considerados en el andlisis; es asi como se deben analizar las
politicas econdmicas generales del gobierno, las medidas monetarias, la posiciéon
de los gremios, los planes de desarrollo, el comercio internacional, el empleo, la

sociedad, entre otros.

Ademas, en el andalisis también se debe incluir la situacién de cada sector, con el
fin de hacer comparable la situacion de las diferentes empresas. Por lo tanto, las
empresas se han agrupado por sectores, los cuales retnen compafiias de
caracteristicas similares en sus mercados y lineas de produccién; de esta form a,
es necesario analizar la situacion del sector, antes de entrar a particularizar en las

empresas delmismo.

La situacion politica y aspectos legales también tienen importancia en este tipo de
estudios, pues no solo las medidas econédmicas pueden afectar la marcha de un
sector econdémico o de una empresa, también los cambios en el orden politico y
fiscal tienen que ver con el porvenir de las empresas. En este sentido, es
necesario tener en <cuenta las frecuentes medidas de orden impositivo, la

protecciéon a la industria, apertura de las importaciones, etc.

ORTIZ ANAYA, Héctor. Analisis financiero aplicado. Novena Edicién. Universidad Externado de Colombia. 1996
12
Ibid., pag. 37
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En lo que corresponde al andlisis financiero propiamente dicho, se debe resaltar
que, y segun O rtiz Anaya, este en sino es un fin, es un medio, es un proceso que
ayuda en la toma de decisiones. En este sentido, el presente proyecto pretende
estudiar la situaciéon financiera de la industria del Valle del Cauca y recomendar a
partir de este anéalisis, ciertas medidas que pueden ser adoptadas por las

empresas para el mejoramiento de su situacién.

Algunas técnicas del analisis financiero, que sirven para el logro de los objetivos
de este proyecto, son el analisis verticaly las razones financieras. De acuerdo con
G arcia Ledn, el anéalisis vertical es una técnica financiera que consiste en tomar un
solo estado financiero (balance general o estado de pérdidas y ganancias) y
relacionar cada una de sus partes con un total determinado, sin tener en cuenta

13
los cambios ocurridos a través del tiempo.

Teniendo en cuenta esto, se puede hacer anéalisis vertical tanto de los activos,
como de los pasivos y patrimonio; dentro de los activos se puede tomar cada uno
de los rubros individuales y calcular a qué porcentaje corresponde sobre el total
del activo, lo cual proporciona una descripcién de la estructura de los activos para
una empresa o sector productivo; lo mismo se puede hacer con las dem as cuentas

y subtotales del balance general.

En lo que respecta alestado de pérdidas y ganancias, también se le puede aplicar
el andlisis vertical, tomando como base, por lo general, el valor de las ventas vy
hallando el porcentaje que los demas rubros representan con respecto a esta

base.

Por su parte, las razones o indicadores financieros constituyen la forma mas
comin de andéalisis financiero. Segun Ortiz Anaya, el analisis por razones o
indicadores sefiala los puntos fuertes y débiles de un negocio e indica
probabilidades y tendencias. También enfoca la atencién del analista sobre

determinadas relaciones que requieren posterior y mas profunda investigacion.

De acuerdo con G arcia Ledn, las relaciones financieras, expresadas en términos
de razones o indicadores, tienen poco significado por si mismas. Por consiguiente
no se puede determinar si indican situaciones favorables o desfavorables, a

menos que exista la forma de compararlas con algo.

13
GARCIA S., Oscar Leé6n. Administracién Financiera: fundamentos y aplicaciones. Cuarta edicién. Prensa Moderna

Impresores S.A. Cali, 2009.
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4.3 MARCO CONCEPTUAL

A lo largo de la investigacion se utiliza como herramienta metodolégica el analisis
estratégico, para lo cual se opté porel modelo propuesto por Hum berto Serna, que
consiste en un analisis interno, un analisis externo, el andalisis DOFA, los cuales se
complementan con el diamante com petitivo de Porter, de especial importancia en
el andalisis sectorial. A continuacién se detallan los anteriores tipos de analisis

desde la perspectiva metodolégica.

Andalisis interno

Para el anéalisis interno se utiliza el Perfil de Capacidad Interna (PCIl), que es un
m edio para evaluar las fortalezas y debilidades de la em presa en relacién con las
oportunidades y amenazas que le presenta el medio externo. Es una manera de
hacer el diagndéstico estratégico de la empresa involucrando en ¢éIl todos los

14
factores que afectan su operacién corporativa.

EIPCl examina cinco categorias, a saber:

La capacidad directiva
La capacidad com petitiva (o de mercadeo)
La capacidad financiera

La capacidad tecnolégica (produccién)

g A W N P

La capacidad del talento humano

El perfil de fortalezas y debilidades se representa graficamente mediante la
calificacion de la fortaleza o debilidad con relacién a su grado (A, M, B) para luego

ser valorada respecto a su impacto en la escala alto (A), medio (M) o bajo (B).

Capacidad Fortaleza Debilidad Im pacto

Alto [Medio |Bajo |Alto [Medio [Bajo |[Alto |Medio |Bajo

Directiva

Com petitiva

Financiera

Tecnolégica

Talento humano

Analisis externo

Para evaluar el entorno externo de la empresa se utiliza el perfilde oportunidades
y amenazas del medio (POAM) que es la metodologia que permite identificar y

valorar las amenazas y oportunidades potenciales de una empresa. Dependiendo

14
SERNA, Humberto. Gerencia Estratégica. Teoria, metodologia, alineamiento, implementacién y mapas estratégicos.

Octava edicién. 3R Editores. 2003. P. 104

28



de su impacto e importancia, un grupo estratégico puede determinar siun factor

dado en elentorno constituye una amenaza o una oportunidad para la em presa.

Factores Oportunidad Amenaza Im pacto

Alto [Medio |Bajo |Alto [Medio [Bajo [Alto |Medio |Bajo

Econdédmicos

Tecnoldégicos

Politicos

Geograficos

Sociales

M atriz de anéalisis DOFA

Con base en la evaluaciéon interna y del entorno que caracteriza a la empresa, se
realiza una agrupacion de factores clave obtenidos en el analisis, en
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, con el fin de realizar un primer
acercamiento a la formulacioén de estrategias para la empresa, que permitan su
direccionamiento estratégico con un horizonte temporal amplio. La matriz DOFA
permite visualizar la situacién actual y real de la organizacion. Con el analisis
DOFA se obtiene una visién global de la situacién realde la empresa, permitiendo
m aximizar y aprovechar las Oportunidades y Fortalezas, y minimizar o eliminar las
Amenazas y debilidades de la empresa. La realizacion del analisis se consigue
m ediante entrevistas a los diferentes directivos, ejecutivos y lideres de opinién de

la organizacién.

Diam ante de Porter

M ichael Porter plantea un modelo para determinar las consecuencias de la
rentabilidad de un mercado a largo plazo, por medio de la evaluacién de sus
objetivos y recursos frente a cinco fuerzas que rigen la com petitividad. Desarrolla
el modelo del diamante de com petitividad que relaciona las cuatro fuentes de
ventajas com petitivas que se derivan de la ubicacién de las empresas, sectores y
sus interrelaciones. Las cinco fuerzas son rivalidad entre com petidores existentes,
amenaza de los nuevos competidores, poder de negociacioén de proveedores,

poder de negociacién de los clientes, amenaza de productos y servicios sustitutos.

Este puede ser intenso en algunos sectores donde la rentabilidad que la empresa
reciba sobre la inversién no sea muy grande y suave en otros sectores donde
existen rentabilidades elevadas. EI fin de la estrategia de una empresa es

encontrar un posicionamiento contra estas fuerzas o cam biarlas a su favor.
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Razones financieras

Las razones financieras se han dividido en cuatro tipos, para medir diversas
situaciones que son de gran importancia en la vida econdmica de la empresa;

estas son:

Razones de liguidez: Estas razones miden la capacidad de pago que tiene la
empresa en el corto plazo, en cuanto al dinero en efectivo de que dispone, para
cancelar las deudas. Si se mantiene un capital de trabajo suficiente para llevar a
cabo las operaciones que sean necesarias para generar un excedente que le
permita seguir con el desarrollo de dicha actividad. Que produzca el dinero
suficiente para cancelar las necesidades de los gastos financieros que le dem ande
su estructura de endeudamiento en el corto plazo. Si esto se logra, la empresa

obtiene una buena imagen y posicién frente a los intermediarios financieros.

Razones de actividad: Las razones de actividad miden la rapidez con que las
cuentas por cobrar o los inventarios se convierten en efectivo. Son un
complemento de las razones de liquidez, ya gqgue permiten precisar
aproximadamente el periodo de tiempo que la cuenta respectiva (cuenta por
cobrar, inventario), necesita para convertirse en dinero. Miden la capacidad que
tiene la gerencia para generar fondos internos, al administrar en forma adecuada

los recursos invertidos en estos activos.

Razones de endeudamiento o apalancamiento: Estos indicadores permiten
conocer qué tan estable o consolidada se muestra la empresa observandola en
términos de la composicion de los pasivos y su peso relativo con el capital y el
patrimonio. Se mide también el riesgo que <corre quién ofrece financiacién
adicional a una empresa y determina igualmente, quién ha hecho el mayor
esfuerzo en aportar los fondos que se han invertido en los activos: silo ha hecho
el duefio, o si es un esfuerzo de "terceros". Muestra el porcentaje de fondos

totales que han sido proporcionados, ya sea a corto o mediano plazo.

Razones de rentabilidad: Estas razones miden el rendimiento de la empresa en
relaciobn con sus ventas, activos o capital. Es importante conocer estas cifras, ya
que la empresa necesita producir utilidad para poder existir. Estos indicadores son
de mucho uso, puesto que proporcionan orientaciones importantes para duefios,
banqueros y asesores, ya que relacionan directamente la capacidad de generar

fondos en la operacién de corto plazo de la em presa.
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5. DISENO METODOLOGICO

5.1 TIPO DE ESTUDIO

Segun Carlos Méndez, en los estudios descriptivos “se identifican caracteristicas
del universo de investigacion, se sefialan formas de conducta y actitudes del total
de la poblacion investigada, se establecen comportamientos concretos y se

15
descubre y comprueba la asociacién entre variables de investigacion.”

Por esta razén, el estudio es descriptivo ya que pretende caracterizar una
situacién concreta como es la situacion financiera y empresarial de la
microempresa URBAN VISION. Se utiliza el método deductivo, porque se parte de
una situacién general constituida por la teoria del diagndéstico financiero vy
em presarial, para luego especificar las caracteristicas de la microempresa URBAN

VISION de Tuluéa.

5.2 METODO DE INVESTIGACION

Respecto al método de investigacién se encuentra eldeductivo, elcual, a partir de
“la teoria general acerca de un fendmeno o situacién, se explican hechos o
situaciones particulares".18 De acuerdo con Méndez, a partir de situaciones
generales se llegan a identificar explicaciones particulares contenidas

explicitamente en la situacién general.

El trabajo propuesto utiliza un método deductivo, ya que a partirde un diagndstico
interno y externo de la empresa URBAN VISION de Tuluad, se derivan las

estrategias requeridas para planear el futuro de la organizacién.

5.3 FUENTES DE INFORMACION

Segun Méndez, “la informaciéon es la materia prima por la cual puede llegarse a
explorar, describir y explicar hechos o fendémenos que definen un problema de

. . .z » 17
investigacion”.

E xisten diferentes fuentes de informacién de caracter secundario como son:

15
Ibid. p. 231.

6
Ibid. p. 240
17 i
MENDEZ. Op. cit. p. 249
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DANE: Departamento Nacional de Estadistica de Colombia. Presenta datos
estadisticos sobre variables macroeconémicas como el PIB, inflacion, empleo,

tasas de interés, etc.

Superintendencia de la Economia Solidaria: Proporciona inform aciéon relevante del

sector cooperativo, estadisticas del sector, noticias, norm atividad, entre otros.

DNP: Departamento Nacional de Planeacién. Contiene informacion estadistica
sobre variables macroecondémicas, estudios econémicos diversos y lineamientos

de politica econdmica.

Banco de la RepUblica de Colombia: contiene informacién estadistica sobre
variables macroecon6émicas como la tasa de cambio, tasas de interés, precios,

adem as lineamientos de politica econdmica.

Camara de Comercio de Tulua: presenta informacién de caracter empresarial

sobre distintos tépicos.

Documentos internos de la empresa: estados financieros, manuales de funciones,

procesos, direccionamiento estratégico.

Como fuentes primarias estan los directivos y empleados de la empresa.

5.4 TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para el desarrollo de la investigacion se acude a diferentes técnicas de
recoleccion de informacién, como el analisis documental para el primer objetivo
relacionado con los factores del entorno que inciden en la gestién adm inistrativa y
financiera. Para elcaso del andalisis delentorno interno, se hace uso a la entrevista
a directivos de la empresa. Finalmente, el andlisis de la situaciéon financiera se

desarrolla a partir delcalculo de indicadores financieros.

55 POBLACION

La poblacién estd conformada por el personal directivo y empleados de la

empresa URBAN VISION de Tulua.
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6. ANALISIS DEL ENTORNO PARA LA MICROEMPRESA URBAN VISION
DE TULUA

El diagnodstico financiero estratégico de la microempresa URBAN VISION de Tulua
inicia con el analisis del entorno, el cual se divide en dos fases: el macroentorno
gue tiene en cuenta aspectos econdémicos, sociales, politicos, tecnolégicos y el
microentorno, que describe la situacién delentorno mas cercano a la empresa, en

este caso la situacion de Tulua.

6.1 ANALISIS DEL MACROENTORNDO

Segun Fernélndez,18 actualmente se reconoce la existencia del entorno como un
elemento clave para comprender y estudiar la actividad que desarrollan las
organizaciones, las cuales son un elemento del sistema econédmico y el logro de
sus objetivos, depende de una u otra forma de su entorno; debido a esto, las
empresas deben otorgarle valor a la forma como conciben y se adaptan a las
oportunidades y amenazas que se presentan en un contexto econdémico, social,

politico, tecnolégico determinado.

Todos estos factores externos constituyen elentorno o ambiente donde operan las

organizaciones, el cual constituye un factor de gran significacién en la formulacién

de planes empresariales y los propios ejercicios de valoracién.

Por ello, en la labor de una empresa habrda que analizar los factores del entorno en
el que actla la misma, factores como, el entorno econémico, politico, juridico,

ambiental, tecnolégico.

6.1.1 Variable econdédmica

Producto Interno Bruto: Uno de los principales factores econdémicos que
requieren ser referenciados en este apartado corresponde al PIB. Este es una
medida agregada que expresa el valor monetario de la produccién de bienes y
servicios finales de un pais o regién durante un periodo, normalmente, un afio. En
el grafico 3 (Anexo A) se presenta la tendencia o comportamiento del PIB para
Colombia y el Valle del Cauca en los Gltimos afios, especificamente el periodo
2005-2013. Se aprecia una tendencia similar para ambas medidas, sin embargo,

las magnitudes son distintas.

FERNANDEZ, Sergio. La empresa y la importancia de su entorno. Revista Acta Académica. Universidad Auténoma de

Centro América. Noviembre de 1997
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El periodo 2009-2011, evidencié una recuperacién de la economia nacional y
regional, no obstante, las tasas de <crecimiento del PIB en Colombia son
superiores a las del Valle del Cauca, aunque se aprecia que para el 2012 dicho
crecimiento tiende a converger, ubicAndose para el pais en 4% y para el
departamento igualmente en 4% . En el 2013 segun cifras preliminares del DANE,
la economia del Valle del Cauca superdé a la nacional, con un crecimiento del 4.5%

superior al 4.2% respectivamente.

Para las empresas del sector com ercial, el crecimiento econémico constituye una
oportunidad, porque sus efectos positivos en materia de generacién de empleo y
mayores recursos para la poblacién, brindan mas posibilidades para el consum o

del servicio ofrecido.

Inflacién: Otra de las variables econémicas es la inflacioén, que es un indicador de
la variacién de los precios agregados en la economia. La inflacion es el
incremento generalizado de los precios de bienes y servicios con relacién a una
moneda, sostenido durante un periodo de tiempo determinado. Cuando el nivel
general de precios sube, cada unidad de moneda alcanza para comprar menos

bienes y servicios.

En el grafico 4 (Anexo A) se muestra la tendencia. En los Gltimos afios, la inflacion
al consumidor en Colombia mostré6 un crecimiento, especialmente entre los afios
2006 y 2008, pasando de wuna tasa de 4.5% al 7.7% , rompiendo un ciclo
descendente de los precios. Sin embargo, a partir del afio 2008, nuevamente la
inflacién toma un ciclo descendente pasando de 7.7% a 2% en el 2009. En el afio
2011, la inflacibn se ubica en el 3.7% , cifra superior al resultado del afio 2009 vy
2010. Esta situacion es similar para el Valle del Cauca, considerando que la
tendencia de los precios es practicamente la misma de Colombia, pero con una
magnitud menor. Para el 2014 1la inflaciobn nacional y la del Valle del Cauca

registran 0.48% y 0.9% respectivamente.

Para el sector comercial es importante este comportamiento porque indica que en
términos relativos los productos para las personas son menores, respecto a otras
regiones del pais, dada la menor inflaci6én existente, lo cual constituye una
oportunidad para el sector. Ademas, la menor dindmica de los precios en el
Departamento respecto al pais conlleva a que elconsumidor en el Valle del Cauca
encuentre precios relativamente menores, lo cual constituye una oportunidad para

las em presas en general.
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Tasas de interés: Por su parte, las tasas de interés activas corresponden alcosto
del crédito bancario, calculado como un promedio ponderado para las distintas
carteras como consumo, preferencial, tesoreria, entre otros. A nivel nacional, las
tasas de interés activas se incrementaron entre Jlos afios 2006 y 2008,
consecuente con elincremento de la inflaciobn que también se registré6 en el mism o

periodo, pasando de una tasa efectiva anualde 11.51% al 16.36% .

Sin embargo, a partir del 2008 las tasas de interés volvieron a descender,
ubicandose en 8.84% a diciembre de 2010. Para el 2012 se registra un increm ento
de las tasas nuevamente, pasando a 12.28% y luego descienden en lo corrido del
2014 a 10.48% (ver grafico 5 Anexo A). Este descenso de las tasas de interés
activas se convierte en una oportunidad para las empresas, en la medida que
requieran de financiamiento externo, porque se reduce el costo del crédito,

permitiendo apalancar la inversion requerida.

Empleo: Una variable adicional, en el entorno econdémico es el empleo. Los
indicadores muestran que en Colombia, en los Gltimos afos ha existido dificultad
para disminuir la tasa de desempleo, la cual entre el afio 2005 y 2012 si situ6 por
encima de los dos digitos, solo en el 2013 bajé a 9.3% (ver grafico 6 Anexo B). La
situacion es méas preocupante en el Valle del Cauca, region que en el periodo
referenciado ha presentado incluso tasas de desempleo superiores a las
nacionales. En este caso, el porcentaje de desem pleados se ha incrementado de
12.7% en el 2005 a 13.5% en enero de 2014.

Este resultado es una amenaza para las empresas en general, porque suponen
m alas perspectivas y dificultades para incrementar el consumo, lo cual puede
desestimular la actividad productiva. En el caso de las empresas del sector
comercial, el desempleo puede ser un factor que atente contra sus ingresos y
afecte negativamente las ventas por menor disponibilidad de las personas para el

consumo de los diferentes bienes y servicios.

Tasa de cam bio: Otro factor delentorno econdémico importante para el analisis es
la tasa de cambio (ver grafico 7 Anexo A.). Esta es una variable que mide la
cantidad de pesos que se deben pagar por una unidad de moneda extranjera. En
el caso de Colombia se toma como base eldélar, porque es la divisa m as utilizada
en el pais para las transacciones con el exterior. lgual que el precio de cualquier
producto, la tasa de cambio sube o baja dependiendo de la oferta y la demanda.
Cuando la oferta es mayor que la demanda, es decir, existe abundancia de
délares en el mercado y pocos compradores, la tasa de cambio baja; y cuando hay
menos oferta que demanda (hay escasez de do6lares y muchos compradores), la

tasa de cambio sube. Esta variable afecta elcosto de los bienes importados.

En Colombia este indice muestra a partir del afilo 2006 una tendencia hacia la

revaluacién real hasta el afio 2012, cuyo efecto es wun incremento de las
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importaciones debido a que por cada bien externo hay que dar a cambio menos
bienes dom ésticos. En la actual coyuntura, la tasa de cambio ha mostrado una
depreciacion en lo corrido de 2014 llegando a 96.32 superior al 2012 que fue de
88.51. Esta situaciéon estimula las remesas provenientes de personas que viven en
el exterior, debido a que aumentan sus ingresos al cambio por pesos cuando
llegan los recursos a Colombia, estimulando asi el consumo en el pais. Por ello

constituye una oportunidad para expandir elconsumo de bienes y servicios.

6.1.2 Variable socioculturaly demogréafica

Elindice de Confianza del Consumidor (CC1l) es una herramienta de medicién que
tiene que ver con la opinién actualde las personas dentro de un pais determinado.
Se calcula de una muestra representativa de la poblacién para comprender el
sentimiento general actual de la economia y lo que las personas creen gue va a
pasar con la misma en elcorto plazo. Sila confianza delconsumidor es mayor, los
consumidores estan haciendo mas compras, impulsando la expansién econdémica.
En caso contrario, si la confianza es menor, los consumidores tienden a ahorrar

19
mas de lo que gastan, lo que provoca contracciones en la economia.

Segun los resultados mas recientes de la Encuesta de O pinion del Consumidor
(EOC), el indice de confianza de los consumidores (ICC) se situ6 en mayo en
23,2% , un nivel superior al observado en el mes inmediatamente anterior (17,9% )
y en mayo de 2013 (20,1% ). De esta manera, ellICC manifiesta un claro indicio de
recuperacion tras la caida registrada en febrero (Grafico 8 Anexo A.). Este indice
ha dem ostrado ser un buen predictor delcomportamiento delconsum o finalde los
hogares. En efecto, desde septiembre de 2004 la correlacién entre su promedio

movil de tres meses (PM3) y la variacioén anual real del consumo final de los

hogares reportado por el DANE ha sido de 0,84.

EIICC retne cinco componentes: tres de ellos hacen alusién a las expectativas de
los hogares a un afio vista y dos hacen referencia a la percepcion frente a la
situacién econémica actual. Con los tres primeros se construye el indice de
Expectativas del Consumidor (IEC) y con Jlos dos restantes el indice de

Condiciones Econdédmicas (ICE) (Grafico 8 Anexo C.).

Como indica el grafico 8, desde mayo del afio pasado, la tendencia del ICE tiende
a ser al alza contrario a lo que sucede con el IEC (Ver Grafico 9 Anexo A). En
particular, al contrastar el balance de mayo de 2014 frente a un afio atrads, se
observa que el progreso en el indicador agregado respondi6 en su totalidad a un

avance de 10,3 pps en el ICE.

PARRA, Matias. indice de confianza del consumidor. Noviembre de 2010. [en linea] < http://inflacion.com .co/tag/indice-

de-confianza-del-consumidor> [recuperado el 18 de agosto de 2014]
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En cambio, las expectativas de los hogares encuestados en mayo caen 1,7 pps en
términos anuales (Cuadro 24 Anexo A.). Por su parte, en la comparacion de los
niveles actuales frente a los del mes inmediatamente anterior, el aumento en el
balance del ICC es explicado por avances en cada uno de sus componentes, en el
indice de condiciones econdémicas (ICE) de 3,8 pps y en el de expectativas (IEC)

de 6,2 pps (Cuadro 24 Anexo A.).

Con relacion al factor demografico, en el Valle del Cauca el 86% de la poblacién
se encuentra concentrada en los centros urbanos o cabeceras municipales,
mientras que el 14% se encuentra ubicado en otros centros poblados y en la zona
rural. EI 51.47% son mujeres y 48.53% hombres, con un indice de masculinidad

20
de 94.29% que sugiere que existen 94,29 hombres por cada 100 mujeres.

EIl 78% de los habitantes del Valle del Cauca se encuentran concentrados en las
ciudades mas grandes Cali, Palmira, Buenaventura, Tulua, Cartago, Buga vy
Yumbo; donde a su vez el 90% de la poblaciéon habita en la cabecera municipal, lo

que le da la connotaciéon de departamento predominantemente urbano.

La poblacion indigena vallecaucana estd compuesta por 12.430 indigenas
correspondiente al 0.3% de la poblacién, pertenecientes a cuatro etnias: Embera
Chami, Nasa, Nonam y Eperara Siapidara; y una comunidad Inga proveniente del
Putum ayo asentada en la zona rural de Buenaventura. Asentados en las zonas
rurales de 20 de los 42 municipios del Departamento. Estos grupos étnicos
presentan los méas altos indices de Necesidades Basicas Insatisfechas, la mas
baja calidad de vida y alta marginalidad y pobreza, las principales causas de

morbimortalidad presentes en sus pobladores.

La poblacion afrocolombiana vallecaucana corresponde al 31.3% del total de los
habitantes del Departamento con un poco mas de 1°330.000 habitantes, de los
cuales, el 90% habitan en centros urbanos, Siendo Cali la ciudad con mayor
concentracién en términos absolutos de poblacion afrocolombiana en el pais
(700.000 personas aproximadamente). El Valle del Cauca hasta 1995 present6 un
saldo positivo en 48.025 personas Yy a partir de 1995 invierte su flujo
constituyéndose en un departamento expulsor, la migracién internacional ha tenido

un alto impacto a parte del departamento.

21
Con relacion a la pobreza en el Valle del Cauca, el NBI presenta un nivel mucho

m as bajo que la Naciéon (ver grafico 10 Anexo A.).

0
ABADIA, Juan Carlos. PLAN DE DESARROLLO 2008 -2011 “Buen Gobierno, con seguridad lo lograremos” ANEXO 1

DIAGNOSTICO SECTORIAL. [en linea] <http://www .valledelcauca.gov.co/publicaciones.php?id=238>

[consultado el 11 de agosto de 2014] p. 7
21

El indicador de Necesidades Basicas Insatisfechas -NBI- se reconoce como una medida alternativa de pobreza; en ese

sentido, este indicador considera como pobre -al hogar o persona que no tenga solucionada alguna de cinco necesidades

definidas como basicas y como en miseria al hogar o persona que no tenga al menos dos necesidades resueltas.
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Con un 15,7% de las personas en situacién de pobreza, siendo esta situacién mas
grave en el area rural, la miseria corresponde sé6lo al3,5% de la poblacién, siendo
también mas acentuado en la zona rural. En cuanto a la situaciéon de pobreza en
los municipios del Valle del Cauca, con base en elindicador de NBIl, Buenaventura
—con un NBIl de 35,5% presenta el mayor indice; y en los municipios del Norte del
Valle, Ansermanuevo, Obando, Bolivar, Toro, EI| Cairo, Argelia y EI Aguila
presentan indices cercanos al 30% ; y Riofrio, Yotoco y Alcald indices de un poco

mas del 25% .

6.1.3 Variable politica

De acuerdo con la constitucion vigente, Colombia es un Estado Socialde Derecho
organizado en form a de republica unitaria con centralizacién politica y
descentralizacién adm inistrativa, en donde el poder pUblico se encuentra separado
en tres ramas, legislativa, ejecutiva y judicial y diversos 6rganos de controlcomo la
Fiscalia Generalde la Naciéon, la Procuraduria o Ministerio Publico, la Contraloria vy

las Veedurias Ciudadanas.

El presidente ejerce como jefe de estado y de gobierno a la vez, delegando sus
funciones a los ministros del despacho entre otros funcionarios nombrados que
son de libre nombramiento y remocién. Elparlamento bicamerales el Congreso de
la Republica y estd compuesto por el Senado y la Cadmara de Representantes.
Segln la Constituciéon de 1991, Colombia estd compuesta por 32 departamentos y

un Gnico Distrito Capital (Bogotéa).

Los gobiernos departamentales se encuentran divididos en tres poderes: La ram a
ejecutiva, ejercida por el gobernador departamental, elegido cada cuatro afios sin
posibilidad de reelecciéon. Cada departamento tiene su propia asamblea
departamental, corporacion publica de &eleccion popular regional que goza de
autonomia administrativa y presupuesto propio. Las asambleas departamentales
emiten ordenanzas de obligatorio cumplimiento en su jurisdiccién territorial o

departamento.

Los departamentos estan conformados por la asociacibn entre municipios.
Actualmente hay 1120 municipios entre los que estan el Distrito Capital, y los
distritos de Barranquilla, Cartagena, Santa Marta, Tunja, CGcuta, Popayéan,
Buenaventura, Medellin, Turbo y Tumaco. Cada municipio o distrito es presidido
por alcaldes de cardacter municipal, distrital o metropolitano. Los alcaldes son
elegidos para un periodo de cuatro affos, de acuerdo con el calendario electoral
del Consejo Nacional Electoral. En representacion de la rama ejecutiva a nivel
local, cada municipio elige un Cabildo o Concejo integrado por concejales,

elegidos para periodos de cuatro afios también.

38



Uno de los indicadores mas importantes en m ateria de politica, es el balance fiscal
del gobierno nacional. Su importancia radica en que su resultado es la base para
definir la politica econdmica que debe seguirse en el futuro inmediato.22 El
conocimiento oportuno y preciso de los resultados de la gestién de los recursos
publicos durante un periodo, es indispensable no so6lo para juzgar su pertinencia vy
eficiencia, sino también para tomar los correctivos orientados allogro de las m etas

fiscales y econémicas propuestas.

En el grafico 11 (Anexo A) se presenta la evolucién del déficit fiscal como
porcentaje del PIB en Colombia, durante el periodo 2005-2011. Se aprecia que en
términos generales, durante el periodo referenciado, el gobierno nacional presentoé
una situacion de déficit fiscal, el cual se ampli6 principalmente en el afio 2009
llegando al -3.9% del PIB, lo que indica que los ingresos tributarios son inferiores a
los gastos publicos (inversién y sostenimiento del Estado). Sin embargo, el déficit
fiscal ha venido reduciéndose paulatinamente y se proyecta que para el 2014 sea
de 2.3% del PIB.

La situaciéon del déficit fiscal genera amenazas para la economia en general, por
ser un elemento desestabilizador del equilibrio macroecondémico, lo cual puede
potencialmente afectar a las empresas colombianas por diferentes canales. En el
caso de que el gobierno decida incrementar los impuestos para corregir el déficit

fiscal, las em presas se perjudicarian por sus mayores costos tributarios.

6.1.4 Variable tecnolégica

El factor tecnolégico hoy y hacia el futuro estara marcado en general por:

- La inform atica

- Las telecomunicaciones
- La autom atizacién

- La quimica fina

- La genética y la biotecnologia

Especificamente, el sector comercial se ve influenciado por la inform atica y las

telecomunicaciones.

En materia de inform atica y telecomunicaciones, el comercio electrénico es una de
las principales caracteristicas del entorno tecnolégico en la actualidad. Este se
puede definir como “cualquier forma de transaccién comercial (no sélo comprar y
vender) en la que las partes interactian electré6nicamente en lugar de contacto

fisico directo. En realidad, muchas empresas, por no decir todas, participan desde

BARBIER ISAZA, José G abriel. La polémica sobre el déficit fiscal colombiano. Articulo disponible en:

http://www .webpondo.org/files/opinion/Pol% E9mica D eficit Fiscal.pdf
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hace afios en alguna forma de comercio electrénico, ya que pueden emplear
Internet para localizar algdn proveedor, el correo electrénico para dar servicio a un

cliente, pagan con tarjeta de crédito, etc.

Las ventajas del comercio electrénico son evidentes. El comprador puede ver de
manera rapida todo el escaparate electrénico y no tiene que ir tienda por tienda en
busca del producto deseado. Se optimiza también eltiempo de atencién alcliente,
que no tiene que esperar largas colas para ser atendido. Por su parte, elvendedor
también se beneficia, puesto que puede ofertar sus productos sin necesidad de
m ostrarlos fisicamente al comprador. Otras ventajas del comercio electrénico son

23
las siguientes:

1) Reduce los retrasos gracias a la velocidad de transm ision

2) Disminuye el ciclo de produccién, creando mercados mas com petitivos

3) Hace posible la igualdad de trato a los clientes independientemente de sus
caracteristicas individuales: nacionalidad, lugar de residencia, etc.

4) Amplia de forma considerable el mercado potencialde las em presas

5) Faculta a las pequefias y medianas empresas el acceso a mercados que de

otra manera tendrian vetados por su elevado coste

El comercio electronico es un factor que configura una importante oportunidad
para el sector hotelero, en su intento de crecimiento y expansion, dado que le
permite darse a conocer en mercados mas lejanos incluso los internacionales,

utilizando las tecnologias de la inform acion.

Un importante indicador del entorno tecnolégico, corresponde al Indice de
Conectividad, en el cual Colombia pertenece al grupo de paises con un
desempefo superior a la media en términos de dicho indice, acuerdo con el Foro
Econédmico Mundial - FEM, en su Reporte Global de Tecnologias de la
Inform acién 2008—2009.24 En el dltimo afio Colombia pas6é de ocupar la posicion 69
de 127 paises incluidos en la muestra a la posicion 64 de 134 paises en la

medicién de 2009.

El Reporte Global de Tecnologias de la Informacién destaca a Colombia como el
pais de Am érica Latina que ascendié6 mas posiciones en elindice de Conectividad
debido a mejoras trascendentales en los componentes de preparacién (individuos,
empresas y Gobierno) para el acceso, uso y apropiacion de las tecnologias de la
informacién y las comunicaciones. También menciona que Colombia ocupa en

América del Sur la tercera posicién después de Chile y Brasil.

23
SARASA LOPEZ, Miguel Angel. Presente y futuro del comercio electrénico. Articulo disponible en internet:

http://www .iec.csic.es/CRIPTONOMICON /articulos/expertos25.htm|

7
http://www .dinero.com /noticias-telecomunicaciones/colombia-mejoro-indice-conectividad/58313.aspx
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De acuerdo a lo anterior, el factor tecnolégico ofrece importantes oportunidades a
las empresas en general, gracias a las posibilidades del comercio electréonico y la
conectividad. Para el sector inmobiliario en particular, estas oportunidades son
mayores, debido a que la tecnologia permite mejorar la comunicacién con los

clientes e incrementar la eficiencia en la gestion em presarial.

6.1.5 Matriz de Evaluacién Factor Externo (EFE)

Finalm ente, para evaluar las oportunidades y amenazas que se generan en el
m acroentorno nacional, a continuacion se desarrolla la matriz EFE, que posibilita
determinar el impacto del entorno en las diferentes empresas en generaldelpais.
Para esto se tiene en cuenta sise trata de una oportunidad mayor o menor, o una

amenaza mayor o menor, segun la siguiente escala de 1 a 4.

1
w

Oportunidad mayor = 4; Oportunidad menor

Amenaza menor = 2: Amenaza mayor = 1

En el cuadro 25 (Anexo A.) se aprecia que son mas importantes las oportunidades
con relacién a las amenazas, lo que configura un entorno propicio para el

desarrollo de actividades productivas.

6.2 ANALISIS DEL MICROENTORNDO

El diagndstico externo se realiza tomando como base la ciudad de Tuluéa, por ser

ellugar geografico donde se ubica la microempresa Urban Vision.

6.2.1 Generalidades de la ciudad de Tulua

La zona geografica que es atendida por la microempresa Urban Vision es la
ciudad de Tulua, que se encuentra ubicada en el suroeste colombiano, en el
centro del departamento del Valle del Cauca entre las cordillera Centraly el Rio
Cauca; su posicién geografica es a 4° 05’ 16°° de latitud norte y 76° 12’ 03" de
longitud occidental. La localizacién y posici6n geografica de Tulua ofrece
oportunidades para el desarrollo de actividades industriales y comerciales, por
estar en la zona centro del departamento, situacioén que la coloca en un lugar
equidistante de diferentes municipios del Valle del Cauca, con vias de acceso que
la conectan con otros departamentos y elpuerto de Buenaventura, asi como de la

capitaldel mismo.

La ciudad de Tulua, estd estratégicamente situada en el centro del departamento
del Valle del Cauca y es elcentro de gravedad poblacionalde esta region del Valle
y Zona Cafetera. Tulua es un Nucleo Industrialcon empresas internacionales de la

importancia de Nestlé, Levapan, Colombina, y muchas mas. En el sector urbano,
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Tulud se encuentra divida en 135 Barrios organizados en nueve (9) comunas y en
el sector rural en 25 corregimientos con 146 vereda. Los corregimientos se
encuentran organizados en 10 unidades funcionales. En la figura 1 se representa
la zona urbana, comunas y barrios de Tulud, destacdndose la comuna 7 con la

m ayor cantidad de barrios, 25 en total.

Figura 1. Zona urbana, comunas y barrios de Tulua.
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" |
COMUNA 7 25 B D i
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Brenestar )
COMUNA 8 16 ‘ ; &)
COMUNA 9 15 » U ' !
=
TOTAL 135 .

Fuente: Departamento Adm inistrativo de planeacién (DPA), Sistema Informacién Geogréafico (SI1G)

6.2.2 Demografia

Tulud es una ciudad en crecimiento, asi lo corrobora el crecimiento de su
poblacion, pasado de 156.127 habitantes en el afilo 1993 a 204.138 en el 2012,
segun proyecciones del DANE (ver figura 2). Esta situacion es favorable para el

comercio de la ciudad porque supone una mayor poblacién consumidora de los
bienes.
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Figura 2. Com portamiento de la poblacién Tulua 1993-2012.
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Fuente: Fuente: Departamento Adm inistrativo Nacional de Estadistica (DANE)

6.2.3 Economia

Segun datos del Impuesto de industria y comercio y el trabajo que viene
realizando la Cadmara de Comercio en el observatorio socioecon6émico referidos
por el informe del Anuario Estadistico de Tulua, 2012, el nivel de ingresos brutos
de la ciudad se concentra principalmente en el sector comercial en el affio 2012
con 1.013.273.718.795 pesos, seguido del sector servicios con 817.690.994.297

pesos y por Gltimo la industria con 205.588.970.600 pesos (ver cuadro 1).

Cuadro 1. Nivelde ingresos por sectores econémicos

201 2012
[INDUSTRIALY  207.639.721.000 208.588.970.800 -89.050.750.400 -42,80
_ 1.225.812.052.236 B817.600.994.207 -408.121.057.838 -45,91

_ 1.079.733.223.081 1.013.273.718.785 -06.450_504_266 -8,56

Fuente: Rentas Municipales. Anuario Estadistico de Tulua, 2012

Por tamafio de empresas, Tulud posee 5.171 microempresas, de un totalde 5.454
empresas, es decir, el 94.81% . La pequefa empresa representa el 3.94% con 215

organizaciones (ver cuadro 2). Sin embargo, la mayor proporcién de activos vy

ventas se concentra en la gran empresa.
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Cuadro 2. Comportamiento de las empresas por tamafio en el Municipio de Tulué

2012
COMPORTAMIENTO DE LAS EMPRESA POR TAMARD EN EL MUNICIPIO DE TULUA 2012
Empresas Empleos Activos Ventas

{en millones) {en millones)
TULLIA 5454 18,762 ¥ 2058767 ¥ 1.302.560
GRANDE 21 3,371 § 1483371 5504 72
MEDIANA 47 2,383 520820 520348
PEQUERA 215 3,528 521016 5237.74
MICRO 5171 10.500 55785 5151.63

Fuente: Anuario Estadistico de Tulua, 2012

Por sectores econdémicos, la industria posee 602 establecimientos, de un total de

5.454, es decir, el 11.03% , en activos representa el 35.2% del total de Tulua y en

ventas, el 27.9% (ver cuadro 3).

Cuadro 3. Comportamiento de los sectores empresariales en Tulua 2012

COMPORTAMIENTO DE LOS SECTORES EMPRESARIALES EN TULUA 2012

CoD. SECTORES DE TULUA EMPRESAS | EMPLEOS ACTIVOS VEMTAS
(en millcnes) | (en millones)
L& Comercio, Reparaciones 2,693 6,219 $239.99 $414 30
c Industria Manufacturera 602 3,584 $725T3 $363.47
I Alojamiento y Comidas 474 1,027 514 87 $64 18
s Otros Servicios 279 485 $7.22 $7.45
] Informacion y Comunicacion 182 365 $4,71 $2,19
N Servicios Administrativos 157 928 $7.55 58,47
M Profesionales 154 442 $65,60 40,12
H Transporte y Almaceén 136 623 $30,21 $18,61
Q Salud y Asistencia social 127 1,738 $73.23 $53.20
K Financieras y Seguros 117 5STj 336203 $13,69
A Agricultura 114 1,416 $300,52 $142 05
F Construccion 112 684 41,11 $37.99
= Educacion 108 527 $2.44 $6.05
R Artisticas y Recreacion 96 652 $22,60 $53.18
L Inmobiliarias 62 127 $17.42 54,84
E Agua 22 150 $5,21 $7.90
(0] Admon. Publica, Defensa 11 124 $1,51 $1.48
D Electricidad y Gas 5 71 $136,58 $63,15
B Mineria 3 3 $1.22 F447
Total Tulua 5454 19,762 | $ 2.059.767 | $ 1.302.560

Fuente: Anuario Estadistico de Tulua, 2012
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6.2.4 Dinadmica de la inversién en Tuluéa

Para aproximar la dindmica de la inversiéon en Tulua, se presenta en elcuadro 4 la
dindmica de crecimiento empresarial en la ciudad durante el periodo 2009-2013,
mostrando una expansion anual en promedio de 10.9% durante estos afios. Se
destaca en esta serie el periodo 2011-2012, con crecimiento superiores al

promedio.

Cuadro 4. Crecimiento em presarialen Tuluad. 2009-2013

Afo Nro. empresas Tasa de crecimiento em presarial
2009 3.816

2010 3.933 3.1%

2011 4.562 16,0%

2012 5.434 19,1%

2013 5.727 5,4%

Promedio anual 10,9%

Fuente: Registro mercantil, CAmara de Comercio de Tulua.

Grafico 1. Crecimiento em presarialen Tulua. 2009-2013
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Fuente: Registro mercantil, CAmara de Comercio de Tulua.
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Respecto al crecimiento de

inversion en la
crecimiento, segln
2013 con el 13.7% .

que

inversion en activos.

Cuadro 5. Crecimiento de

ciudad de

datos

los activos,
Tulua.
del

corresponde a 11.15 promedio anual,

Registro

los activos en Tulua.

constituye un
Durante el perio

M ercantil de

destacandose el affio 2010 con 23.8%

indicador mas cercano a la

do 2009-2013, la tasa de
Comercio,

y el

la Camara de

Se aprecia la diferencia respecto alcrecimiento em presarial, lo

indica que a pesar de tener méas empresas, la ciudad experimenta una menor

2009-2013.

Valor de los activos

(Millones de pesos)

Tasa de crecimiento %

2009 1.388.034

2010 1.718.580 23,8%

2011 1.827.319 6,3%

2012 1.841.194 0,8%

2013 2.092.670 13,7%
Promedio anual 11,1%

Fuente: Registro mercantil, CAmara de Comercio de Tulua.

G rafico 2.
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1.000.000

Millones de pesos

500.000

1.388.034

2009

1.827.319
1.718.580
2010 2011
Afio

Fuente: Registro mercantil, CAmara de Comercio de Tulua.
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6.3 ANALISIS DEL SECTOR

Para el anéalisis del sector econdmico de “Urban Vision se utiliza como
herramienta metodolégica las fuerzas com petitivas de Michael Porter, aplicada al

sector de comercializacién de prendas de vestir para hombre.

6.3.1 Amenaza de competidores potenciales

Barreras de entrada: ingresar al mercado de la comercializacion de prendas de
vestir es complicado si no se tiene clientela ya que en este tipo de mercado hay
dem asiada competencia en el caso de las prendas femeninas y en elcaso de las

masculinas es mas limitado pero de igualmanera la hay.

Inversiéon requerida: EIl nivel de inversiéon requerido es alto, ya que se trabaja con
m arcas reconocidas y con precios en un rango medio-alto, de manera que entre
m ejor sea el sitio de atencién y con otros factores adicionales hacen que los

clientes sientan una preferencia.

Diferenciaciéon del producto: La diferenciacién del producto es baja, porque se
tiene casi los mismos productos y relativamente al mismo precio, la competencia

esta es en otros factores como la atencién, el servicio y la asesoria al cliente

Identificacion de marca: si hay una clara identificacion de marca, ya que la
empresa en estudio estd dentro de un estatus de exclusividad al igual que el de

los 2 competidores directos.
Acceso a Ilos materiales para comercializar: las empresas comercializan

productos terminados y tienen los proveedores en algunos casos los mismos que

distribuyen su marca.

6.3.2 Rivalidad entre competidores existentes

Crecimiento de la industria: en la ciudad de Tuluad el crecimiento de la industria
es limitado, especificamente se encuentran adem s de la empresa en estudio, dos

competidores directos.
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Cuadro 6. Principales competidores en el mercado. Tulua, 2014

NOMBRE DATOS

1. Tokiko Centro Comercial La Herradura Local M -
03Colombia, Tulua

Teléfono: (57) (2) 225 1212

2. Dixtrital Cr26 29-24 - Colombia, Tulua
Tel: (57) (2) 2254270

TO KIKO DIXTRITAL

—

La diferenciacién del producto: la diferenciacién estd relacionada en aspectos
con la atencién al cliente que es primordial y la asesoria al cliente que se
complementan con el ambiente del lugar para que el cliente se incline mas hacia

una determinada empresa, en lugar que los com petidores

Costos de cambio: los clientes directos que son los consumidores finales no
asumen costos en el cambio de proveedor o empresa que ofrezca los productos
de prendas de vestir para hombres, debido a que los precios estan regulados por
el mercado, por lo tanto, la rivalidad entre los competidores es mas fuerte. Sin
embargo, si puede presentarse un costo, en la medida que se trabajen esquem as

de crédito, los cuales, al cambiarse de proveedor, se perderian dichos beneficios
para el cliente.

Concentraciéon de competidores: En el mercado Tuluefio en cuestion de ropa,
calzada y accesorios la competencia es elevada, pero en el caso del segmento
exclusividad, los mas fuertes son dos y uno de ellos esta a solo 3 locales de
distancia que es Dixtrital, mientras que Tokiko se encuentra mas retirado dellugar

y en un centro comercial.
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Barreras de salida: no existen barreras de salida que Iimiten la toma de
decisiones en caso de que el negocio deje de ser productivo, salirdel mercado no

representa mayores pérdidas, debido a la baja inversién requerida.

6.3.3 Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos en el sector de prendas de vestir masculinas
exclusivas es alta, debido a que en este caso la sustitucién seria por prendas de
menor costo donde existe una alta competencia, no solo en boutiques, sino en
almacenes de cadena. Este es un mercado ampliamente saturado porque se
pueden encontrar variedad de productos a gusto de los clientes, su facilidad de

adquirirlos los hace igual de llam ativos.

6.3.4 Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los clientes no influye mucho en el tipo de negocio ya
que son prendas que vienen con precio sugerido y que dependiendo de la
empresa se realiza un descuento en el que es fijo y no negociable. Lo mismo

sucede en elcaso de la competencia.

Volumen de compras del cliente: en casos especiales de volumen en compra se
puede Illegar a un incentivo para el comprador, el cual la empresa considere
conveniente, pero realmente son casos muy remotos y especiales dentro del tipo

de negocio.

Canales de distribuci6on: aplicaria en el sentido de que los competidores pueden
tener la misma marca y el mismo producto, pero no es que sea un canal de
distribucion de una misma empresa, ademas no se coinciden siempre en lo
mismo, es decir que los competidores son representativos y peligrosos en ciertos
aspectos pero no quiere decir que sean 100% competencia por los mismos

productos.

Sensibilidad al precio: no hay una sensibilidad tan notoria, pero si se podria
presentar ya que cada empresa es libre de elegir el margen de precio que desee
trabajar pero las prendas siem pre tendran un precio sugerido y el mismo costo al
momento de comprar al proveedor, por lo tanto es decision de cada empresa si

gana mas o gana menos.

6.3.5 Poder de negociacion de los proveedores

En este caso se habla de empresas muy poderosas en las que ellos tiene elpoder

sobre los comercializadores, en elcaso de que se le dé un malmanejo a la marca,

49



asi como también ellos pueden incentivar la rotacién de sus productos y dar
precios especiales o topes de pedidos, metas. En conclusién tienen todo el poder
de negociacion y decisibn sobre sus productos, que simplemente las empresas

distribuyen con su autorizacién y legalidad.

Costos al cambiar de proveedor: No hay lugar a costos alcambiar de proveedor.
Es relativamente amplio el nitmero de proveedores que ofrecen las prendas para
comercializar, como son marcas entre estos la competencia es fuerte y se com pite

a través de precios.

Grado de concentraciéon de proveedores: Las empresas facilmente puede
encontrar un nuevo proveedor en caso de presentarse inconvenientes con el que
se tiene, sin que se ocasione con ello situaciones que alteren el normal desarrollo

del proceso de comercializacion.

Im pacto del coste de los proveedores en el coste total del producto: elcosto
de las prendas de vestir para comercializar es elevado con relacién al costo total
del producto, motivo por el cuallas relaciones entre las empresas competidoras y
los proveedores es fundamental. El poder de negociacién de los proveedores es
medio porque, a pesar de qgque son empresas grandes que imponen las
condiciones del mercado, la existencia de un gran numero de ellas reduce su
poder y su amenaza de integracién hacia delante es alta, dado que pueden las

m arcas ser distribuidoras.

En la figura 3 se ilustra la matriz de Porter para el sector de com ercializacién de
prendas de vestir para hombre de Tulua, segln los anteriores analisis

desarrollados en este apartado.
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Figura 3. M atriz de Porter para el sector de comercializacion de prendas de vestir

para hombre Tulud.

COMPETIDORES POTENCIALES
E xisten altas barreras de entrada al
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de salida.

SUSTITUTO S
Alta amenaza de productos sustitutos.

Las prendas de vestir poseen variedad

y precios bajos.

Fuente: elaboracién de la autora.
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6.4 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Para el anéalisis de la com petencia se utilizé la matriz de perfilcom petitivo a través
de la cual se establecen comparaciones entre las principales empresas del sector
en Tulud y la empresa Urban Vision. En la ciudad Ila competencia esté
representada principalmente en Dixtrital y Tokiko. La comparacién se realiza
considerando 10 variables, que se consideran factores de éxito en el negocio. EI
peso de cada variable se asignd teniendo en cuenta la importancia de cada una,
es decir, se asign6 un mayor peso porcentual a los precios, servicio al cliente,
calidad de productos, generacién de valor e innovacién. Un menor peso relativo a
portafolio de productos (porque es sim ilar), punto de venta, tamafo y
reconocimiento del negocio (las empresas generalmente tienen afios en el

mercado lo cuallas iguala).

Para cada empresa se calificé cada una de las variables en una escala de 1 a 4,
siendo 4 la mejory 1 la peor. Estas calificaciones se realizan por parte de la autora
del trabajo por su conocimiento de la empresa y del sector, previa visita a cada

una de las empresas de la competencia y la observacion directa.

Cuadro 7. M atriz de perfilcom petitivo. Urban Vision y empresas del sector.

URBAN VISION DIXTRITAL TOKIKO

variables Factores De Exito peso valor sopesado valor sopesado valor sopesado valor sopesado
1 | Precios bajos 12 0,12 3,7 3,5 0,42 3,0 0,36 4,0 0,48
2 | Portafolio de productos 8 0,08 4,0 4,0 0,32 3,0 0,24 2,0 0,16
3 | Servicio alcliente 12 0,12 8.6 4,0 0,48 3,5 0,42 2,5 0,30
4 | Calidad de productos 120,12 3,5 4,0 0,48 3,5 0,42 2,5 0,30
5 | Situacion financiera 11 0,11 2,0 4,0 0,44 3,0 0,33 3,0 0,33
6 | Generacion de valor 12 0,12 2,5 4,0 0,48 3,5 0,42 3,0 0,36
7 | Punto de venta 8 0,08 3,5 4,0 0,32 4.0 0,32 2,5 0,20
8 | Tamafo 8 0,08 4,0 4,0 0,32 4,0 0,32 4.0 0,32
9 | Innovacion 120,12 4,0 3,5 0,42 3,5 0,42 2,0 0,24
10 [Reconocimiento del negocio 5 0,05 2,0 4,0 0,20 4.0 0,20 4,0 0,20
total 100% 1.00 32,7 3,30 39,0 3,88 35,0 3,45 29,5 2,89

Finalmente, la ponderacién de resultados muestran que la empresa lider del
mercado es Dixtrital con una calificacién ponderada de 3.88 debido principalm ente
a las variables servicio al cliente, calidad de productos y generaciéon de valor, que

son los aspectos mas fuertes de esta com petencia.
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La empresa Urban Vision se wubicaria en el tercer lugar con una calificacién
ponderada de 3.3, es decir, se aleja del lider, especialmente por el portafolio de
productos y el reconocimiento del negocio. Urban Vision se destaca en la variable

innovacién y precios bajos.

En el siguiente gréafico se ilustra la situacién de la com petencia.

Figura 4. M atriz de perfilcom petitivo. Urban Vision y em presas delsector

@@=, RBAN VISIO N
el X TRITAL
== T0KIKO

Fuente: calculos de la autora
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7. ANALISIS DE LA SITUACION ADMINISTRATIVA DE LA
MICROEMPRESA URBAN VISION DE TULUA

Luego de haber estudiado el macro y microentorno de la microempresa Urban
Vision de Tulua, en el cual se estableci6 que existen una mayor cantidad de
variables qgue generan oportunidades para la actividad em presarialy comercial, en
este capitulo se centra el anéalisis en los factores internos de la microempresa en
estudio. Sin embargo, inicialm ente se exponen las generalidades de la

organizacion en estudio.

7.1 ACTIVIDAD ECONOMICA

La microempresa Urban Vision se dedica a la comercializacién de prendas de
vestir para hombre y accesorios: camisas, zapatos, béxer, camisetas, polos, jeans,
bermudas, driles, medias, gorras, lociones, gafas, bolsos, billeteras, cam andulas vy

relojeria.

7.2 HISTO R IA

Iniciando con una recoleccion de datos y un capital para lograr incursionarse en el
mercado. EIl sefior Fabio G arcia y su esposa Martha Cardona con afios de trabajo
arduo como comerciantes y a la vez empleados, realizan su clientela. En el afio
2003, surge la necesidad de lanzarlo al mercado tuluefio, gracias a ello se logré

abrir un pequefo localen la carrera 26 no 24 — 49.

El nombre fue creado cuando empezaron a buscar ideas en los directorios
telefénicos y encontraron el nombre de URBAN PEOPOLE el cual les llamo
mucho la atencién, pero decidieron tomar solo la palabra URBAN y lo fusionaron
con VISION, por su inclinacién ante la moda, buscando siempre marcar la
diferencia. Asi se concret6 la creacion de esta microempresa, que con el paso de
los afios siempre ha buscado la maximizacién de sus recursos, para generar

empleo y expandirse a nivellocaly regional.
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7.3 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Urban Vision tiene el siguiente direccionamiento estratégico:

M ISION: Brindar a nuestros clientes un excelente servicio y calidad, a través de
prendas en las mejores marcas del pais, con el fin ofrecer una asesoria que

permita resaltar su estilo personal.

VISION: Alcanzar hacia el 2016 un posicionamiento a nivel local, fomentando la
calidad y servicio a favor de nuestros clientes, para lograr un crecimiento continuo

en el mercado.

VALORES CORPORATIVOS:

Figura 5. Valores corporativos de Urban Vision.
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7.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La microempresa Urban Vision cuenta con los siguientes departamentos:

Departamento de cartera
Departamento de mercadeo y finanzas

Departamento de bodega y despachos

Sin embargo, es importante aclarar que la empresa no tiene areas especificas,
sim plem ente el adm inistrador consulta con el propietario de la em presa en caso de
que sea necesario, lo Gnico es que hay trabajos especificos como sifueran areas,
pero en caso de que esa persona no pueda hacerlos otra lo realiza, de manera

que no predominan areas en la empresa.

La microempresa no posee un organigrama, tampoco tiene definido un manualde
cargos y funciones en forma explicita, simplemente se tiene las asesoras en
ventas que se encargan de la atencién al cliente y del aseo de la empresa, el
propietario quien viaja, realiza pedidos y estd en contacto con los proveedores, la
adm inistradora quien se encarga de la caja y otras funciones contables y Ila
contadora quien realiza todo lo fiscal y legal de la empresa. Por otra parte, se
capacita en asesoria al cliente, en atenciéon al cliente y algunas marcas también

capacitan sobre sus prendas.

7.5 ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS DE URBAN VISION

Para establecer los factores internos de URBAN VISION DE TULUA, se aplica una
entrevista estructurada y junto con el propietario de la empresa se califican cada
una de las variables, asociadas a los factores como una debilidad (alta, media,

baja) o fortaleza (alta, media, baja) (Ver Anexo B.)

Con base en la informacién recolectada a <continuacién se presenta una
calificacién de los factores internos de Urban Vision de Tulud. Es importante
describir cada wuno de los factores que intervienen y que inciden en el
cumplimiento de su misién. EIl anéalisis de estos factores permite precisar las
fortalezas y debilidades del sistema y los procesos de la organizacién en estudio,

teniendo en cuenta los siguientes factores:

- Factor gerencia

- Factor organizacion

- Factor talento humano

- Factor capacidad tecnolégica

- Factor financiero

- Factor produccién e inventarios

- Factor com petitividad
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7.5.1 Factor gerencia

Para la gerencia es de vital importancia conocer los resultados operacionales de
su gestiobn en la empresa, para ello se aplican indicadores de gestion gerencial lo
que permite conocer resultados de la actividad y elcrecimiento de la misma; con la
posibilidad de comparar resultados con otras empresas del sector o con los
resultados obtenidos en periodos anteriores. A continuacién se explican las
variables inherentes a este factor y se clasifica cada una como fortaleza o
debilidad, asi mismo, su impacto alto, medio o bajo, dependiendo de la form a

como se presenta en la organizacién URBAN VISION DE TULUA.

1. Cuidado de la imagen corporativa: la empresa trata de mantener siempre
una excelente imagen ante los clientes en calidad y atenci6én para crear una
distincién representativa ante los demaéas competidores en el mercado

(fortaleza alta)

2. Metas y objetivos definidos: La empresa tiene una misién clara, pero no

tiene planteada una meta definida nipor escrito (fortaleza baja).

3. Estrategia general para com petir: Si, la principal estrategia para com petir es
la atencion al cliente y hacer sentirlo como el mas importante y vital de la
empresa que se ve reflejado en sistema de crédito facilde pagar, en incentivos
especiales en compras representativas y por Gltimo también siem pre se ofrece

calidad en los productos y asi mismo garantia en ellos. (fortaleza alta)

4. Existencia de la declaracién de la misi6on: si, estd clara y creada, pero no

estd establecida en un lugar visible (fortaleza media)

5. Desarrollo de planes de contingencia: el plan de <contingencia de la
microem presa es un crédito rotativo financieramente hablando; es una
empresa reactiva, que se basa en la experiencia para atender las

contingencias (fortaleza baja).

6. Flexibilidad para responder a los cambios que presenta el medio: si, la
empresa es vanguardista y abierta a nuevas tecnologias y a innovar en
estrategias que permitan permanecer en elmercado, asi como también se van

generando cambios en ella a medida que se requieran. (fortaleza alta).

7. Comunicacién gerencial abierta y clara: En cuanto a toma de decisiones
gerenciales es bastante complicado porque son 3 los propietarios de la
empresa y los que finamente toman decisiones , de manera que ponerse de
acuerdo no es facil porque todos tiene puntos de vista diferentes y a veces se

generan conflictos. (debilidad alta).
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8. Espacio para el didalogo vy

siem pre se mantiene una buena

las opiniones de todas las personas que

generacion de nuevas ideas no se realizan,

m as para la solucién de problemas. (debilidad alta).

la anterior calificacion cualitativa,

debilidades
TULUA.

A partir de

fortalezas vy correspondiente al factor

URBAN VISION DE Como existen en

entonces, a cada una de ellas se

la generacién de nuevas

laboran

este

ideas:

ella,

se procede a elaborar
gerencial
factor

le asigna un peso de 12.5%

pero en

para la

ocho

(1/8).

En la empresa
relacion basada en elrespeto y se escuchan
tanto

este punto de dialogo se utiliza

la matriz de
empresa
variables,

Luego se

suman todas las debilidades y fortalezas, altas, medias y bajas para totalizar.

Cuadro 8. Factor Gerencia URBAN VISION DE TULUA

FORTALEZA
FACTOR GERENCIA Alio M odis Bajo
1. Cuidado de la F
imagen corporativa
2. Metas y objetivos F
definidos
3. Estrategia general F
para com petir
4. Existencia de la F
declaracion de la
misién
5. Desarrollo de F
planes de
contingencia
6. Flexibilidad para F
responder a los
cambios que presenta
el medio
7. Comunicacién
gerencial abierta y
clara
8. Espacio para el
didlogo y la
generacion de nuevas
ideas
FORTALEZAS 75%
FA 37.5%
FM 12.5%
FB 25%

Fuente: trabajo de campo realizado a propietarios de Urban Vision.
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7.5.2 Factor organizacidn

La empresa estd compuesta por personas responsables de administrar toda la
organizacion. Estas personas realizan todas las actividades adm inistrativas y de
control que desembocan en una estructura de tareas y relaciones de autoridad;
éstas incluyen disefio organizacional, especializaciéon vy descripcion de puestos,
grado de controly unidad de mando. A continuacién se presentan las fortalezas y
debilidades que hacen parte de este factor, en el caso de la empresa URBAN

VISION DE TULUA.

1. Existencia de un organigram a form al: La empresa no posee un

organigrama. (debilidad alta)

2. Metodologia para la elaboracién e im plementacién de planes
estratégicos: En la empresa no se cuenta con una metodologia estratégica

para elaborar planes estratégicos. (debilidad alta)

3. Claridad en la definicion de los niveles de responsabilidad y autoridad: si
hay niveles de responsabilidad y autoridad, pero como es una microempresa
hay casos en que no es relevante el cargo como en la atenciéon alcliente en lo
referente a brindarle la asesoria al cliente y realizar la venta; en ese sentido

todos son responsables y unidos. (fortaleza alta).

4. Claridad en las funciones del personal: Las funciones del personal son
claras desde que se realiza el proceso de induccién pero no se encuentran por

escrito en un manual (fortaleza alta)

5. Existencia y definicién de procesos: Se conocen los procesos relacionados
con la empresa pero no estan escritos ni existe un manual de procesos.

(debilidad media).

6. Participacion de los diferentes niveles de la organizacioén en la
elaboracién de los planes estratégicos: Al no existir una metodologia
especifica para la &elaboracién de planes estratégicos, no se presenta
participacion de los diferentes niveles, dada la centralizacion de las decisiones

en la empresa (debilidad alta).

7. Rotacion de las directivas: no existe rotacién de los directivos porque la

empresa es de caracter familiar. (fortaleza alta)
8. Personal con liderazgo visible: La empresa cuenta con personal que posee

liderazgo en los niveles directivos, sin embargo, se requiere mayor flexibilidad

para la toma de decisiones (fortaleza m edia)
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A partir de la anterior calificacién cualitativa, se procede a elaborar la matriz de
fortalezas y debilidades correspondiente al factor organizacién para la empresa
URBAN VISION DE TULUA. Como existen en este factor ocho variables,
entonces, a cada una de ellas se le asigna un peso de 12.5% (1/8). Luego se

suman todas las debilidades y fortalezas, altas, medias y bajas para totalizar.

Cuadro 9. Factor Organizaci6n URBAN VISION DE TULUA

FORTALEZA IMPACTO
FACTOR ORGANIZACION Alto M edio Bajo Alto M edio Bajo
1. Existencia de un D
organigrama form al 12.5%
2. Metodologia para la D
elaboracién e 12.5%
implementacion de planes
estratégicos
3. Claridad en la definicién E F
de los niveles de 12.5%
responsabilidad y autoridad
4. Claridad en las funciones E F
del personal 12.5%
5. Existencia y definicién de D
procesos corporativos 12.5%
6. Participacion de los D
diferentes niveles de la 12.5%
organizacién en la
elaboraciéon de los planes
estratégicos
7. Rotacion de las E F
directivas 12.5%
8. Personal con liderazgo F F
visible 12.5%
FORTALEZAS 50 %
FA 37.5%
FM 12.5%
FB 0%

Fuente: trabajo de campo realizado a propietarios de Urban Vision.
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7.5.3 Factor talento humano

La gestion del talento humano es la funcién que permite la colaboraciéon eficaz de
las personas para alcanzar los objetivos tanto de la em presa como de cada uno de
los individuos que la componen, todo este grupo de personas constituyen Ilos
recursos humanos de la organizaciéon independiente del cargo que desempefien.
"La direccion del talento humano es una serie de decisiones acerca de la relacién
de los empleados que influye en la eficacia de éstos y de las organizaciones"zs. A
continuacién se aprecian las fortalezas y debilidades que hacen parte de este

factor:

1. Presencia de procesos para la seleccién e inducci6on del personal: La
empresa realiza procesos para la seleccién e induccion delpersonal. (fortaleza

alta).

2. Evaluacion del nivel académico: Para la seleccion del personal y en el
desarrollo de la actividad, la empresa no realiza evaluaciones del nivel

académico de sus empleados. (debilidad alta)

3. Medicién de la experiencia técnica: La empresa no realiza mediciones de la

experiencia técnica a sus empleados. (debilidad alta)

4. Estabilidad laboral En cuanto a personal no tan estable en el caso de las

asesoras de ventas, debido a que es una empresa familiar son solo estas las

qgue permanecen siempre fijos en la empresa. (debilidad alta)

5. Nivel de remuneraci6on: Es una remuneracion estable y aceptable si se
compara con los dem a4s sectores que pagan aproximadamente 400.000 pesos
mensuales. En el caso de Urban Vision se paga el salario minimo y se afilia a
salud, riesgos profesionales y pensién; pero después de pasar un periodo de

prueba de 4 meses. (fortaleza alta)

6. Programa de capacitacion: Se capacita segun la necesidad o la falencia que

se detecte, pero no tiene establecido un programa como tal (fortaleza media)

A partir de la anterior calificacién cualitativa, se procede a elaborar la matriz de
fortalezas y debilidades correspondiente al factor talento humano para la empresa
URBAN VISION DE TULUA. Como existen en este factor seis variables, entonces,
a cada una de ellas se le asigna un peso de 16.6% (1/6). Luego se suman todas

las debilidades y fortalezas, altas, medias y bajas para totalizar.

5
CHIAVENATO, Idalberto. Adm inistracién de recursos Humanos. Edic. Popular 2001.
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Cuadro 10. Factor Talento Humano URBAN VISION DE TULUA

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
FACTOR TALENTO
HUMANDO Alto M edio Bajo Alto M edio Bajo Alto M edio Bajo
1. Presencia de F F
procesos para la 16.6%
seleccion e induccién
del personal
2. Evaluacién del nivel D D
académico 16.6%
3. Mediciéon de la D D
experiencia técnica 16.6%
4. Estabilidad laboral D D

16.6%

5. Nivelde F F
remuneracién 16.6%
6. Programa de F F
capacitacién 16.6%
FORTALEZAS 50 % DEBILIDADES 50%
FA 33.2% DA 50%
FM 16.6% DM 0%
FB 0% DB 0%

Fuente: trabajo de campo realizado a propietarios de Urban Vision.

7.5.4 Factor capacidad tecnolégica

La tecnologia en las empresas del sector comercial es un punto clave para el
desempefo y el cumplimiento de las metas. EIl avance de la inform atica y el
desarrollo de internet en la actualidad, configura una nueva plataforma de soporte
sobre la cual una empresa moderna puede confiar en gran medida el manejo de
su adm inistracion interna. Por lo tanto, para la realizacion de tareas
adm inistrativas, contables, financieras y actividades de control, la técnica y la
tecnologia son fundamentales. A <continuacién se aprecian las fortalezas vy

debilidades que hacen parte de este factor en el caso especifico de la empresa

URBAN VISION DE TULUA.

1. Habilidad técnicay de servicio:La empresa dirige sus esfuerzos a prestar un
buen servicio al cliente a partirdelconocimiento de los procesos asociados a la

comercializacién. (fortaleza alta).

2. Capacidad de innovacién: La empresa realiza innovaciones en los procesos,

m arketing y atenciéon alcliente. (fortaleza alta)
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3. Efectividad de la prestacién de servicios: La empresa es efectiva en la
prestacion del servicio alcliente. (fortaleza alta).

4. Flexibilidad de la prestaciéon del servicio: La flexibilidad en la prestaciéon del
servicio es alta, por la utilizacién de las tecnologias de comunicacién que le

permiten responder almercado en tiempo real (fortaleza alta)

5. Equipos actualizados para el procesamiento de la informacién: La
empresa cuenta con computadores, tienen equipos de comunicacion

actualizados. (fortaleza alta)

6. Mantenimiento adecuado de equipos y softw are: Se realizan
mantenimientos a los equipos y software pero no se hace con la frecuencia

requerida. (debilidad alta).

A partir de la anterior calificacion cualitativa, se procede a elaborar la matriz de
fortalezas y debilidades correspondiente al factor capacidad tecnolégica para la
empresa URBAN VISION DE TULUA. Como existen en este factor seis variables,
entonces, a cada una de ellas se le asigna un peso de 16.6% (1/6). Luego se

suman todas las debilidades y fortalezas, altas, medias y bajas para totalizar.

Cuadro 11. Factor capacidad tecnolégica URBAN VISION DE TULUA.

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO

FACTOR CAPACIDAD
TECNOLOGICA Alto M edio Bajo Alto M edio Bajo Alto Medio Bajo
1. Habilidad técnica y de F F
servicio 16.6%
2. Capacidad de innovacién F E

16.6%
3. Efectividad de la F E
prestacién de servicios 16.6%
4. Flexibilidad en la E E
prestaciéon del servicio. 16.6%
5. Equipos actualizados E E
para el procesamiento de la 16.6%
informacién
6. Mantenimiento adecuado D D
de equipos y software 16.6%
FORTALEZAS 83 % DEBILIDADES 17%
FA 83 % DA 17%
FM 0 % DM 0 %
FB 0 % DB 0 %

Fuente: trabajo de campo realizado a propietarios de Urban Vision
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7.5.5 Factor financiero

Constituye un factor trascendental para la adecuada gestion de las empresas en
general, complementando los factores organizacionales, tecnolégicos y humanos.
El factor financiero posibilta a la empresa crecer y llevar a cabo proyectos
estratégicos para competir asi como también para sus actuaciones en el corto
plazo. A continuacién se presentan las fortalezas y debilidades de la empresa en

estudio con relacién a este factor.

1. Acceso a capital cuando lo requiere: En la actualidad hay facilidad a pesar
de que se trata de una microempresa, se dispone de un cupo rotativo.

(fortaleza alta).

2. Habilidad para com petir con precios: La empresa no necesita competir con
precios en el mercado ya que son precios fijados por las marcas que se
trabajan y las mismas no permiten que se vendan a un precio superior ni
dem asiado inferior, pero se trabaja con un pequefio descuento como incentivo

para elcomprador. (fortaleza alta).

3. Estabilidad de costos: los costos constituyen un factor de estabilidad en la

empresa. (fortaleza alta).

4. Direccionamiento en los planes de inversion: La empresa no cuenta con

ningan plan de inversién. (debilidad alta).

5. Coherencia entre los planes financieros y los planes de inversién: La
empresa trabaja a un ritmo dependiendo de las ventas, asi mismo se realizan
las compras o inversiones en publicidad y dem s, pero como talno se tiene un

control especifico para esto. (debilidad alta).

6. Gastos administrativos: Son altos porque todos son poli funcionales y los
gastos se cargan a los gastos de ventas mas no a los adm inistrativos, ya que
es una empresa que tiene mas personal familiar que independiente (debilidad

media).

7. Costo laboral: Es importante e incide dependiendo delcomportamiento de las

ventas, asi mismo se mantiene personal (debilidad media).

8. Utilidad neta: Ha subido respecto al afio anterior. 2012: $30.879.419 y 2013
$42.084.000 (fortaleza alta)

A partir de la anterior calificacion cualitativa, se procede a elaborar la matriz de
fortalezas y debilidades correspondiente al factor financiero para la empresa

URBAN VISION DE TULUA. Como existen en este factor ocho variables,
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entonces, a cada una de ellas se le asigna un peso de 12.5% (1/8). Luego se

suman todas las debilidades y fortalezas, altas, medias y bajas para totalizar.

Cuadro 12. Factor Financiero URBAN VISION DE TULUA

FORTALEZA IMPACTO
FACTOR FINANCIERO Alto M edio Bajo Alto M edio Bajo
1. Acceso a capitalcuando B E
lo requiere 12.5%
2. Habilidad para com petir E E
con precios 12.5%
3. Estabilidad de costos E E
12.5%
4. Direccionamiento en los D
planes de inversion 12.5%
5. Coherencia entre los D
planes financieros y los 12.5%
planes de inversién
6. Gastos adm inistrativos D
12.5%
7. Costo laboral D D
12.5%
8. Utilidad F
F
12.5%
FORTALEZAS 50 %
FA 50 %
FM 0%
FB 0%

Fuente: trabajo de campo realizado a propietarios de Urban Vision.

7.5.6 Factor comercializaci6on e inventarios

Para las empresas comerciales este factor es fundam ental, por ser un sector que
requiere altos niveles de eficiencia y productividad, que <conduzcan a ser
com petitivos. A continuacién se presentan las fortalezas y debilidades de la

empresa en estudio con relaciéon a este factor.

1. Instalaciones correctamente localizadas y disefiadas: La empresa estéa

ubicada en una zona con una alta afluencia de publico. (fortaleza alta)

2. Tecnologia para la prestaciéon de servicios adecuada: se tiene un sistem a

de seguridad, un software contable que permite tener todos los registros que el
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cliente tenga y también su perfil con foto para tenerlos presentes. (fortaleza
alta)

3. Mediciéon de los procesos de prestacion de servicios: En la empresa no se
realizan mediciones de procesos de prestaciéon de servicios porgue no existe la

m etodologia para hacerlo. (debilidad alta)

4. Gestion de inventarios: Si, la empresa tiene el sistema contable que perm ite
realizar elinventario m as rapido y confiable en el momento que se desee hacer
y también realiza un conteo diario de prendas en la sala de exhibicién como

control adicional para detectar robos el mismo dia (fortaleza alta).

5. Existencia de pronoé6stico de la demanda: no existen métodos de pronéstico,
no se tienen datos histéricos debidamente sistem atizados para la toma de

decisiones (debilidad alta)

6. Existencia de plan de comercializaciéon: La empresa planifica sus ventas de
acuerdo al comportamiento de la demanda, sin embargo no existe una

planeacion a mediano y largo plazo. (debilidad media)

A partir de la anterior calificacion cualitativa, se procede a elaborar la matriz de
fortalezas y debilidades correspondiente al factor financiero para la empresa
URBAN VISION DE TULUA. Como existen en este factor siete variables,
entonces, a cada una de ellas se le asigna un peso de 16.6% (1/6). Luego se

suman todas las debilidades y fortalezas, altas, medias y bajas para totalizar

Cuadro 13. Factor com ercializacién e inventarios URBAN VISION DE TULUA

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
FACTOR PRODUCCION E
INVENTARIOS Alto M edio Bajo A lto M edio Bajo Alto M edio Bajo
1. Instalaciones F F
correctamente localizadas y 16.6%
disefiadas
2. Tecnologia para F F
prestacion de servicios 16.6%
adecuada
3. Medicién de los procesos D D
de produccion 16.6%
4. Gestién de inventarios F F

16.6%

5. Existencia de prondéstico D D
de la demanda 16.6%
6. Existencia del plan de D D
produccion 16.6%
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FORTALEZAS 50 % DEBILIDADES 50 %

FA 50 % DA 33.2%
FM 0 % D M 16.6%
F B 0% D B 0%

Fuente: trabajo de campo realizado a propietarios de Urban Vision.

7.5.7 Factor com petitividad

Este factor evalia diferentes aspectos relacionados con la capacidad que

empresa tiene para competir en el mercado y satisfacer a sus clientes.

continuacién se presentan las fortalezas y debilidades de la em presa en estudio:

1. Calidad y exclusividad de los productos: hay calidad y exclusividad de

los

productos, aunque hay algunos en los que rompen ese protocolo de calidad

pero que asi se pierda en la prenda se da la garantia en caso de que sea

necesario. (fortaleza alta).

2. Utilizacién de métodos de prondésticos de mercadeo: La empresa no utiliza

m étodos de prond6stico para el mercado, es decir, no tiene estimado

potencial del mismo. (debilidad alta).

el

3. Participacion en el mercado: La empresa tiene una participaciéon importante

en el mercado en tanto a reconocimiento que adquiri6 con elpaso de los afios,

teniendo clientes desde entonces, pero no deja de ser una microempresa.

(fortaleza baja).

4. Barreras de entrada en el mercado de nuevos competidores: hay pocas

barreras de entrada en el mercado ya que algunos manejan las mismas

marcas en prendas lo que hace que no todas las ventas sean direccionadas a

la empresa y a eso se suman las promociones desmedidas que muchos

comerciantes realizan, que en cierta medida afecta, pero no mucho porque no

se hablan en el mismo aspecto de calidad. (debilidad alta).

5. Fortaleza de los proveedores: la fortaleza son los plazos que se tienen para

poder pagar la mercancia comprada, algunos a 30 otros a 60 dias y a eso se

suma la calidad, brindando una garantia casi que inmediata en los productos y

también cabe resaltar que ayudan publicidad para mantener a los clientes

satisfechos y felices alrealizar una compra de su marca (fortaleza alta).

6. Servicio al cliente: la empresa tiene muy buen servicio al cliente, pues

la

Gnica falencia que se puede evidenciar es las asesoras ya que hay personal

nuevo en periodos muy cortos, entonces esto hace que hayan errores o cosas

que con eltiempo y capacitaciones se van adquiriendo. (fortaleza alta).
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7. Experiencia de la empresa: La empresa lleva mas de 10 afios en el marcado
y su evolucién ha sido bastante notoria y los clientes son conscientes de ello,
por eso se dice que tiene la experiencia suficiente y un muasculo financiero
firme para mantenerse por muchos affios mas, ganandose elreconocimiento de

muchos clientes potenciales. (fortaleza alta).

8. Capacidad de negociacién con los proveedores: Existen proveedores en la
m ayoria de articulos requeridos, sin embargo, por el nivel de compras son los

proveedores los que imponen las condiciones. (debilidad media)

A partir de la anterior calificacién cualitativa, se procede a elaborar la matriz de
fortalezas y debilidades correspondiente al factor com petitividad para la empresa
URBAN VISION DE TULUA. Como existen en este factor ocho variables,
entonces, a cada una de ellas se le asigna un peso de 12.5% (1/8). Luego se

suman todas las debilidades y fortalezas, altas, medias y bajas para totalizar.

Cuadro 14. Factor Com petitividad URBAN VISION DE TULUA.

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
FACTOR

COMPETITIVIDAD A lto M edio Bajo A lto M edio Bajo Alto Medio Bajo

1. Calidad y exclusividad E E

del servicio 12.5%

2. Utilizacion de métodos D D
de prondsticos de 12.5%

mercadeo.

3. Participacién en el E =

mercado 12.5%

4. Barreras de entrada en D D
el mercado de nuevos 12.5%

competidores

5. Fortaleza de los E E

proveedores 12.5%

6. Servicio al cliente E E

12.5%

7. Experiencia de la E E

empresa 12.5%

8. Capacidad de D D

negociacién con los 12.5%

proveedores

FORTALEZAS 62.5% DEBILIDADES 37.5%

FA 37.5% DA 25%

FM 12.5% DM 12.5%

F B 12.5% D B 0 %

Fuente: trabajo de campo realizado a propietarios de Urban Vision.
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7.5.8 Resumen de resultados para los factores internos

DE TULUA

En el cuadro 15 se resumen
considerados en el estudio.
presenta un mayor peso de
principales fortalezas se concentran en
En el primer factor se destaca

innovar en procesos como el marketing y el servicio al cliente,

las calificaciones de

fortalezas con relacién a

de URBAN VISION

los distintos factores internos
puede apreciar que finalmente la empresa
las debilidades. Las
la capacidad tecnolégica y en la gerencia.

la habilidad técnica y de servicio, la capacidad de

la efectividad en la

prestacion del servicio y la existencia de equipos actualizados para procesamiento

de informacién. Por su parte, en el factor gerencial las variables mas importantes

son el cuidado de la imagen corporativa,

para competir basada en el servicio al cliente y

la existencia de una estrategia general

la flexibilidad para responder a los

cambios que presenta el medio por ser una empresa vanguardista.

Aunque se presentan debilidades

en todos Ilos factores,

encuentran en el factor talento humano, debido a la falta de

las principales se

evaluacion del nivel

académico del personal, ausencia de mediciones de la experiencia técnica y la

poca estabilidad laboral en el personalde ventas.

Cuadro 15. Resumen de Factores URBAN VISION DE TULUA

FACTOR FORTALEZAS DEBILIDADES
Gerencia 75% 25%
ALTAS 37.5% 25%
Organizaci6n 50% 50%
ALTAS 37.5% 37.5%
Talento hum ano 50 % 50 %
ALTAS 33.2% 50%
Capacidad tecnoldgica 83 % 17%
ALTAS 83 % 17%
Financiero 50 % 50 %
ALTAS 50 % 25%
Comercializacion e inventarios 50% 50%
ALTAS 50% 33.2%
Com petitividad 50% 50 %
ALTAS 37.5% 25%
Promedio 58.3% 41.7%

Fuente: trabajo de campo realizado a propietarios de Urban Vision.
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8. ANALISIS DE LA SITUACION FINANCIERA DE LA MICROEMPRESA
URBAN VISION DE TULUA

En los capitulos previos se han encontrado condiciones propicias desde el entorno
externo dada la mayor cantidad de oportunidades, para el desarrollo de la
actividad productiva de la microem presa Urban Vision de Tulua, asi como desde la
perspectiva interna, la organizacién cuenta con un mayor numero de fortalezas
que le permiten vislumbrar una buena situacién financiera, siendo éste el objetivo
de este capitulo, es decir, analizar dicha situacién utilizando para ello el analisis

financiero.

8.1 ANALISIS DEL BALANCE GENERAL PROYECTADO

La empresa URBAN VISION presenta una estructura de sus activos con mayor
concentracion en los corrientes (ver cuadro 14). Para el affio 2013 (afio uno), la
empresa concentraba el 80% de sus activos en este tipo, mientras que los fijos
representaban el 20% , consecuente con la naturaleza de la empresa que esta

dedicada a la comercializacion, es decir, es de base comercial.

Dentro de los activos corrientes, al finalizar el primer afio, la mayor proporcién
correspondian a Caja, que representan el 44% del total de activos de la empresa,
mientras que el inventario se destaca por su participaciéon con el 18% similar a las

cuentas por cobrar.
El activo corriente crece un 76% , especialmente por elcomportamiento de la caja,
cuyo crecimiento relativo es de 135% . Las otras cuentas del activo corriente

crecen un 4% .

Con respecto a los activos fijos, la cuenta m as representativa la constituyen los

muebles y enseres que representa el 19% del totalde activos.
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Cuadro 16. Balance general comparativo Urban Vision. Cuentas del activo.

ACTIVOS Analisis Horizontal Afio 2
Caja 44 % 67 % 47.338.392 |135%
Cuentas PorCobrar 18% 12% 541.546 4%
Deudas de dificil

recaudo 1% 0% 16.246 4%
Inventario 18% 12% 541.546 4%
TOTAL ACTIVO

CORRIENTE 80% 91% 48.405.237 76%
ACTIVOS FIJO S

Maquinaria 0 % 0% -
Vehiculos 0% 0% -
Mueblesyenseres 19% 12% - 0%
Equipo de computo 7 % 4% - 0%
Edificio 0% 0% -
(-)depreciacion

Acumulada 6 % 8% 4.833.333 |100%
Terreno 0% 0% -
TOTAL ACTIVO FIJO 20% 9% (4.833.333) | -31%
Inversiones alargo

plazo 0% 0% -
Diferidos 0% 0% -
TOTAL OTROS

ACTIVO S 0% 0% -
TOTAL ACTIVO S 100% [100% 43.571.904 55%

Fuente: Urban Vision, calculos de la autora.

El pasivo y el patrimonio (ver cuadro 17), permite ver la forma como se esté
financiando la empresa. URBAN VISION presenta una estructura concentrada
principalmente en el patrimonio con el 81% del total en el afio 2014 (afio 2),

superior a la del 2013 (afio 1) que fue de 70% . Mientras que el pasivo representa
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el 30% en el mismo 2013. Esto se convierte en una estructura desequilibrada y de

acuerdo a su composicién el mayor riesgo estd a cargo de

tener una mayor cantidad de recursos invertidos en la em presa.

los propietarios,

Cuadro 16. Balance general comparativo Urban Vision. Cuentas del pasivo.

por

PASIVOS

Analisis Horizontal Afio

2
Proveedores 7% 5% 216.618 4%
Prestaciones porPagar 0% 0% 13.088 4 %
Impuestos porPagar 23% 14% (482.275) -3%
Obligaciones Financieras
acortoplazo 0% 0% N
TOTAL PASIVO
CORRIENTE 30% 19% (252.569) -1%
PASIVO DELARGO
PLAZO 0% 0%
obligaciones Financieras
alargo Plazo 0% 0% A
PASIVO DELARGO
PLAZO 0% 0% -
TOTAL PASIVO 30% 19 % (252.569) -1%
PATRIMONIO
Capital 17% 1% - 0%
Utilidad delejercicio neta
a distribuir 53% 36% 1.742.721 4%
Utilidades retenidas 0% 27% 33.665.401
Reserva Legal 0% 3% 4.208.175
Provisiones 0% 3% 4.208.175
TOTAL PATRIMONIO 70% 81% 43.824.473 79%
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO 100% [100% 43.571.904 55%

Fuente: Urban Vision, calculos de la autora.
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Al interior del patrimonio, se destaca el capital social con el 17% , y las utilidades
del ejercicio con el 53% respecto del total pasivo + patrimonio. Por su parte, el
pasivo se concentra principalmente en las deudas de corto plazo, que representan
el 30% del total, dentro de las cuales estadn principalmente los impuestos por
pagar. Con relacién al crecimiento, los datos permiten observar que mientras el
pasivo estda decreciendo, el patrimonio se incrementa, especialmente por el

comportamiento de las utilidades del ejercicio.

8.2 ANALISIS DEL ESTADO DE INGRESOS Y EGRESOS

El Estado de Ingresos y Egresos de la empresa URBAN VISION de Tulua, indica
que el costo de las ventas representa el 72% del total de ingresos, motivo por el

cualla utilidad bruta es correspondiente al 28% (Ver cuadro 18).

De acuerdo con esto, se observa que elcosto de las ventas es representativo para
Urban Vision, debido al tipo de negocio, es decir, a gque se comercializan
productos y los margenes en esta actividad son reducidos. Por ello, el control de
costos y gastos administrativos es fundamental para lograr obtener finalmente

rentabilidades netas positivas.

En el caso de los gastos, el rubro mas representativo son los salarios, que
representan el 4% del total de ventas. No obstante, al restar los gastos
operacionales, la em presa muestra un margen operativo del 15% , lo cual, ante los
bajos gastos financieros, que representan el 0%, queda una alta disponibilidad

para el pago de impuestos.

Al descontar este gasto impositivo, la em presa obtiene un margen neto del 11% .
Por lo tanto, la estructura de gastos operacionales reducen significativamente las
utilidades de la empresa, pasando de un margen bruto de 28% a un margen neto

de 11% .
El estado de ingresos y egresos también permite observar que tanto las ventas

como los gastos crecen en elafio 2, en un promedio del 4% , lo cual determina que

la utilidad neta sea superior en un 4% .
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Cuadro 17. Estado de ingresos y egresos de Urban Vision

TOTAL VENTAS

TOTAL COSTO DE
VENTA

UTILIDAD BRUTA

GASTOS

Arriendo

Servicios Publicos

Publicidad

Gastos Generales

Depreciacion

Salarios

Prestaciones Sociales

TOTAL GASTOS

UTILIDAD
OPERACIONAL (UAII

Gastos Financieros

Otros Ingresos

Otros Egresos

UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTO

Impuesto de renta de
Industriay Comercio y

Legalizacién

UTILIDAD NETA

[N

%

1%

1%

%

%

4%

3%

13%

o

o

o

o
S B B =R

Fuente: Urban Vision, calculos de la autora.
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14.874.291 4%
10.709.489 4%
4.164.801 4%
290.940 4%
174.564 4%
98.472 4%
184.411 4%

- 0%

615.898 4%
380.070 4%
1.744.355 3%
2.420.446 4%
2.420.446 4%
677.725 4%
1.742.721 4%




8.3 ANALISIS DEL FLUJO DE CAJA

De acuerdo con los datos del flujo de caja mensual de la empresa URBAN
VISION, los ingresos en efectivo son superiores a los gastos o salidas en efectivo
en el segundo semestre del affio, especialmente a partir del mes de agosto (ver

cuadro 19).

Esto implica que al final del afio la empresa cuente con un importante flujo de
efectivo, por la acumulacién de saldos positivos mes a mes. Los excedentes de
efectivo generados al final del affo se constituyen en exceso de liquidez, teniendo
en cuenta que la empresa, en su primer afilo de proyecciéon no planea realizar

inversiones de capitalnireparto de utilidades.
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8.4 ANALISIS DE LOS INDICADORES FINANCIEROS

A partir de los datos suministrados al simulador financiero, se calcularon los
principales indicadores para la empresa URBAN VISION, los cuales permiten

realizar un diagndstico de la situacion de la organizacion en estudio

8.4.1 Indicadores de liquidez

Con relacion a la liquidez (Ver Cuadro 20) se obtuvo un valor de 2,6 en el afio 1,
cifra que esta dentro del pardametro ideal (entre 1 y 3), el cual indica que Ila
em presa tiene buena situacién de liguidez en el primer afio de proyeccién. Esto se
debe a que la concentracion de los activos corrientes es superior con relaciéon al
total y en la estructura financiera, el patrimonio resulta mas elevado en términos

relativos respecto a los pasivos corrientes.

Debido a esto, la relacién activo corriente/pasivo corriente es elevada (2,6),
indicando que por cada peso que la empresa debe en el corto plazo, tiene 2,6

pesos en activos corrientes para hacer frente a sus obligaciones respectivas.

Al descontar los inventarios para calcular la prueba &cida, se obtiene una liquidez
menor, pero continta presentando altos niveles por encima delrango ideal en los
afios 2 y 3, que induce a afirmar que existe exceso de liguidez. Esto esta en
coherencia con la concentracion del activo corriente, porque seglun se veia en la
estructura del balance, el mayor porcentaje es explicado por la caja seguido de los

inventarios.

Efectivamente, al calcular la prueba superacida, que tiene en cuenta solo los
activos con mayor liquidez (Caja), la empresa sigue mostrando wuna buena
condicion (1.4 en el afio 1) (parametro ideal entre 0.3 y 0.5), que significa que por
cada peso que la empresa debe en el corto plazo, cuenta con 1.4 pesos en caja

para cubrir sus obligaciones corrientes.

Esta situacion paraddjicamente es negativa, especialmente en los afilos 2 y 3 dado
que los excesos de liguidez significan que la empresa esta desaprovechando
oportunidades para generar beneficios por otra via, bien sea pagando pasivos de

largo plazo o actualizando tecnologia o invirtiendo en otras alternativas.
El exceso de liquidez también se observa a través del capital de trabajo, teniendo

en cuenta que representa el 164% del pasivo corriente, cifra que resulta excesiva,

considerando que el parametro ideales el 30% como minimo.
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Cuadro 19. Indicadores financieros de liguidez de Urban Vision

URBAN VISION

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO3
Liquidez 2.6 4.7 4.9
Prueba Acida 2,0 41 4.3
Prueba SuperAcida 1.4 3.4 3,6
NO INVERTIR A NO INVERTIR A LARGO NO INVERTIR A
Recomendacion sobreelexceso de liquidez
LARGO PLAZO PLAZO LARGO PLAZO
Capitalde Trabajo 39.577.282 88.235.088 96.749.721
Participacion del Capitalde Trabajo 164% 369% 389%
KTNO
22.878.960 23.732.345 24.681.639
Variacién Constantedel KTNO
853.385 949.294
Variaciéon Relativa del KTNO
4% 4%
Productividad del KTNO 5.74% 5.74% 5.74%
Variacién Constantede las Ventas 14.874.291 16.545.954
Variacion % de las Ventas 3.7% 4.0%
Comportamiento delKTNO con respecto a la 0,00% 0,00%
variacién de las ventas
(14.020.906) (15.596.660)

Fuente: Urban Vision, calculos de la autora

8.4.2 Indicadores de endeudamiento

Por otra parte, los indicadores de endeudamiento (cuadro 21) muestran que la
empresa tiene unos niveles bajos de deuda, incluso, que implica capacidad de

endeudarse, especialmente con el sector financiero.

El endeudamiento total en el primer afio de proyeccion es del 30% , inferior al
maximo permitido que es del 50% . Respecto a la deuda financiera, la empresa
finalizando el primer afio obtiene un nivel del 0% , ya que no utiliza este recurso
para financiarse. Esto evidencia que existen posibilidades de adquirir deuda,
principalmente de tipo financiera de ser requerida por parte de los propietarios,

pero elexceso de liguidez indica que seguramente no es necesario.

Debido a esto, la empresa se encuentra financieramente desapalancada, con un
impacto nulo de la carga financiera y con un apalancamiento financiero de cero, lo
gue significa gque esta siendo financiada por los propietarios, situacién que

incrementa elriesgo para ellos.
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Cuadro 20. Indicadores financieros de endeudamiento de Urban Vision

URBAN VISION

DETALLE ANO 1 Afo 2 ARO 3

Endeudamiento Total 30% 19% 20%
Endeudamiento Financiero 0% 0% 0%
ConcentraciéndelEndeudamiento a Corto Plazo 100% 100% 100%
Impacto de la Carga Financiera 0% 0% 0%
Coberturade Interés |

Coberturade Interés Il

Indicadorde Leverange o Apalancamiento 44% 24% 24%
Leverange a Corto Plazo 44% 24% 24 %
Leverange Financiero Total 0% 0% 0%

Fuente: Urban Vision, cdlculos de la autora

8.4.3 Indicadores de actividad

Por otra parte, los indicadores de rotaciéon (ver cuadro 22) calculados muestran la
siguiente situacion para la empresa URBAN VISION. Su rotacién de cartera es de

27 dias, inferior al pardam etro ideal fijado en 100 dias m aximo.

La rotacion de inventarios es de 18 dias, lo cualcorresponde a una situacién en la
cual la empresa m antiene existencias de productos terminados para la

comercializacién, dado que se trata de productos no perecederos.

Con relacién al ciclo de efectivo, que es el tiempo que tarda los activos en
convertirse en el activo mas liquido, la em presa obtiene 112.9 dias, situacién que

m uestra eficiencia por parte de la em presa en su ciclo de efectivo.

Respecto al activo total, la rotacién indica que la empresa es eficiente, con un
valor de 5.02 en el primer aflo de proyeccién y de 3.37 en eltercero, muestra que
por cada peso invertido en activos totales, la empresa genera 5.02 pesos en

ventas y 3.37 en elprimero y tercer aflo respectivamente.
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Cuadro 21. Indicadores financieros de actividad o rotacién de Urban Vision

URBAN VISION

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO3

Rotacion de Cartera 131 131 131
Rotacion de Cartera Il 27 27 27
Rotacion de Inventarios 18 18 18
Rotacion de Proveedores 6 de Pago 36 36 36
Ciclo Operativo 149 149 149
Ciclo de Efectivo 1129 1129 112,9
Rotacion de caja 3,2 3,2 3,2
Rotacion de Activos Fijos

25 38 72
Rotacion de Activos Operacionales

32 44 51
Rotacion del Activo Total 5,02 3,36 3,37

Fuente: Urban Vision, calculos de la autora

8.4.4 Indicadores de rentabilidad

Otros de los indicadores para analizar son los de rentabilidad (ver cuadro 23). En
el caso de la empresa URBAN VISION de Tulua, presenta un margen de
contribucién del 28% , es decir, el costo de las ventas absorbe el 72% del total de
ingresos operacionales. Esto evidencia que la empresa cuenta con un 28% de sus

ingresos para cubrir sus costos y gastos operacionales, financieros y tributarios.

La empresa posee una estructura adm inistrativa que resulta un poco méas costosa
que el costo de las ventas, sin embargo, al final obtiene una wutilidad neta

correspondiente al 10.553% aproximadamente.

El indicador ROE mide la rentabilidad obtenida por la empresa sobre sus fondos
propios. Este es uno de los indicadores mas seguidos por los inversores. En el
caso de la empresa en estudio, la rentabilidad sobre el patrimonio es de 76% en el

afio 1.
Por su parte, el ROA que mide elretorno sobre los activos, muestra un resultado

de 53%, igualmente positivo para la empresa, que demuestra eficiencia en el

manejo de los activos totales.
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Cuadro 22. Indicadores financieros de rentabilidad de Urban Vision

URBAN VISION

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3
Margen Bruto o Margen de Contribucién 28% 28% 28%
Margen Operacional 15% 15% 15%
Margen Neto 10,553% 10,595% 10,638%
Utilidad Neta delproyecto 42.081.751 43.824.473 45.763.052
ROE 76% 44% 45%
ROA 53% 36% 36%
4,23 6,55 6,81
APALANCAMIENTO FINANCIERO
Conviene financiarse Conviene financiarse con Conviene financiarse
con deuda deuda con deuda
ANALISISDUPONT 0,236 0,247 0,260
64.891.321 67.311.768 70.004.238
EBITDA
16% 16% 16%
Margen EBITDA
Fuente: Urban Vision, calculos de la autora
En el caso del indicador DUPONT, es una de las razones financieras de

rentabilidad ma&as importantes en el andlisis del desempefio econémico y operativo
de wuna empresa. EIl sistema DUPONT integra o <combina los principales
indicadores financieros con el fin de determinar la eficiencia con que la empresa
esta wutilizando sus activos, su capital de trabajo y el multiplicador de capital

(Apalancamiento financiero).

Partiendo de la premisa que la rentabilidad de la empresa depende de dos
factores como lo es el margen de utilidad en ventas, la rotacion de los activos y del
apalancamiento financiero, se puede entender que el sistema DUPONT Ilo que
hace es identificar la forma como la empresa estd obteniendo su rentabilidad, lo

cualle permite identificar sus puntos fuertes o débiles.

En el calculo el primer factor corresponde a la primera variable (M argen de utilidad
en ventas), el segundo factor corresponde a la rotacion de activos totales
(eficiencia en la operacion de los activos) y el tercer factor corresponde al

apalancamiento financiero.

En el caso de URBAN VISION, el Anédlisis Dupont arrojé6 un valor del 0.236 en el

affio 1, compuesto de los siguientes datos:
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(Utilidad neta/ventas)*(ventas/activo total)*(M ultiplicador del capital)

10.553% x 53% x 4,23 = 0.236

Se puede concluir que elrendimiento mas importante fue debido a la eficiencia en
la operacion de activos, tal como se puede ver en el céalculo independiente del

segundo factor de la férmula DUPO NT.

8.4.5 Indicadores de viabilidad financiera

Al calcular los indicadores de viabilidad financiera (cuadro 24), se aprecia que la
empresa logra en el afio 1 superar su punto de equilibrio, con unas ventas totales
de $398.774.550, por encima del punto calculado en $184.281.736.

De acuerdo al paradmetro del valor presente neto (VPN), la empresa es viable, ya
que su valor de $22.812.673 es mayor que cero, es decir, el flujo de ingresos es
superior al flujo de egresos en valor presente, por lo tanto, se recupera la inversién

alcabo de 3 afios y genera rigueza.

Adicionalmente, la tasa interna de retorno (TIR) con respecto a la utilidad neta,
indica que la empresa es viable, porque elvalor obtenido de 220% muestra que la
empresa genera un importante flujo de utilidades netas a lo largo de los tres afios
de operacion, superior al costo de uso del capital, que para el afio 3 fue de

25.73% .

Al realizar la evaluaciéon financiera de la empresa URBAN VISION se encontré una
generacion de valor de $12.920.986 en el afio 3, que indica especificamente que
la empresa cumple con su objetivo basico financiero. Esto significa que la
rentabilidad obtenida desde el punto de vista operativo, es superior al costo de

utilizaciéon del capitalinvolucrado en la operacién de la empresa.

Cuadro 23. Indicadores financieros de viabilidad financiera de Urban Vision.

URBAN VISION

DETALLE ARO 1 ANO 2 ANO 3
Punto de equilibrio en pesos porelaio 184.281.736
Punto de equilibrio en cantidades Totales 184.281.736
Ventas totales 398.774.550
Cantidades totalesvendidas 398.774.550
Diferencias de las ventas conrespecto alpunto de
equilibrio 214.492.814
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Diferencias de las cantidades vendidas respecto al

Empleo Generado

punto deequilibrio 214.492.814
INVERSION 13.162.197 13.162.197 13.162.197
Aporte Social 13.162.197 13.162.197 13.162.197
Créditocon elsector financiero -
Tasade corto plazo 1,10%
Tasa de largo plazo 0,92%
Plazo crédito corriente 12
Plazo Crédito de largo plazo 60
2

TIR

(13.162.197)

(13.162.197)

Inversion (13.162.197)
42.081.751 42.081.751 42.081.751
utilidad del ejercicio 43.824.473 43.824.473
45.763.052
220% 302% 319%

TIR

VIABILIZADO

VIABILIZADO

VIABILIZADO

VPN

22.812.673

55.738.648

86.995.428

COSTO DECAPITAL

Participacion de

recursos propios

Participacion

recursos externos

Costode capitalde

recursos propios

25,73%

Ponderacion

Costode capital

recursos externos

Ponderacién

COSTODECAPITAL
GENERAL

14,73%

1%

25,73%

VIABILIZADO

VIABILIZADO

VIABILIZADO

EVA

30.389.295

30.299.926

12.920.986

VIABILIZADO

VIABILIZADO

VIABILIZADO

Carga impositiva

valor 79.378.525 122.950.429 127.641.143
Valory participaciéon total
de los activos Participacion 1 1 1
valor 24 .134.577 23.882.008 24.891.421
Valory participaciéon total
de los Pasivos Participacion 0 0 0
valor 55.243.948 99.068.421 102.749.721
Valory participaciéon total
del Patrimonio Participacion 55.243.948 99.068.421 102.749.721
17.976.237 18.653.962 19.407.853
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Utilidades totales 42.081.751 43.824.473 45.763.052

Reserva legal - 4.208.175 8.590.622
Provisiones - 4.208.175 8.590.622
Utilidades Acumuladas Dispuestas para repartir 33.665.401 35.059.578 36.610.441

Fuente: Urban Vision, calculos de la autora.

8.5 CONCLUSIONES SITUACION FINANCIERA

La empresa Urban Vision presenta una estructura econdmica consecuente con su
naturaleza, por ser una empresa perteneciente al sector comercial,
especificamente comercio de prendas de vestir y accesorios, concentrando sus
activos en los de corto plazo, en caja, cuentas por cobrar e inventarios. Con
relacion a los activos corrientes, se destaca especialmente en la cuenta Caja, sin
embargo, su elevada concentracién se traduce en un exceso de liquidez que
resulta ser nocivo para la empresa, porque se trata de recursos que estan siendo
desaprovechados y que podrian generar beneficios financieros o econdmicos a los

propietarios.

La empresa muestra fortalezas en el manejo de sus activos, en el sentido de que
los indicadores muestran eficiencia en su utilizacién, a partir de una alta rotacién,
base de las wutilidades. Adicionalmente, su estructura de costos representa
fortalezas que se convierten en la principal causa de generacién de utilidades

netas.

Una fortaleza adicional es el comportamiento de los flujos de efectivo, teniendo en
cuenta que existe una buena dindamica de generacion de flujos positivos, que
conlleva a su acumulacién y es la base para la viabilidad financiera del proyecto.
Debido a estos flujos de efectivo, la em presa recupera su inversion y alcabo de

tres afios genera riqueza para los propietarios.

Entre sus debilidades, adem a&s del exceso de liguidez, se encuentra su bajo nivel
de deuda, que tiene como consecuencia que elnivelde riesgo sea mayor para los
propietarios y menor para los acreedores. Esta situacién no es conveniente,

porqgue es importante distribuir dichos riesgos.
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9. ESTRATEGIAS ADMINISTRATIVAS Y FINANCIERAS PARA LA
MICROEMPRESA URBAN VISION DE TULUA

A pesar de que la situacion de la microempresa Urban Vision de Tulua, desde el
punto de vista financiero se presenta favorable, asi como la existencia de una
serie de oportunidades provenientes del entorno y fortalezas de los factores
internos, también se presentan algunos aspectos que constituyen amenazas Yy
debilidades, que de no atenderse pueden afectar el curso de las acciones de la

empresa en referencia.

Por 1o tanto, considerando los resultados de los capitulos anteriores, a
continuacién se disefian estrategias adm inistrativas y financieras para la
microem presa Urban Vision de Tulua en la actualidad, utilizando para ello la m atriz
DOFA. A continuacién se identifican las principales oportunidades y amenazas
provenientes del entorno externo y las fortalezas y debilidades que se encontraron

en elentorno interno.

9.1 OPORTUNIDADES Y AMENAZAS PROVENIENTE DEL ENTORNO
EXTERNO

9.1.1 Oportunidades

Las principales oportunidades identificadas en el estudio fueron:

- Dindmica de la economia
- Tendencia decreciente de la inflacién
- Auge delcomercio electrénico

- Incremento de la conectividad

Estas oportunidades provienen del entorno econémico y tecnolégico, son las mas
relevantes porque constituyen elementos que favorecen la estrategia de la
microempresa, en materia de costos y comunicaciones. EIl primero se debe a la
importancia de los costos operacionales de administracién en la microempresa,
como variable que determina el nivel del margen operativo y elsegundo, es decir,
las comunicaciones, dada la representatividad de éste factor en la operatividad de

la empresa, a nivelde servicio alcliente, marketing y orientacién al cliente.
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9.1.2 Amenazas

Las amenazas mas relevantes encontradas en el estudio fueron:

- Aumento deldesempleo que afecta el consumo.
- Incremento de las tasas de interés

- Comercio inform al

Estas variables provienen del entorno econdémico. La primera afecta el nivel de
ventas de la empresa. A pesar de que los resultados financieros de Urban Vision
m ostraron que los ingresos operacionales se incrementaron, las variables del
entorno sefialadas como amenazas son elementos a tener en cuenta en el futuro,
dado que de cambiar la tendencia creciente de la economia y el aumento del
desempleo, puede llegar un punto en el cual afecte las ventas de la empresa, por

esto, es un factor preventivo que am erita su control.

En el caso de las tasas de interés, la amenaza proviene de su efecto en el costo
del crédito. Teniendo en cuenta que la microempresa no tiene pasivos financieros,
su nivel de riesgo se inclina en mayor proporcién a los propietarios, motivo por el
cual, en el evento de decidir diversificar las fuentes de financiacién, accediendo a

recursos de la deuda financiera, la empresa encontrara obstaculos para hacerlo,

por los niveles superiores delcosto delcrédito.

Por su parte, el comercio informales una amenaza por cuenta de la competencia

desleal de que él se deriva.

9.2 Fortalezas y debilidades provenientes de los factores internos

9.2.1 Fortalezas

Las fortalezas provienen del entorno interno. Las principales detectadas a través

del estudio fueron:

- Imagen Corporativa

- E xistencia de una estrategia general para com petir

- Flexibilidad para responder a los cambios

- Habilidad técnica y de servicio

- Capacidad de innovar en procesos como el marketing y servicio al cliente
- E xistencia de equipos actualizados para procesamiento de informacién

- Altos niveles de liquidez

- Bajos niveles de endeudamiento

- Adecuada rotacién de activos
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Las principales fortalezas se concentran en la capacidad tecnolégica y en la
gerencia. En el primer factor se destaca la habilidad técnica y de servicio, la
capacidad de innovar en procesos como el marketing y el servicio al cliente, la
efectividad en la prestacion del servicio y la existencia de equipos actualizados
para procesamiento de informacién. Por su parte, en el factor gerencial las
variables mas importantes son el cuidado de la imagen corporativa, la existencia
de una estrategia general para competir basada en el servicio al cliente y la
flexibilidad para responder a los cambios que presenta el medio por ser una
empresa vanguardista. Ademéas, la adecuada situacion financiera que se

presentan configuran elconjunto de fortalezas.

9.2.2 Debilidades

Las principales debilidades detectadas en el estudio delentorno interno fueron:

- Ausencia de pronésticos del mercado

- No hay definici6n de procesos nimanualde cargos y funciones
- No hay evaluacion deldesempefio de los empleados

- No existe un programa formalde capacitacion para elpersonal
- Alto riesgo para los propietarios

- Desaprovechamiento de la liguidez

E stas debilidades se encuentran principalm ente asociadas al factor
organizacional, talento humano, capacidad técnica y tecnolégica y factor
financiero. Es decir, se encontraron puntos débiles en diversos segmentos de la

microem presa en estudio.

E xisten debilidades en la ausencia de prono6sticos del mercado, falta de definicién
de procesos que no permite comprender la microempresa como un sistema vy
algunos problemas asociados al factor talento humano, por la ausencia de

evaluaciones del desempefio de los empleados y la falta de un programa form al

de capacitacion del personal.

En lo que atafie a las debilidades en el factor tecnolégico esta la asociada a la
falta de aprovechamiento de las redes sociales, que impiden el mejoramiento de

las comunicaciones con los clientes.

Por su parte, el factor financiero presenta algunas debilidades, como son la
concentracion del riesgo en los propietarios, por su mayor participacién en la
estructura financiera. También el desaprovechamiento de la liguidez por parte de

la empresa.
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En el cuadro 25 se resumen estos

m ejoramiento de

Vision de Tulua.

factores asi como

la situacion administrativa y financiera de

Cuadro 24. M atriz DOFA para la Urban Vision de Tulua.

las

estrategias para el

la microempresa Urban

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. Tendencia decreciente de la [1. Aumento del desempleo
inflacion que afecta elconsumo.
2. Incremento de las tasas
2. Auge delcomercio electréonico
de interés
3.Incremento de la conectividad 3.Comercio informal
4. Dindmica de la economia
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
1.Imagen Corporativa
2. Existencia de una estrategia generalparacompetir [F803 Accederarecursos F7A2 Aumentar la inversion
3. Flexibilidad para responder a los cambios financieros de la banca para financiera a partir de |la
4. Habilidad técnica y de servicio fortalecerla conectividad. generacion de excedentes
5. Capacidad de innovar en procesos como el de efectivo para aprovechar
marketing y servicio al cliente F102 Fortalecerla imagen las mayores tasas de
6. Existencia de equipos actualizados para |[COTPorativaaprovechando interés.
procesamiento de informacion recursos delcomercio electronico.
7.Altos niveles de liquidez F5A3 Proponerala gerencia
8. Bajos niveles de endeudamiento nuevas formas de
9. Adecuada rotacion de activos conectividad, brindando
informacion a los usuarios
por canales alternativos
como la comunicacion a
través de las redes sociales
para enfrentar comercio
informal
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
1. Ausencia de prondstico de mercado
2. No hay definicién de procesos ni manual de D204 Realizar un |D5A2 Disminuir el riesgo
cargos y funciones direccionamiento estratégico que [para los propietarios
3. No hay evaluacién del desempefio de los proporcione una definicién de |diversificando las fuentes de
empleados procesos y el prondstico de |financiacion de la
4. No existe un programa formal de capacitacién mercado, que conduzca a |microempresa.
para elpersonal identificar las oportunidades que
5. Alto riesgo para los propietarios se presentan. DAt Fortalecer la
conectividad de la
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6. Desaprovechamiento de la liquidez D403 Crear un programa de |[microempresa para acceder
capacitacionesparaelpersonalde |[auna mayorparticipacion en
la empresa, aprovechando la |elmercado.

formacion virtual existente en el

mercado.

Fuente: construccién propia.

9.3 ACCIONES ASOCIADAS A LA GESTION ADMINISTRATIVA Y
FINANCIERA DE LA MICROEMPRESA URBAN VISION DE TULUA

9.3.1 Objetivos estratégicos y lineas principales de accidn

A partir del diagnéstico realizado, a continuacién se estructuran estrategias para la
M icroem presa Urban Vision. Se plantean tres objetivos estratégicos para la
empresa: el mejoramiento de la com petitividad, fortalecimiento de la formacion del

personal directivo y elimpulso a la generacién de utilidades operacionales.

Estos tres objetivos apuntan a mitigar los problemas encontrados a través del
diagnodstico realizado y a su vez constituyen las tres principales variables para la
microempresa. La com petitividad es importante porque la Microempresa Urban
Vision se encuentra en un mercado en donde existe alta rivalidad por la
proliferacién de la competencia desleal asociada al comercio informal y la
actuacion de las empresas competidoras en un mercado donde se tiene acceso a

los proveedores de marcas.

Por su parte, la formacion del personal directivo resulta clave debido a que es
fundamental el direccionamiento hacia la generacién de valor, situacién que va
m as alla del céalculo y control a través de indicadores financieros. Por esto, es un
propdésito fortalecer su formacién para preparar al personal para que conozca la

forma de asumir los retos que le impone las actuales condiciones del mercado.

Finalmente, el estimulo la generacién de utilidades operativas es fundamental en
una actividad econdmica que genera utilidades mas por el volumen que por los
diferenciales entre precios y costos. Es decir, la Microempresa Urban Vision debe
asegurar unos volimenes de ventas elevados para obtener asi las ganancias
esperadas, sin embargo es necesario pensar no solo en la demanda sino tam bién
en las condiciones de la oferta para asegurar la satisfaccion de los clientes, en un
mercado donde la diferenciacién es un elemento clave, especialmente a través del

servicio al cliente y el marketing.
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9.3.2 Descripcion de los objetivos estratégicos

1. Mejorar la com petitividad de la microem presa Urban Visiéon de Tulua

Lineas de acci6on o proyectos:

- Andalisis de la calidad de la prestacién del servicio para combatir la
inform alidad.

- Fomento aluso de tecnologia

- Revision de la estructura de costos

- Creacion de manualde procesos

- Creacion de manualde cargos y funciones

- Creacion de un organigrama general

Explicacién:

Son diversos los factores que afectan la com petitividad de la Microempresa Urban
Vision de Tulua, sin embargo, segidn lo encontrado en el diagndstico, son cuatro

aspectos que pueden reducir su com petitividad y que requieren de control:

- La calidad en la prestacion del servicio;

- El crecimiento de la competencia desleal en el sector, especialmente asociada
alcomercio inform al;

- La falta de utilizacién de tecnologia en los diferentes procesos, reduciendo la
posibilidad de manejar informacién y datos de form a eficiente;

- Altos costos de operaciéon, principalmente por la elevada inversién en
inventarios.

- Falta de wuna estructura administrativa acorde con Jlas necesidades del

mercado.

2. Fortalecer la formacién del personal directivo de la microempresa Urban

Vision

Lineas de acci6on o proyectos:

- Capacitacion para personal directivo, asi como empleados

- Fomento a la asistencia a programas de capacitacién

- M ecanismos de asesoria y consultoria

Explicacién:

El personal directivo de la microem persa posee una formaciéon que a pesar de ser

profesional, requiere la actualizacién permanente, dado que en la actualidad

puede resultar insuficiente para gestionar la empresa en los actuales momentos
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de la economia de mercado y la coyuntura de la necesidad de generar valor y
cumplir con el objetivo basico financiero. Por esto, es necesario fortalecer su
formacién a través de la capacitacién en temas asociados a la gerencia basada en
el valor, sin embargo, lo fundamental es lograr una alta participacion de ellos en
los programas que se creen para fortalecer su formacion, de lo contrario el

proceso se vera obstaculizado.

Adicional a esto, es necesario crear mecanismos de asesoramiento alempresario,
para la toma de decisiones y para el anéalisis de situaciones especificas del

mercado y la gestion de la microempresa.

3. Mejoramiento de la generacién de wutilidades operacionales en la

microempresa Urban Vision de Tuluéa

Lineas de acci6on o proyectos:

- Incrementar la eficiencia en la prestaciéon del servicio
- Controla los costos adm inistrativos
- M ejoramiento de las decisiones en torno a la selecciobn de la estructura

financiera para controlar el costo del capital.

Explicacién:

Las utilidades que obtiene la microempresa por el desarrollo de su actividad, se
basa principalmente en los volimenes de ventas que maneja, es decir, la rotaciéon

de las ventas.

Generalmente, los margenes de utilidad son bajos, sin embargo, la mayor rotacién
de las ventas posibilita obtener ganancias importantes. Por esto, es necesario
estimular las ventas a partir del incremento de la eficiencia en la prestacion del
servicio, mayor rapidez, calidad del servicio, calidez de la atencién, satisfaccién

del cliente.

Estos dos aspectos se relacionan con la demanda, no obstante, es importante
considerar el control de costos administrativos, especialmente porque el
crecimiento de las utilidades operacionales basado en el aumento de la eficiencia,
obliga a la microempresa a gestionar mejor sus operaciones a partir de la
inversion existente, es decir, que el mejoramiento no im pligue mayores

inversiones.
Adicionalm ente es importante el mejoramiento de las decisiones en torno a la

seleccion de la estructura financiera para controlar el riesgo de los propietarios,

dado que este factor es fundamental para la microempresa, buscando disminuir el
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riesgo y a partir de un incremento de la financiacién a través de fuentes del pasivo

financiero, ir disminuyendo la dependencia delcapitalde los propietarios.
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10.,.CONCLUSIONES

El desarrollo del diagndéstico financiero estratégico de la microempresa Urban
Vision de Tuluad se realiza desde una metodologia deductiva, iniciando con un
analisis del macroentorno, microentorno, situacién interna y diagnoéstico financiero
para derivar de &ello unas estrategias administrativas y financieras para la

microem presa en estudio.

Luego de haber estudiado el macro y microentorno de la microempresa Urban
Vision de Tulua, en el cual se estableci6 que existen una mayor cantidad de
variables gue generan oportunidades para la actividad em presarialy comercial, se
logré establecer que la empresa participa de una actividad que se ve favorecida
por la dinamica de la economia nacional y regional, asi como la situacién en la
ciudad de Tulud que muestran incentivos para el desarrollo de la actividad
comercial. Lo importante es comprender que estas oportunidades no trascenderéan
a menos que la microempresa tenga desde su entorno interno las capacidades

para aprovecharlas y concretarlas en beneficios econdémicos y financieros.

Por ello, el analisis internos realizado fue importante en la medida que permitié
identificar al factor gerencial y tecnolégico como aquellos con mayor peso dentro
de las fortalezas, principalmente por la habilidad técnica y de servicio, la
capacidad de innovar en procesos como el marketing y el servicio al cliente, la
efectividad en la prestacién del servicio y la existencia de equipos actualizados
para procesamiento de informacién. Por su parte, en el factor gerencial las
variables m s importantes son el cuidado de la imagen corporativa, la existencia
de una estrategia general para competir basada en el servicio al cliente y la
flexibilidad para responder a los cambios que presenta el medio por ser una

empresa vanguardista.

Posteriormente al desarrollar el diagndéstico de la situaciéon financiera, la empresa
Urban Vision presenta una estructura econdémica consecuente con su naturaleza,
por ser una empresa perteneciente al sector comercial, concentrando sus activos
en los de corto plazo, en caja, cuentas por cobrar e inventarios. Sin embargo, su
elevada concentracién se traduce en un exceso de liguidez que resulta ser nocivo
para la empresa, porque se trata de recursos que estan siendo desaprovechados

y que podrian generar beneficios financieros o econdémicos a los propietarios.

La empresa muestra fortalezas en el manejo de sus activos, los indicadores
muestran eficiencia en su utilizacién, a partir de una alta rotacion, base de las
utilidades. Adicionalmente, su estructura de costos representa fortalezas que se

convierten en la principal causa de generaciéon de utilidades netas.

Una fortaleza adicional es el comportamiento de los flujos de efectivo, teniendo en

cuenta que existe una buena dindmica de generacién de flujos positivos, que
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conlleva a su acumulacién y es la base para la viabilidad financiera del proyecto.
Debido a estos flujos de efectivo, la empresa recupera su inversion y alcabo de
tres afios genera rigueza para los propietarios. No obstante, se observé que la
generacion de flujos de efectivo se presenta a partir del segundo semestre del
affio, mostrando asi estacionalidad en las ventas, situacion que requiere de un
prondstico de la demanda para comprender mejor esta caracteristica y mitigar el

efecto nocivo del primer semestre del afio.

Entre sus debilidades, adem as del exceso de liguidez, se encuentra su bajo nivel
de deuda, que tiene como consecuencia que elnivelde riesgo sea mayor para los
propietarios y menor para los acreedores. Esta situacién no es conveniente,

porgue es importante distribuir dichos riesgos.

A partir del diagndéstico realizado del entorno, microentorno y situacién financiera
se estructuran unas estrategias para la Microempresa Urban Vision. Se plantean
tres objetivos estratégicos para la empresa: el mejoramiento de la com petitividad,
fortalecimiento de la formacién del personal adm inistrativo y financiero y el im pulso

a la generacion de utilidades operacionales.

Estos tres objetivos buscan reducir los problemas encontrados a través del
diagndstico realizado y a su vez constituyen las tres principales variables para la
microempresa. La com petitividad es importante porque la Microempresa Urban
Vision se encuentra en un mercado en donde existe alta rivalidad por la
proliferacién de la competencia desleal asociada al comercio informal y la
actuacion de las empresas competidoras en un mercado donde se tiene acceso a

los proveedores de marcas.

Por su parte, la formacién del personal administrativo y financiero resulta clave
debido a que es fundamental el direccionamiento hacia la generacién de valor,
situacion que va mas alla del calculo y control a través de indicadores financieros.
Por esto, es un propo6sito fortalecer su formacién para preparar al personal para
que conozca la forma de asumir los retos que le impone las actuales condiciones

del mercado.

Finalmente, el estimulo la generacién de utilidades operativas es fundamental en
una actividad econémica que genera utilidades mas por el volumen que por los
diferenciales entre precios y costos. Es decir, la Microempresa Urban Vision debe
asegurar unos volimenes de ventas elevados para obtener asi las ganancias
esperadas, sin embargo es necesario pensar no solo en la demanda sino también
en las condiciones de la oferta para asegurar la satisfaccion de los clientes, en un
mercado donde la diferenciacién es un elemento clave, especialmente a través del

servicio al cliente y el marketing.
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De

11.RECOMENDACIONES

acuerdo a Jlos resultados encontrados, a continuacién se formulan las

recomendaciones para la microempresa Urban Vision.

Concientizar a los directivos de la microempresa de la importancia que tiene la
generacién de valor, y la constante revision de las cifras con relacién a los
costos patrimoniales y de la deuda, asi como las variables del macroentorno y

el microentorno que generan oportunidades y amenazas para la empresa.

G estionar el costo del capital, haciendo seguimiento delcosto de las diferentes
fuentes de financiamiento que la empresa decida utilizar, de tal forma que

dicho costo no supere la tasa de rentabilidad esperada de los propietarios.

Incrementar la com petitividad fortaleciendo el servicio al cliente, haciendo uso
de las redes sociales y el auge del comercio electréonico para orientarse al

cliente y generar valor agregado a la actividad comercial.

Capacitar continuamente a los directivos y mantenerse siempre al dia en la
teoria, modelos y practicas relacionadas con la planeacién estratégica de las
empresas. Esto implica que se debe mejorar continuamente las habilidades
técnicas del equipo de trabajo, asi como contar con los modelos que le

permitan manejar raApidamente la complejidad delentorno.
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Anexo A. Graficos y estadisticas del macroentorno.

G rafico 3. Tasa de crecimiento PIB. Variacién Anual, Colombia y Valle del Cauca.

o\ A
- '// \\ / //A/
s | . //
ot N/ /
Lo \ /
\/

0,0%

Porcentaje

2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014
Colombia 4,7% | 6,7% | 6,9% | 3,5% | 1,7% | 4,0% | 6,6% | 4,0% | 4,2% | 4,8%
——\/alle del Cauca| 3,3% | 7,3% | 7,2% | 3,3% | 0,2% | 1,8% | 4,5% | 4,0% | 4,5%

Fuente: Direcciéon de Sintesis y Cuentas Nacionales - DANE

G réafico 4. Evolucion de la inflacion en Colombia y Cali (Valle).
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2005 | 2006 | 2007 [ 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 [2014*

e Colombia 4,90% | 4,50% | 5,70% | 7,70% | 2,00% | 3,20% | 3,70% | 2,40% | 1,94% | 0,48%
=V alle del Cauca | 4,60% | 4,30% | 5,00% | 7,60% | 1,20% | 2,50% | 3,20% | 1,89% | 1,74% | 0,90%

* Dato a Mayo de 2014

Fuente: Presidencia de la RepUblica de Colom bia, O ficina de Comunicaciones y DANE.
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Grafico 5. Tasas de interés activas total sistem a financiero. Colom bia.

18,00%
16,00% PN

14,00% / \

12,00% \V/ \ A\
10,00% \\//

8,00%
6,00%
4,00%
2,00%

0,00%
2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

==Tasa de interés|12,58%(11,51%|14,32%|16,36%|12,49%| 8,84% |10,86%|12,28%(10,78%|10,48%

* Corresponde a Mayo de 2014

Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia y calculos del Banco de la Republica.

Grafico 6. Tasa de desem pleo anual. Colombia y Valle del Cauca.

16,0%

14,0% /’\

12,0% M\/ -
\

10,0% ~—

%

8,0%
6,0%

4,0%

2,0%

0,0%
* | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 |2014*

Colombia 11,8% | 12,1% | 11,2% | 11,2% | 12,0% | 11,7% | 10,8% | 10,4% | 9,3% | 9,0%

===\/alle del Cauca| 12,7% | 13,0% | 10,9% | 12,7% | 14,0% | 13,0% | 13,9% | 14,8% | 15,2% | 13,5%

* Colombia Abrilde 2014, Valle del Cauca Enero de 2014.
Fuente: Banco de la Republica y DANE.
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G rafico 7. indice de la tasa de cam bio.
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i 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 |2014*
Colombia| 104,4 | 107,2 | 96,80 | 95,50 | 98,42 | 98,65 | 93,67 | 88,51 | 92,40 | 96,32

*Mayo de 2014

Fuente: Banco de la Republica, www.banrep.gov.co

G rafico 8. Iindice de confianza delconsumidor. Colombia 2010-2014*.

*Mayo de 2014
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Fuente: Encuesta de Opinion del Consumidor (EOC) - Fedesarrollo.
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http://www.banrep.gov.co/

Grafico 9. indice de Expectativas del Consumidor (IEC) e indice de Condiciones

Econdmicas (ICE). Colombia 2010-2014*.
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*Mayo de 2014

Cuadro 256. Evolucién de los Componentes del ICC (Balances entre respuestas

favorables y desfavorables, %)

2011 2012 | 2013 2014

Variable / Balance % -
mayo mayo | mayo abril mayo

indice de Confianza del Consumidor-ICC | 10,1 265 | 201 | 17,9 23,2
A. ind. de Expectativas del Consumidor-IEC 15,3 34,1 23,7 15,8 22,0
-¢Dentro de’ ur? afioasu hogar le estara 415 486 441 40,8 45,0
yendo econémicamente mejor?

-Durante los p.rox1mos 12 m'es.es vamos a 62 29,2 134 32 132
tener buenos tiempos econémicamente

-Dentro de 12 meses, écree usted que las

condiciones econémicas del pais en general 10,5 24,6 13,7 3,5 7,9
estaran mejores?

B. ind. de Condiciones Econémicas-ICE 2,4 15,1 14,7 21,1 24,9
-¢Cree ud. que a su hogar le esta yendo

econémicamente mejor o peor que hace un -3,0 14,0 6,6 12,2 13,9
ano?

-¢Cree ud. que este es un buen momento o

un mal momento para que la ger.mte compre 7.8 16,2 22,7 30,0 36,0
muebles, nevera, lavadora, televisor, y cosas
como esas?

Fuente: Encuesta de Opinién del Consumidor (EOC) - Fedesarrollo.
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Grafico 10. NBI. Valle del Cauca y Colombia, 2000-2010.

40,0%

35,0%

30,0%

25,0%

B 20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%
2000 2005 2010

Wvalle 15,7 % 15,6 % 15,7 %

B Nacional 35,8% 27,7% 27,8%

Fuente: Planeacion Departamental. Subsecretaria de Estudios Socioeconémicos, Valle del Cauca,
2011.

G rafico 11. Balance fiscalcomo porcentaje del PIB.

200 1 4,20
4,00
3,00
2,00
1,00
(1,00)
(2,00)
(3,00)

(4,00) (3,10) (2,80) (3,30) (2,84)

(3,90)

(5,00)

| Déficit fiscal

* cifra proyectada por Ministerio de Hacienda
Fuente: La Nota.com . Proyecciones econémicas 2010-2014. Disponible en:

http://lanota.com /index.php/Proyecciones-2003-2013.htm|
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Cuadro 26. M atriz de factores externos (EFE)

N

w

3

o

-

©

©

N

w

~

o

FACTORES DETERMINANTES PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
Oportunidades
Crecimiento delPIB 0,0670 4 0,27
Disminucion de la inflacion alconsumidor 0,0670 4 0,27
Disminucion de la tasa de interés 0,0650 3 0,20
4Devaluacion delpeso 0,0650 3 0,20
Incremento de la confianza delconsumidor 0,0670 4 0,27
Concentracion de la poblaciéon en centrosurbanos 0,0666 4 0,27
Bajo porcentaje de la poblacién con NBI 0,0666 3 0,20
Bajonivelde pobreza 0,0666 3 0,20
Beneficios de la conectividad 0,0670 4 0,27
10[Comercio electronico 0,0650 3 0,20
Total Oportunidades 0,6628
Amenazas
D éficit fiscalpersistente 0,0660 1 0,07
Dificultad para incorporarla tecnologia 0,0670 1 0,07
Menores expectativas de los hogares 0,0670 1 0,07
Volatilidad de la tasa de cambio 0,0666 2 0,13
Persistencia deldesempleo mayoren elValle 0,0670 1 0,07
Totalamenazas 0,3336
TOTAL 1,00 2,72

Fuente: elaboracién propia
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Anexo B. Andalisis de factores internos de Urban Vision de Tulua

Factor gerencia

1. ¢La empresa cuida de su imagen corporativa?

2. ¢Se tienen metas y objetivos definidos por escrito?

3. ¢Cuentan con una estrategia general para com petir?

4. (Poseen una misién clara y escrita?

5. ¢Enla empresa se desarrollan planes de contingencia?

6. ¢ Existe flexibilidad para responder a los cambios que presenta el medio?

7. ¢La comunicaciéon gerencial es abierta y clara?

8. ¢Se facilita espacio para el didlogo y la generacién de nuevas ideas?

Factor organizacion

1. ¢La empresa cuenta con un organigrama formal por escrito?

2. ¢(Poseen una metodologia para la elaboracién e implementacion de planes

o

stratégicos?

3. ¢Tienen claridad en la definicién de los niveles de responsabilidad y autoridad

en la empresa?

4. ¢Las funciones del personal son claras y estan por escrito en un manual?

5. ¢Tienen definidos los procesos y estan por escrito?

6. ¢ Participan los diferentes niveles de la organizaciéon en la elaboracion de los

planes estratégicos?

7. ¢ Existe rotacion de las directivas de la em presa?

8. ¢En la empresa existe personalcon liderazgo visible?
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Factor talento hum ano

1. ¢(¢Poseen procesos para la seleccién e induccién del personal cuando se

requiere?

2. ¢Enla empresa se evalita elnivel académico?

3. ¢(Existen métodos para medir la experiencia técnica en la empresa?

4. ¢COmo es la estabilidad laboral en la em presa?

5. ¢Cémo es el nivel de remuneracién en la empresa respecto al promedio del

mercado?

6. ¢La empresa tiene programas de capacitacioén para sus empleados?

Factor capacidad tecnoldgica

1. ¢Cbémo califica la habilidad técnica y de servicio en la empresa?

2. ¢(Existe capacidad de innovacién al interior de la empresa en sus diferentes

areas?

3. ¢Cb6mo califica la efectividad de la prestacion de servicios?

4. ¢ Es flexible la prestacion del servicio en la em presa?

5. ¢(¢Estan los equipos actualizados para elprocesamiento de la informacién?

6. ¢COmo es elmantenimiento de equipos y software?

Factor financiero

1. ¢La empresa tiene acceso a capitalcuando lo requiere?

2. ¢La empresa tiene habilidad para com petir con precios en el mercado?

3. ¢Cbémo es elcomportamiento de los costos respecto a su estabilidad?

4. ¢La empresa direcciona los planes de inversién?

5. ¢(Existe coherencia entre los planes financieros y los planes de inversién?

6. ¢Qué importancia tienen los gastos adm inistrativos en la em presa?
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7. ¢Qué incidencia tiene elcosto laboralen la empresa?
8. ¢CoOmo ha sido el comportamiento de la utilidad neta en el Gltimo periodo

contable?

Factor produccién e inventarios

1. ¢Las instalaciones estan correctamente localizadas y disefiladas?

2. ¢COmo esta la empresa respecto la tecnologia para la prestacién de servicios?

3. ¢(Existe medicion de los procesos de produccién o prestacion de servicios en la

empresa?

4. ¢La empresa cuenta con herramientas para gestionar los inventarios?

5. ¢La empresa realiza pronésticos de la demanda?

6. ¢Poseen un plan de produccién?

Factor com petitividad

1. ¢Cbémo califica la calidad y exclusividad de los productos de la em presa?

2. ¢ Utiliza métodos de prondsticos de mercadeo?

3. ¢Qué participacion en el mercado tiene la empresa?

4. ¢ Existen barreras de entrada en el mercado de nuevos productos o

competidores?

5. ¢Qué fortaleza tiene los proveedores en la negociaci6on?

6. ¢Co6mo califica el servicio al cliente en la empresa?

7. ¢Qué experiencia tiene la empresa en el mercado?
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