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Resumen

En el Trabajo Final de Grado se examind la importancia de la financiacion optima de la
empresa AJ & J.A Redolfi S.R.L, dedicada a la distribucion mayorista de productos de
consumo masivo. Se realizo el anélisis FODA 'y PEST para dar lugar al analisis financiero que
consistio en la comparacion del ejercicio del afio 2018 con los resultados de los afios 2017 y
2016. Se encontrd, por medio de los distintos indices contables, que la empresa presentaba
deficiencias en las cuentas por cobrar, promoviendo a la busqueda de los motivos que
generaban el problema en la empresa. Las causas que dieron origen a la situacion tenian origen
endogeno, tales como lo es la falta de capacitacion de los empleados en el sector de ventas y
cobranzas, la falta de conocimiento de cada cliente y de la situacién de los mismos, falta de
politicas de interés y renegociacion de créditos morosos, y las restantes de origen exdgeno,
tales como la crisis econdémica del pais y el mundo. Todo esto llevo a la decision de realizar
un plan de implementacion que cuenta con la realizacion de distintas actividades para la
solucion y mejora de la situaciéon de la organizacion con sus deudores por ventas, el cual
permitira incrementar los beneficios de la empresa en los diferentes horizontes econémicos.
Palabras claves: analisis, financiamiento, indices, deuda.

Abstract
The importance of optimal financing of the company AJ y JA Redolfi S.R.L, dedicated to the
wholesale distribution of consumer products, was examined. The SWOT and PESTEL analysis
was performed to give rise to the financial analysis that consisted of comparing the year 2018
with the results for the years 2017 and 2016. It was found, through the different accounting
indices, that the company had deficiencies in accounts receivable, promoting the search for the
reasons that generated the problem in the company. The causes that gave rise to the situation
were endogenous, such as the lack of training of employees in the sales and collections sector,
the lack of knowledge of each client and their situation, lack of policies for interest and
renegotiation of bad debts, and the rest of exogenous origin, such as the economic crisis that
the country and the world. All this led to the decision to carry out an implementation plan that
included carrying out different activities for the solution and improvement of the organization's
situation with its sales debtors, which will allow increasing the company's benefits in the
different economic horizons.

Keywords: analysis, financing, indices, debt.



Introduccion

En un mundo integrado, las empresas estan en la basqueda de practicas basadas en la
eficacia y eficiencia, lo cual se traduce en que cada una busque ser lider y mejorar
constantemente a fin de no perder sus ventajas comparativas. En vista de un entorno cada vez
mas competitivo, cobra relevancia determinar la estructura éptima de financiamiento que sea
adecuada a cada organizacion.

El estudio de la estructura dptima de capital intenta explicar las combinaciones de
acciones y deudas usadas por las empresas para financiar inversiones reales.

Las empresas cuentan con diversas fuentes para obtener recursos, estas pueden ser: por
medio de deuda o una modificacién del capital, pero también es posible una combinacion entre
éstos con exigibilidad y caracteristicas diversas en el tiempo. Una de las tareas de la gerencia
financiera es definir la estructura 6ptima de capital a mantener, entendida como la combinacion
o0 arquitectura de las fuentes de financiacion de deuda y capital que minimiza su costo o
maximiza el valor de la empresa (Albornoz, 2012).

Otra forma de analisis de financiamiento 6ptimo es como las empresas financian sus
ventas y a su vez las formas de pagar sus deudas. Son numerosas las empresas que desconocen
la necesidad de llevar una buena gestién de cobro. La busqueda del 6ptimo nivel de cuentas
por cobrar da lugar a las empresas a obtener mayor liquidez para cumplir con sus deudas.
Muchas veces la sostenibilidad financiera de cada empresa estd dada por la capacidad para
operar y crecer, buscando mantener el equilibrio de sus ventas, cobros y sus deudas,
garantizando su rentabilidad y liquidez (Ramirez Herrera & Palacin Sanchez, 2018).

Es ese el camino al que, con este estudio, se pretende conducir a la empresa en pos de
gue optimice su sistema de gestion de cobranzas mediante la implementacion de nuevas
herramientas que avalen y garanticen su accionar cumpliendo mayores indices de eficiencia.
El presente Trabajo Final de Grado tiene por objetivo estudiar el financiamiento de la empresa
A.J & J. A Redolfi S.R.L, ubicada en la ciudad de James Craik, para encontrar la estructura
optima de créditos por ventas.

La empresa A. J. & J. A. Redolfi S.R.L lleva50 afosen el sector mayorista de
productos alimenticios y posee una cadena de salones de ventas mayoristas como tambiéen
preventistas de productos alimenticios, refrigerados, bebidas, cigarrillos, articulos de limpieza
y perfumeria, entre otros.

Cuenta con distribuidoras y autoservicios mayoristas ubicados en las ciudades de San

Francisco, Rio Tercero, Rio Cuarto, James Craik y Cordoba Capital.



Comercializa y distribuye varias marcas a distintos minoristas de toda la provincia de
Cordoba y provincias vecinas.

A. J. & J. A. Redolfi S. R. L. es una empresa que, a través del tiempo, demostrd un
continuo crecimiento en el sector mayorista de productos alimenticios. Todos los afios
conquista nuevos clientes y mercados en el interior de Cordoba y del pais.

Para realizar una éptima distribucién y servicio a sus clientes posee: una flota propia de
3 automoviles para el uso de supervision, 5 utilitarios pequefios, 23 utilitarios de mayor tamario,
20 camiones y 5 montacargas; un plantel compuesto por 170 empleados, 4 autoservicios
mayoristas ubicados en la ciudad de Villa Maria, San Francisco, Rio Tercero y Rio Cuarto; y
distribuidoras en James Craik, Rio Tercero, San Francisco, Cordoba Capital y Rio Cuarto.

Desde 1910 la familia Redolfi esta instalada en James Craik. Son una familia con mucha
influencia en la zona, muy querida y el abuelo de José Redolfi asumié la intendencia en 1993.
Por otro lado, José participé de la creacion del cuerpo de Bomberos Voluntarios del lugar.

Como antecedentes mas cercanos a nivel nacional, se encuentra el trabajo de Pablo
Redolfi, uno de los propietarios de la empresa, que realiz6 estudios analizando la posibilidad
de inversion en un nuevo depdsito, evaluando su ejecucion, el cual, concluy6 con la aprobacion
de dicha inversion (Redolfi, 2008). La relacidn con el trabajo se encuentra en la necesidad de
analizar la estructura financiera de la empresa y las relaciones entre las variables dependientes
e independientes para arribar a decisiones de financiamiento, pero con diferente horizonte
temporal.

Mientras que, a nivel internacional, sobre el estado de las artes de cuentas por cobrar y
su incidencia sobre la liquidez es preciso remontarse al trabajo de Torres Miranda y Avelino
Ramirez (2017) en el cual se evaltan las cuentas por cobrar y como inciden en la liquidez de la
compafiia escogida para esa investigacion, basandose en los analisis de los estados financieros
y aplicando los ratios pertinentes que permitan analizar en conjunto el grado de liquidez de este
tipo de empresa. El objetivo principal fue establecer de qué manera las cuentas por cobrar
inciden favorablemente en la liquidez de la empresa, de tal manera que permita obtener
resultados solidos para tomar decisiones acerca del cumplimiento de las obligaciones a corto
plazo. Para el desarrollo del tema se considerd esta informacion, el analisis de los estados
financieros de la compariia para examinar sus cuentas por cobrar y como afecta a los resultados
de la misma en un plazo determinado, asi mismo se procedid a validar los estados financieros
mediante los ratios de gestion y liquidez.

Con el trabajo se pretende realizar una propuesta que permita obtener una adecuada

administracion del capital a corto plazo, proporcionandole a la empresa la posibilidad de



desarrollar sus actividades de forma efectiva y eficiente que llevard a ofrecer a sus clientes
mejores condiciones de financiamiento, mantener un adecuado nivel de inventario y lograr
obtener mejores condiciones comerciales.

A partir del Trabajo Final de Grado se pretende hacer la propuesta de un plan que
solucione la problematica de las cuentas por cobrar de la empresa A. J & J. A Redolfi S.R.Ly
de ejecutarse, este generara beneficios por medio de herramientas Utiles que contrarrestaran las
causas que producen problemas en la estructura de créditos.

Anélisis de la situacion

Descripcion de la situacion

En el presente, la empresa Alonso J. & José A. Redolfi S. R. L. comercializa productos
de grandes empresas, como Massalin Particulares, Unilever Argentina, Kraft Food Argentina,
La Papelera del Plata, Arcor, Clorox, Procter & Gamble Argentina S. A., Johnson y Johnson,
Maxiconsumo S. A., Regional Trade, Pavon Arriba S. A., Las Marias S. A., Compafiia
Introductora Bs. As., RPB S. A., Compariia General de Fosforos, Glaxo, Fratelli Branca y
Kodak, entre las mas importantes. La linea de productos que la empresa ofrece es muy variada
ya que las ventas no estan enfocadas en algin producto en particular, sino en todo el surtido
existente en el mercado.

La empresa cuenta con un centro de distribucion principal ubicado en la ciudad de James
Craik, desde donde se centralizan las compras a los proveedores y el abastecimiento a las cuatro
sucursales del interior provincial situadas en Rio Tercero, San Francisco, Rio Cuarto y en la
ciudad de Cordoba.

La estrategia que la empresa se plantea es la de marcar una diferenciacidn con respecto
a sus competidores a través de un servicio altamente orientado a la satisfaccion del cliente y
con precios competitivos.

Los clientes son en general despensas de barrios, mini mercados, quioscos, etcétera; con
salones de pocos m?, unipersonales o con pocos empleados, de escasos recursos y volimenes
de ventas reducidos; su nimero se aproxima a los 6 mil. Por lo general, no cuentan con
utilitarios para transportar mercaderia ni con tiempo suficiente para realizar el proceso de
compra.

Si bien todo lo mencionado anteriormente es positivo, se puede apreciar una necesidad
de incrementar sus ganancias y para lograr esto la empresa necesita aumentar sus canales de

ventas expandiéndose a otras provincias, para lo cual Redolfi tiene que estar preparado y



conocer cudles son los indices a mejorar, entre ellos el plazo de cobranzas y el de pago a
proveedores debido a la escasa atencion prestada y el pobre desempefio.

Anélisis de contexto

El andlisis se llevo a cabo siguiendo la estructura del analisis PEST, en el cual se
identifican los factores del entorno general que afectan positiva o negativamente a la empresa.
Los factores son: Politico, Econémico, Social y Tecnolégico.

Politico. Las elecciones del 2019, trajeron al mercado altas volatilidades por la
incertidumbre que genera volver a contar con un gobierno populista o contar con un gobierno
pro mercado. Esta situacion desencadend en una demora en el ingreso de las divisas de las
exportaciones de productos agropecuarios, por lo tanto, resulta dificil que en el 2020 se aprecie
una rapida recuperacién de la actividad econdmica, lo que provocard una disminucion en el
consumo, algo que puede afectar a A. J. & J. A. Redolfi S.R.L., pero no en gran escala ya que
al ser una empresa de distribucion mayorista alimenticia especialmente, pueden disminuir sus
ventas, aunque en menor escala comparandola con empresas de otros rubros, como pueden ser
los electrodomésticos (Santander Rio , 2020).

Econdémico. El pais atraviesa una crisis econdémica debido a la recesion y un
estancamiento en el crecimiento del empleo. En 2019, el pais tuvo un crecimiento del PIB
negativo de 3,1%. Se prevé que la economia de Argentina se contraiga por tercer afio
consecutivo en 2020, con un crecimiento negativo de 1,3%. La tasa de desempleo asociada al
afio 2019 se ubico en 10,6% Yy de acuerdo a las proyecciones, no se espera que en el proximo
bienio disten mucho de aquel valor (Santander Rio, 2020). Estas variables estan anticipando
que puede haber una caida de turismo interno debido a la caida del ingreso por la disminucion
de la actividad economica.

Por otro lado, segun el INDEC la pobreza del pais en el afio 2018 rond6 el 32% de la
poblacién (INDEC, 2018).

La depreciacion del peso derivo en que la poblacién pierda poder adquisitivo, al no verse
reflejado en una recomposicion del salario real dado que la inflacién del afio 2019 se ubico en
torno al 54,4% (Santander Rio, 2020).

Social. La Republica Argentina estd compuesta por 40.117.096 de personas, segun
informa el INDEC a través del censo del afio 2010. Comparando la poblacion del 2010, con el
censo anterior esta crecio en un 11,4%. Ademas, se espera una poblacion de alrededor de
45.000.000 habitantes para el afio 2020 (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2019). Este

hecho permite contar con un mercado que aumentara en un periodo de diez afios, en 5.000.000



de personas, provocando que se puedan desarrollar economias de escala y poder llegar a
mercados mas distantes.

La distribucion del ingreso publicada por el INDEC (2019) para el ultimo trimestre del
2018 muestra el coeficiente Gini en 0.434%, esta cifra supera el tercer trimestre del 2018 la
cual fue de 0.424%. Esta situacion puede generar tensiones sociales debido a la concentracion
de la riqueza y hacer inestable la economia.

Ademas, el informe del INDEC (2019) revel6 que el ingreso promedio mensual per
céapita del ultimo trimestre del 2018 fue de $11.231, namero cercano al salario minimo vital y
movil -en adelante SMVM- de diciembre del 2018 por el monto de $11.300. En el mes de marzo
de 2019, el SMVM se ubico en $12.500, mediante la resolucion 01/2019 del Boletin Oficial de
la Republica Argentina (Ministerio de Justicia de Derechos Humanos., 2019).

Otro indicador que alerta a los ciudadanos a diario es la tasa de desempleo. Al cierre del
afio 2018, se termino con el 9.1% de desocupacidon. Para el afio 2019, la tasa de desocupacion
se ubico en 10,6% (Santander Rio, 2020).

Los temas mencionados anteriormente, como las altas tasas de inflacion y desempleo,
cuando son comparadas con paises de la region, impactan desfavorablemente en Redolfi
especificamente en su estructura de costos, algo relevante para mantener la competitividad.

Tecnoldgico. En el presente, a Redolfi le falta desarrollo a lo referido en este enfoque,
ya que podria mejorar su logistica y distribucion implementando nuevas formas de control de
stock y trazabilidad de mercaderias mediante diferentes sistemas de gestion, uno de ellos podria
ser el Presea ERP, Enterprise Resource Planning — Planificacion de Recursos Empresariales.

Otra observacion en este enfoque es que la industria de consumo masivo se encuentra
en plena transformacion, con compradores cada vez mas informados y una participacion
creciente del comercio electrénico, lo que impone una reflexion acerca de las estrategias que
son necesarias para sobrevivir a estas nuevas condiciones e, incluso explotarlas para ganar en
ventas (KPMG, 2017). En los paises Latinoamericanos, y mas precisamente en aquellos en los
que cuentan con altas tasas de inflacion, se observa que el consumidor hace prevalecer al
momento de la eleccion el precio o los descuentos mas que la marca, siendo esta una razon
secundaria al momento de la eleccién (KPMG, 2017). Con este suceso, acompafiando a la dificil
situacion economica, las principales cadenas de supermercados en la region han tomado la
decision de lanzar al mercado segundas marcas y ademas llevar a cabo alianzas estratégicas con

el objeto de diferenciarse y no perder la cuota de mercado.



En conclusion, a lo que refiere este enfoque, si bien hay acceso a la tecnologia de punta,
la falta de financiamiento por parte del Estado hace que esto resulte costoso para las empresas
por el contexto politico-econémico.

Anélisis de las cinco fuerzas de Porter

Rivalidad entre las compafiias que compiten en la industria. En el caso bajo estudio, la
rivalidad es principalmente regional. Los mayoristas por lo general, tienen una cobertura de no
mas de 300 a 350 km. de radio desde el centro de distribucién, debido al alto costo que se
incurre en transporte de larga distancia.

La competencia de precios es extrema, pero también influyen otros factores, como el
tiempo de entrega, formas de pago, descuentos, calidad, garantias, el servicio postventa y la
imagen corporativa.

Se identifica como principales competidores:

. En Villa Maria: Don Emilio, Baralle, Demarchi.

o En Rio Tercero: Luconi Hnos.

. En Rio Cuarto: Grasano, Monje y Top (Super Imperio), Baralle, Nueva Era.

o En San Francisco: Dutto Hnos.

o En Cérdoba: Maxiconsumo, Yaguar, Roberto Basualdo S.R.L, Tarquino, Macro
y Diarco.

Ademas, hay un grupo de empresas que pueden denominarse como preventistas y que
cuentan con entregas a domicilio: en este caso son Rosental y Micropack, estas son dos grandes
empresas mayoristas situadas en la ciudad de Rosario, provincia de Santa Fe.

La fuerza competitiva del ingreso potencial. En esta industria existen altas barreras de
ingreso/salida manifestadas a través de los requerimientos de capital, ya que se deben realizar
grandes inversiones en infraestructura, equipamiento, sistemas informaticos, capacitacion y
logistica.

También constituye una barrera de ingreso conseguir la representacion de alguna marca
lider para poder venderla en una zona cerrada de exclusividad. Las caracteristicas de los
servicios brindados por los mayoristas son bastante estandarizadas existiendo muy poca
diferencia entre los servicios de un mayorista a otro. Existen economias de escala moderadas
en el envio de mdltiples pedidos a un mismo cliente y en la compra de grandes cantidades de
mercaderia. Los efectos del aprendizaje son un factor moderado en esta industria.

La mayor amenaza que se presenta para el sector es la apertura de nuevas bocas de

empresas como las grandes cadenas mayoristas y, por otro lado, se debe prestar atencion a las



empresas del interior del pais que estan creciendo de manera sostenida en sus ventas y con una
[lamativa expansién geografica.

Productos sustitutos. Los clientes pueden, cuando un producto o linea de este no es
exclusivo, cambiar facilmente de proveedor, pero esto se dificulta en el momento que un
producto es exclusivo de un mayorista, porque para seguir teniendo ese producto en su negocio
deberé comprérselo a uno de otra zona o bien a un cliente del mayorista exclusivo pagando por
ende un precio mas alto y perdiendo, ademas, las ventajas que ofrece el mayorista.

Otros sustitutos en este sector son empresas como los hipermercados y supermercados
que, con agresivas ofertas de masiva difusion, convierten a los minoristas en sus clientes
ocasionales. Alguna de las empresas que se caracterizan por este tipo de practicas comerciales
son: Disco, Libertad, Carrefour y Wall Mart.

También, entre los sustitutos se encuentra un pequefio grupo de pymes que ademas de
fabricar su producto lo comercializan y distribuyen directamente al cliente minorista.

Poder de los proveedores. Los proveedores de esta industria son una fuerza competitiva
poderosa cuando estos ofrecen marcas que son lideres en el mercado, imponiendo a los
mayoristas: cuotas de compras, cobertura, exclusividad, exigencias de informacién contable,
entre otras, para poder acceder a mayores descuentos y de esta manera, obtener precios mas
competitivos. En caso de no completar estos requisitos, puede correr riesgo la distribucion
exclusiva de sus productos.

Por otra parte, todo lo contrario, ocurre con productos que no son lideres en el mercado,
los proveedores tratan de negociar con los mayoristas para que estos le distribuyan sus
productos y permitan dar a conocer a sus clientes y poder de esta manera penetrar en el mercado.

A.J & J.A Redolfi S.R.L comercializa productos de grandes empresas como: Massalin
Particulares, Refinerias de Maiz, Unilever Argentina, Gillette Argentina, Kraf Food Argentina,
La Papelera del Plata, Arcor, Benvenuto y Cia., Clorox, Proter & Gamble Argentina S.A.,
Johnson’s & Johnson’s, Marolio, Inalpa, Regional Trade, Molinos Rio de la Plata, Las Marias
S.A., Cia. Introductora Bs. As., R.P.B S.A., Cia. General de Fosforos, Adams S.A., Dubano,
Glaxo, Quimica Estrella, Fratelli Branca y Kodak. Todas y cada una de ellas de vital
importancia.

Poder de los compradores. Los clientes que desean una determinada marca de producto
no tienen muchas posibilidades de negociar en aquellos bienes que el proveedor distribuye en
forma exclusiva, aunque si tienen esa posibilidad aquellos clientes que compran grandes

volimenes de productos no exclusivos, es decir, el tener un fuerte poder de negociacion, esta
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sujeto directamente a los volumenes de compras que realice y también dependeré si el producto
es distribuido por un mayorista exclusivo o no.

Entre otras, las negociaciones se basan en conseguir no sélo un menor precio del
producto en cuestion sino también plazos de financiacion mas extendidos, flete a cargo del
proveedor y disponibilidad de mercaderia en momentos de alta demanda.

Los compradores del sector mayorista son en general despensas de barrios, mini
mercados, kioscos y revendedores. Con salones de pocos m2, unipersonales o con pocos
empleados, de escasos recursos y volimenes de ventas reducidos. Por lo general, no cuentan
con medios Optimos para transportar mercaderia, ni con tiempo suficiente para realizar el
proceso de compra. La sumatoria de todas estas caracteristicas hace que los compradores
valoren el servicio brindado por los distribuidores mayoristas.

Otro aspecto importante al analizar al comprador, es la sensibilidad que experimenta
ante los cambios en los precios del proveedor. Esta conducta esta influenciada por dos factores
que son: a. El margen de marcacion o mark-up con que fija el precio final, y b. Si existen
sustitutos mas atractivos, sera la de sustituirlo.

Conclusiones sobre el sector

La industria es atractiva por aspectos tales como el crecimiento importante que ha tenido
el canal tradicional en proporcién a los hipermercados y supermercados principalmente, debido
al cambio en el habito de consumo de la poblacion. Otro aspecto que hace que la industria sea
atractiva es la posicion competitiva que posee la empresa a través de las representaciones de
marcas y productos exclusivos brindando una fuerte barrera de entrada para la competencia y
un alto poder de negociacién con los compradores o clientes.

Diagndstico organizacional

El analisis se llevd a cabo siguiendo la estructura del Analisis FODA, en el cual se
identifican los factores internos y externos que afectan positiva o negativamente a la empresa.
Los factores son: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Tabla 1.

Andlisis FODA

Fortalezas Oportunidades

Antigiedad en el rubro mayor a 50 afios
consolidando la presencia ante grandes
proveedores.

Beneficios fiscales derivados de la
expansion o tamario de la empresa.

Diversidad de productos y marcas de

I, La expansion de nuevas sucursales.
afamados prestigios.
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Fortalezas Oportunidades

Con el prestigio obtenido, se crea la
Personal capacitado en cada area. posibilidad de ser representante de otras
marcas importantes.

Rapidez en las entregas debido a la cantidad Optimizar la rentabilidad por medio de
de sucursales, personal y vehiculos propios. las economias de escala.

Servicio de asesoramiento comercial a
futuros nuevos clientes.

Politica de Crecimiento Sostenido.

Debilidades Amenazas

La disminucidn en las ventas debido a la
Deficiencias en el control de las cuentas a baja en la actividad de la economia que
cobrar debido a la cantidad de sucursales. afecta principalmente a los consumidores
por la falta de empleo.

El despido de empleados de otras
empresas y/o rubros debido a la
disminucion de la actividad econémica
del pais (caida del PBI) con un impacto
negativo sobre las deudas debido a la
suba en la probabilidad de
incobrabilidad.

Falta de un correcto lay-in para que se
minimice los recorridos de mercaderias.

Alta exposicion al riesgo debido a la
facilidad de eleccion de proveedor por parte
de los clientes.

Falta de un sistema de gestion integral para
control general y de existencia de
inventarios.

Falta de publicidad para captar nuevos
clientes.

Fuente: elaboracion propia (2020).

Analisis especificos segun el perfil del profesional

En esta etapa se selecciona la informacion de los Estados Financieros de A. J & J. A
Redolfi S.R.L para realizar un analisis horizontal de los componentes del Patrimonio Neto para
obtener una idea general de la informacion proporcionada. EI mismo consiste en determinar la

evolucion de las cuentas dentro del estado analizado.
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Tabla 2.

Andlisis horizontal del Activo

ACTIVO al 31/12/2018 al 31/12/2017
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos -78,1% 1829,2%
Cuentas por cobrar 15,8% 150,0%
Otras cuentas por cobrar 0,0% -100,0%
Bienes de cambio 30,0% 25,0%
| TOTAL ACTIVO CORRIENTE 8,1% 97,9% |
ACTIVOS NO CORRIENTES
Bienes de uso 65,0% -4,2%
Otros Activos no corrientes 100,0%
| TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 78,6% -4.2% |
| TOTAL ACTIVO 26,2% 55,4% |

De la Tabla 2, analisis horizontal del Activo, se desprende que el Activo corriente en el
afio 2017 se incrementd en un 97,9% siendo los principales rubros Caja y Bancos (1829,2%) y
Cuentas por cobrar (150%). De la comparacion entre el afio 2018 y 2017, se desprende que
cobra una mayor importancia el aumento del Activo no corriente, el cual tuvo una evolucion
del 78,6%. Con esto se aprecia que hay una inclinacion a contar con Activos menos liquidos,
pero a la vez, hay que considerar que también aumenta Cuentas a cobrar, lo que va a terminar

generando una suba en la disponibilidad de activos corrientes.

Tabla 3.
Composicion de la estructura de Activos

Participacion

Activo Saldos al 31/12/2018 :
(en porcentaje)

Activo corriente

Caja y Bancos 2.178.770,08 1,63%
Cuentas por cobrar 53.142.941,30 39,74%
Otras cuentas por cobrar 0,00 0,00%
Bienes de cambio 29.827.616,96 22,30%
\ Total activo corriente 85.149.328,34 63,67%
Activos no corrientes

Bienes de uso 44.894.286,49 33,57%
Otros activos no corrientes 3.690.552,83 2,76%
\ Total activos no corrientes 48.584.839,32 36,33% \
| Total activo 133.734.167,66 |

Fuente: elaboracidn propia sobre la base de los estados contables de Redolfi (2020).
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De la Tabla 3, se puede analizar que dentro del Activo la cuenta con mayor porcentaje
es Cuentas por Cobrar con el 39,74%, representando derechos a cobrar en el corto plazo,
haciendo una diferencia visible con los restantes rubros que componen el Estado de Situacion
Patrimonial. Bienes de Uso tiene una participacion del 33,57% del Activo total posicionandolo
en el segundo lugar como rubro de importancia, y como Activo no corriente represento un
92,40%, lo que indica inflexibilidad de los recursos de la empresa. Esta composicion anticiparia
la rigidez de disponer de esos bienes para financiar el crecimiento, aunque esto se relaciona con
dicha inversion debido a que gran porcentaje de los bienes de uso son las altas en instalaciones

y rodados que representan la inversién llevada a cabo.

Tabla 4

Composicion de la estructura del Pasivo

Participacion (en

Pasivo Saldo al 31/12/2018 .
porcentaje)
Pasivo corriente
Cuentas por pagar 32.134.173,83 38,94%
Remuneraciones y Cargas Sociales 13.612.500,00 16,50%
Cargas Fiscales 8.627.278,00 10,45%
Otras cuentas por pagar 0,00%
\ Total Pasivo corriente 54.373.951,83 65,89%
Pasivo no corriente 0,00%
Cuentas por pagar 18.149.042,99 21,99%
Otros Pasivos no corrientes 10.000.000,00 12,12%
Otras cuentas por pagar 0,00%
Total Pasivo no corriente 28.149.042,99 34,11%

Total Pasivo 82.522.994,82
Fuente: elaboracidn propia sobre la base de los estados contables de Redolfi (2020).

Respecto al Pasivo, exhibido a traves de la Tabla 4, se desprende que las principales
fuentes de financiacion de la empresa son de corto plazo por medio de capital ajeno,
correspondiente a sus acreedores, proveedores, préstamos bancarios entre otros. Cuentas por
pagar representa el 38,94 % del Pasivo Total. Es importante destacar que Cuentas por pagar del
Pasivo no corriente representa el 21,99% del Pasivo Total. En conjunto, o sea bajo el rubro
Cuentas por pagar, representan un 60,93 % del Pasivo Total. A modo de conclusion inmediata
se puede indicar que la mayor parte del endeudamiento de la empresa se deriva de la operatoria
diaria de la empresa y que las deudas a largo plazo se encuentren relacionadas a la adquisicion

de Bienes de uso.
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Con el fin de profundizar el analisis, se lleva a cabo el célculo de indices de corto plazo
como de largo plazo para determinar la situacion financiera de la empresa. Se comienza con la

estructura de endeudamiento de la empresa.

Tabla 5

Ratios de endeudamiento de la empresa

Indicador 31/12/2018| 31/12/2017 |31/12/2016
Corto plazo Pasivo corriente/total Pasivo 65,89% 67,61% 88,37%
Pasivo no corriente/total Pasivo 34,11% 32,39% 11,63%
Largo plazo — -
Relacidn acreedores/socios 1,61 1,35 0,68

Fuente: elaboracion propia sobre la base de los estados contables de Redolfi (2020).

De la Tabla 5 se desprende que la empresa a corto plazo sostiene endeudamientos
relacionados con la actividad operativa de la empresa, en gran parte la empresa decide
financiarse con sus proveedores, es decir, que las deudas tomadas por terceros se hacen
principalmente en el corto plazo, pero ha ido en caida. El indicador de la relacion entre el
aporte de los acreedores y el aporte de los socios, denota que en 2016 cada $1 aportado por los
socios, se empled $ 0,68 de capital de terceros, luego en 2017 aumenta a $ 1,35. Para cerrar el
periodo bajo estudio $ 1,61; o sea, ha estado empleando més recursos ajenos. A continuacion,
se presenta la Tabla 6, la cual brindara informacion sobre la liquidez de la empresa.

Tabla 6.

Situacion de la liquidez de la empresa

Indicador 31/12/2018 31/12/2017 31/12/2016
Liquidez corriente 1,57 1,91 1,64

Fondo de maniobra| $ 30.775.376,51| $ 37.559.377,01 | $15.493.417,34
Fuente: elaboracion propia sobre la base de los estados contables de Redolfi (2020).

De la Tabla 6, en 2018 y por cada $1 peso que se adeuda en el corto plazo, se cuenta
con 1,57 pesos para hacer frente a las obligaciones, se puede visualizar que el ratio de liquidez
corriente ha tenido una disminucién en comparacion al afio 2016. Es decir que las deudas
generadas a corto plazo, que no corresponden a la inversion en este caso, sino a la actividad
ordinaria de la empresa, se podran cancelar sin conflictos, pero es necesario mejorar dicho
indicador. El célculo de los correspondientes Fondos de Maniobra, también llamado capital de
trabajo, en todos los periodos es positivo, es decir, que con parte de los recursos corrientes de
la empresa que no estan absorbidos por el Activo No Corriente, se encuentra disponible para

financiar parte de las necesidades de capital de largo plazo. Esto es positivo ya que es una
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porcion que se puede llegar a utilizar para financiar la propuesta. Con el objetivo de evaluar la
rentabilidad del negocio, se confecciona la Tabla 7

Tabla 7.

Rentabilidades de la empresa

Indicador 31/12/2018 | 31/12/2017 | 31/12/2016
Margen de ventas 21,63% 20,82% 20,02%
Rentabilidad de los Activos (ROA) 0,0779 0,0746 0,1206
Rentabilidad del Patrimonio Neto (ROE)| 0,2034 0,1756 0,2021

Fuente: elaboracion propia sobre la base de los estados contables de Redolfi (2020).

De la Tabla 7 se desprende que el margen de la empresa ha contado con una leve
tendencia a crecer en el periodo ubicandose en promedio en un crecimiento del 0,8 % anual,
posiblemente debido al aumento de la capacidad instalada. La rentabilidad del activo sufrié una
caida en el periodo, pero se puede apreciar que hacia el afio 2018 comenz6 a revertir la tendencia
y con el mismo desempefio contd la rentabilidad de la inversién. Con el objeto de evaluar el

desempefio de Cuentas por cobrar se presenta la Tabla 8.

Tabla 8.

Composicion de las cuentas por cobrar

Rubro: Cuentas por cobrar 31/12/2018 31/12/2017 31/12/2016
Deudores por ventas $53.142.941,30 | $45.888.641,48 | $ 18.355.456,59
Cupones Tarjetas de Crédito a
cobrar $ -1 % - 1% -
Total cuentas por cobrar $53.142.941,30 | $45.888.641,48 | $ 18.355.456,59

Fuente: elaboracidn propia sobre la base de los estados contables de Redolfi (2020).

Se destaca que el 100 % del rubro se integra por Deudores por Venta, lo que indica que
la empresa financia la totalidad de las ventas de sus clientes, lo que puede exponerla a un alto
riesgo de insolvencia si no han sido evaluados los clientes correctamente. Con este objetivo se

realiza un analisis del plazo de cobranza en la Tabla 9.

Tabla 9.

Anaélisis de las cuentas por cobrar

Indicador

31/12/2018

31/12/2017

31/12/2016

Plazo de cobranza de las ventas

60 dias

60 dias

30 dias

Rotacion de Cuentas por Cobrar

6 veces al afio

6 veces al afio

12 veces al afio

Fuente: elaboracidn propia sobre la base de los estados contables de Redolfi (2020).
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De la Tabla 9 se desprende que la demora de cobro se extendié a partir del afio 2017
siendo perjudicial en un contexto donde los precios se incrementan y las tasas de interés se

encuentran altas para el financiamiento.

Por medio del analisis financiero precedente se deduce, en general, que la empresa se
encuentra en una situacion econdmica financiera equilibrada, que no esta endeudada a largo
plazo, permitiendo que se gesten posibilidades de nuevas inversiones para el futuro. Es
importante mejorar las cuentas por cobrar, reflejado a las deudas que sostiene a corto plazo; si
bien la empresa es de gran magnitud y por tal motivo cuenta con un capital de trabajo positivo
que le permite seguir adelante con las actividades habituales, siempre se hace necesario que la
relacion entre las Cuentas por cobrar y Cuentas por pagar no exista tanto plazo de desfasaje y
mas aun en procesos inflacionarios, para que la empresa pueda utilizar ese fondo de maniobra
en otras inversiones de corto plazo que puedan incrementar la rentabilidad promedio.

Marco Teorico

La planeacion financiera permite establecer como se lograran los objetivos financieros,
y se utiliza para anticiparse a las posibles situaciones futuras y establecer las formas para lograr
las metas maximizando el valor de mercado de la empresa. Como antecedentes, se puede citar
a los matematicos italianos del Renacimiento, quienes fueron unos de los primeros en utilizar
calculos de Ratios, especialmente a Lucas de Paccioli (1440-1515), difusor de la partida doble
e iniciador del desarrollo de la técnica contable.

El analisis financiero es una técnica de evaluacion del comportamiento operativo de
una empresa que facilita el diagnostico de la situacion actual y la prediccion de cualquier
acontecimiento futuro (Ochoa Gonzalez, Sanchez Villacres, Andocilla Cabrera, Hidalgo y
Medina Hinojosa, 2018). En otras palabras, esta herramienta facilita el proceso de toma de
decisiones de inversion, financiamiento, planes de accion, permite identificar los puntos fuertes
y débiles de la organizacion, asi como realizar comparaciones con otros negocios. En relacion
a lo planteado, Lavalle Burguete (2016) describe el andlisis financiero como un proceso que
consiste en la aplicacion de un conjunto de técnicas e instrumentos analiticos de los Estados
Financieros, para generar una serie de medidas y relaciones que son significativas y Utiles para
la toma de decisiones; ya que la informacion registrada en los estados financieros por si sola
no resulta suficiente para realizar una planificacién financiera pertinente o analizar e interpretar
los resultados obtenidos para conocer la situacion financiera de la empresa. Como queda pre
establecido, es necesario recurrir a los indices financieros o ratios con el fin ultimo de

determinar la condicion financiera o salud de una empresa. Por este motivo, en el trabajo se
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realizaron célculos de indices financieros. Entre los indicadores destacados, y utilizados con
mayor frecuencia para la evaluacién de una empresa, se encuentran el ratio de liquidez, ratio
de endeudamiento y ratio de rentabilidad (Corona Romero, Bejarano Vazquez y Gonzélez
Garcia , 2014). Es posible sostener que el ratio de liquidez estaria revelando la necesidad de la
cantidad de efectivo a mantener para cumplir o pagar los compromisos contraidos con
anterioridad (Corona Romero, Bejarano Vazquez y Gonzéalez Garcia , 2014). Desde el punto
de vista econodmico, la liquidez esta dada por la facilidad o dificultad de convertir un Activo
en dinero o efectivo en forma inmediata y sin que sufra pérdida significativa de su valor. Esto
indica que mientras mas facil sea convertir un Activo en efectivo, mas liquido sera ese Activo.
A lo antes expuesto, Fernandez (2015) agrega que una empresa tiene liquidez cuando puede
hacer frente a las deudas de corto plazo, aunque justifica que el indice de liquidez cuenta con
limitaciones y su utilidad esta sobrevalorada, detallando que este no tiene en cuenta la
composicion del Activo Corriente, no toma en cuenta los plazos de realizacion de cada uno de
los activos y no tiene en cuenta los acontecimientos futuros.

El segundo concepto que es necesario considerar es el endeudamiento y se toma el
aporte de Nava Rosillon (2009), quien lo determina por medio de la razén Pasivo/Patrimonio
Neto. Este ratio indica la situacion de endeudamiento de una empresa relacionada con el monto
de dinero que terceros aportan para generar beneficios en una actividad productiva. Esto se
traduce en que el nivel de deuda de una empresa esta expresado por el importe de dinero que
realicen personas externas a la empresa, llamadas acreedores. La razén Pasivo circulante y
Pasivo total expresa la proporcién de los Pasivos totales correspondientes a las deudas cuyo
vencimiento es menor a un afio. Por lo tanto, la razén Pasivo a largo plazo y Pasivo total indica
la proporcidn de los Pasivos totales contraida por obligaciones a ser canceladas en un lapso de
tiempo mayor a un afio (Fernandez, 2015). En coincidencia con lo expuesto anteriormente,
Nava Rosillon (2009), agrega que, en este indice, conforme a las sanas politicas financieras, el
aporte de los acreedores no debe superar a los aportes de los propietarios, siendo como maximo
un indice igual a uno (Fernandez, 2015).

Entre los conceptos de importancia en las Ciencias Economicas, se encuentra el
concepto de rendimiento o rentabilidad, al cual se lo puede definir como la utilidad que se
obtiene durante un determinado periodo de tiempo. Cabe destacar que es numerosa la
bibliografia que conceptualiza el rendimiento como la ganancia o al retorno monetario que
genera una determinada inversion, distinguiéndose de la anterior concepcion en que este
constituye solamente un retorno monetario (Puerta Guardo, Vergara Arrieta y Huertas

Cardozo, 2018). Enel trabajo y sin entrar en consideraciones de estas caracteristicas, se calcula
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la rentabilidad de la empresa por medio de los indices de rentabilidad del Activo -en adelante
ROA, del inglés Return On Assets- e indice de rentabilidad del Patrimonio Neto -en adelante
ROE, del inglés Return On Equity-. Relacionado a la rentabilidad, en términos generales, estos
miden la eficiencia de la administracion para producir utilidad. Esta puede ser generada por el
uso eficiente de la estructura de activos -ROA- o la generada por la inversion de recursos de
los duefios -ROE- (Fernandez, 2015). La Rentabilidad del Patrimonio Neto se calcula por
medio del cociente entre la ganancia del Ejercicio y el Patrimonio Neto; este cociente indicara,
por cada peso invertido en la empresa, cuanto ganaran o perderan los propietarios. De esta
manera, se analiza si el Patrimonio Neto generé resultados acordes al objetivo propuesto por
la gerencia, teniendo en consideracion el costo de oportunidad. También se lo denomina
Rentabilidad Financiera porque toma en cuenta los gastos que origind el pasivo en la
determinacion de ganancia final (Escobedo Almendral, 2015).

La definicién de rendimiento no es Gnica como fue anteriormente expuesto, por ello se
propone el ratio de rentabilidad del Activo, el cual indica cuanto se gana o cuanto se pierde
por cada peso de recursos totales invertidos en la empresa. También se lo suele denominar
rentabilidad econdmica. A valores méas altos, implica que el activo ha generado mayores
beneficios. A su vez, Juma’h (2015) sostiene que la rentabilidad del Activo puede ser
impulsada por aquellas acciones que maximicen el margen de ventas o la rotacion de activo.

Es importante aclarar que para alcanzar la maxima rentabilidad en el uso de los activos
y obtener mayor liquidez, es necesario conseguir o llegar a la eficiencia en las cuentas por
cobrar e inventarios. Por este motivo, y siguiendo a Juma’h (2015), el ratio de plazo de cuentas
por cobrar permite conocer el tiempo de pago de los clientes de la empresa. La importancia
que tiene el contar con este ratio es que cuando hay atrasos en las cobranzas, para la gestion
financiera de la compafiia, se observa una disminucion de la velocidad del flujo de ingresos y
en consecuencia en la necesidad de mas capital de trabajo para realizar sus actividades.

Fernandez (2015) agrega que la buena o mala administracion de las cuentas por cobrar
impacta directamente en la liquidez de la empresa, ya que un cobro es el final del ciclo
comercial donde se recibe la utilidad de una venta realizada y representa el flujo del efectivo
generado por la operacion general, ademas de ser su principal fuente de ingresos, base para
establecer compromisos a futuro.

La aplicacion de ratios en los balances de empresas es un instrumento que permite la
evaluacion de la salud de estas y es necesario ejecutarlos con cierta periodicidad a fin de
detectar los desvios, pero en todos estos analisis se ha supuesto que la informacion base retne

las caracteristicas de ser confiable y veraz; por ello no estaria de més realizar una auditoria de
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los estados contables a fin de detectar errores. En la empresa se detecta una insuficiencia en la
provision de informacion que podria ser suministrada con una introduccion de recursos
humanos y de capital en el corto plazo. Esto promoveria a detectar y corregir desviaciones con
respecto al estado del logro de los objetivos planteados por la alta gerencia.

Diagnostico y Discusion

Descripcion del problema

Los tiempos presentes demandaron modificar los paradigmas y las estrategias que
habian sido exitosas en tiempos pasados, es por ello que se hace necesario analizar las
posibilidades futuras del negocio y replantearlas con frecuencia. De esta manera, se le permitira
a la empresa adaptarse a un mercado que varia sus necesidades o se torna mas exigente
permanentemente.

En el andlisis especifico del presente trabajo se realizaron un conjunto de célculos en
los que se menciona la importancia de plantear la problemética que la empresa esta sosteniendo
con las Cuentas por cobrar. Dentro de las partidas del Activo corriente estas ocupan un
porcentaje significativo, Tabla 3, representando una inversion importante, ya que constituyen
aplicaciones de recursos que se transformaran en efectivo para terminar el ciclo financiero a
corto plazo. Este accionar obliga al manejo 6ptimo de variables tales como politicas de créditos
comerciales concedidos a clientes y estrategias de cobro. En el detalle de la Tabla 9 del presente
trabajo, queda definido que la empresa se comporta de manera muy flexible con los plazos de
créditos en los dos dltimos afios; segin informacion obtenida, el plazo de cobranza de los
deudores por ventas esperado es de 21 dias, mientras que el plazo brindando en el afio 2018 fue
de 60 dias y tuvo su distanciamiento en el afio 2017.

Justificacion

Este analisis se justifica con distintas causas relacionadas que explican la situacion
problematica en que se encuentra. La deficiencia en las ventas de clientes a plazo se debe tanto
a causas exdgenas, como la mala situacion econdémica del pais en general y del mercado en el
cual opera la empresa, pero también se explican por causas enddgenas, como la generosidad en
la concesion de créditos, la falta de capacitacidn en ventas y gestion de cobro de los empleados,
las politicas desacertadas de ventas y la falta de clasificacion de los clientes, expresando la
necesidad de conocer en detalle quiénes son individualmente cada uno de ellos y por qué se les
brinda el plazo de pago. Ademas, hay que hacer mencion que una forma de disminuir la
exposicion al riesgo podria ser por incrementar la comercializacion a través de las tarjetas de

crédito.
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Cabe destacar que las Cuentas por cobrar constituyen en el presente la clave en el
desarrollo exitoso de los negocios, esto ocurre principalmente por las altas tasas de crédito, pero
esto no implica una relajacion total dado que son medidas de gran importancia al momento de
tomar decisiones financieras.

La situacion financiera de la empresa, evaluada a través de los ratios, otorgan una vision
mas amplia de la posicion o salud de la organizacion. Con los indices de las Tabla 5y Tabla 6
se observa que la empresa esta en una situacion que puede afrontar el endeudamiento y, ademas,
que cuenta con liquidez suficiente. Hay un hecho que involucra al margen sobre las ventas, el
cual estd mostrando un timido crecimiento de afio en afio, posiblemente anticipando que hay
una recuperacion de la rentabilidad que estan brindando los activos siendo descripto por la
Tabla 7 del Analisis de Situacion.

Conclusion

Es posible argumentar, y con fundamentos, que la empresa se encuentra en una situacion
de incertidumbre, y esta queda revelada en el momento indicado del material, de que el plazo
de cobranzas es de 21 dias, mientras que del andlisis de los plazos por medio de ratios a sus
clientes se desprendié que se ubicaron en torno a los 60 dias en los dos ultimos afios. Esta
situacion demanda una solucion que corrija la distorsion en forma oportuna dado que se podrian
tomar decisiones que desfavorezcan financieramente la posicion de la empresa. Este trabajo
proporcionara informacidn a la gerencia sobre la salud de las cuentas por cobrar y brindara una
solucion por medio de la creacion de un area que permita hacer el seguimiento de las cuentas y
asi evitar llegar a la situacion en la cual se produzca un desfinanciamiento de la empresa.
También, se llevara a cabo una sugerencia sobre la clasificacién que se deberia otorgar a los
clientes con el fin de lograr su fidelizacion. La propuesta también contemplara la situacion en
la cual se produce una demora en los pagos, esto puede ser corregido por medio de intereses
punitorios a fin de que la empresa no sufra una pérdida de capital en términos reales por efecto
de la inflacién. Todo el proceso estara orientado para que se desarrolle en un plazo no mayor a
los 90 dias, desde la aprobacion por parte de la gerencia a comenzar a partir del mes de julio
del corriente. Es necesario aclarar que la capacitacion de los recursos humanos se extendera por
un plazo de un afio cuya finalidad es la de capacitar y otorgar las cualificaciones necesarias para
que puedan presentar la informacion de manera oportuna y precisa para la toma de decisiones,

como podria ser al momento de conceder un mayor plazo a un cliente habitual.
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Plan de Implementacion
Objetivo General
Diagnosticar la situacion econdmica y financiera de la empresa Redolfi a traves de un
analisis horizontal y vertical de los Estados Contables para el periodo 2016 al 2018 con el fin
de optimizar los mecanismos de financiamiento a partir del segundo semestre del afio 2020.
Obijetivos Especificos
o Llevar a cabo el analisis horizontal de los Estados Contables para los ejercicios
cerrados en los afios 2016, 2017 y 2018.
o Realizar un analisis econdmico y financiero de corto plazo para los Estados
Contables de los ejercicios 2016, 2017 y 2018.
o Definir politicas de cobro y financiacion para reducir la morosidad y los niveles

de endeudamiento de Deudores por ventas.

o Proponer medidas estratégicas tendientes a mejorar los resultados de los indices
relevados.
o Capacitar al personal del departamento de administracion y finanzas para la

aplicacion de gestiones en Cuentas por cobrar.

Alcances de la implementacion

Alcance de Contenido: en el presente trabajo se aborda el tema de los deudores por
ventas, realizando la capacitacion de los integrantes del area especifica y la necesidad de
aplicar clasificacion y politicas de cobro como el seguimiento a los clientes, determinando
actividades para mejorar la realizacion de los créditos por ventas de la empresa.

Alcance Geogréfico: la ejecucion del plan de implementacion sera dentro del Area de
Administracion y Finanzas, en el departamento de cobranzas de laempresa A. J & J. A Redolfi;
ubicada en la ciudad de James Craik de la provincia de Cérdoba, Argentina. La propuesta de
trabajo final de grado sera aplicable sélo para la empresa mencionada, no siendo aplicable para
otros casos particulares.

Alcance Temporal: se estima que el horizonte de tiempo de realizacién de las
actividades seréa de 3 meses, a comenzar a partir del segundo semestre del afio 2020.

Alcance Metodoldgico: se utilizaron metodologias descriptivas, correlacionales y
explicativas.

Limitaciones: para la elaboracién del presente trabajo final de grado no se encontraron

inconvenientes para la ejecucion del anélisis realizado.



22

Recursos

Se necesitara para la realizacion del plan de implementacién la capacitacion de todos
los integrantes del area de cobranzas y ventas. Dicha capacitacion serd con la asistencia del
curso en linea de Experto en administracion de empresas dictado por la Universidad
Tecnoldgica Nacional; el costo por persona y para todo el curso asciende a $ 24.800,00 -Ver
Anexo I-. La seleccion de una nueva persona especialista en el tema cobranzas implicara el
pago por todos los conceptos, o0 sea, aportes y retenciones, una erogacion de $40.000
mensuales.

Para la realizacion cdmoda, eficiente y organizada de las actividades sera necesario
contar con espacio fisico dentro de la empresa, también se utilizaran computadoras que cuenten
con Microsoft Word y Microsoft Excel. Ademas, para la accidon de gestion de cobranza se
necesitara un teléfono celular a nombre de la empresa y un automovil a disposicion de quien
realice viaticos de cobranzas y ventas.

Acciones y marco de tiempo

Cada uno de los objetivos antes mencionado determina a la empresa a realizar
diferentes actividades en las distintas areas.

Tabla 10.

Actividades, duracion y areas responsables

. Fecha Fecha | Duracion |Area Objetivo
eI Inicio Final (en dias) | Responsable Relacionado
Anélisis Econdmico Gerente de Objetivo
. . 1/7/2020 | 5/7/2020 5 Adm.y General/Esp. 1y
Financiero .
Finanzas Esp. 2
s Obijetivo
PTEISTS CUERTES (o 6/7/2020 | 8/7/2020 o |Dplo. General/Esp. 1y
cobrar Cobranzas
Esp. 2
Gerente de
Elecciodn del Personal 8/7/2020 | 18/7/2020 10 Adm.y Obj. Especifico 5
Finanzas
Gerente de
. Adm.y
NEOEIERERIENTD ol 18/7/2020 | 2/8/2020 15 | Finanzas - Obj. Especifico 5
puestos
Gerente
Cobranzas
Armado de legajosde | 505050 | 16/g2020 | 14 | DPEO: Obj. Especifico 3
cada cliente Cobranzas
Clasificacion de clientes | 16/8/2020 | 26/8/2020 10 Dpto. Obj. Especifico 3
Cobranzas
lEllamisnit i ce 26/8/2020 | 12/9/2020 | 17 |2P©: Obj. Especifico 4
politicas de Interés Cobranzas
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Seguimiento del cliente

Actividades Fecha Fecha Duracion | Area Objetivo
Inicio Final (en dias) | Responsable Relacionado
Implementacién de Doto
Gestion de cobro y 12/9/2020 | 25/9/2020 13 pto. Obj. Especifico 5
Cobranzas

Fuente: elaboracion propia (2020).

Para exponer las actividades en el horizonte de tiempo se realiza el diagrama de Gantt

a continuacion, donde se observa que el tiempo total para la implantacion del sistema sugerido

demandara un total de 86 dias corridos comenzando a partir del mes de Julio del corriente y

extendiéndose hasta septiembre. Es necesario mencionar que la capacitacion de los recursos

humanos que estaban disponibles demandara un afio, pero ello no imposibilita que se pueda

hacer el cambio en la gestién a fin de lograr la mejora en la provision de informacion.

Tabla 11;

Diagrama de Gantt

Seguimiento del cliente

Actividades Fepr_\a Fe_cha Dura(’:|0n Julio Agosto SIS
Inicio Final | (en dias) re
Analisis 1/7/2020 | 5/7/2020 | 5
econdmico/financiero
Analisis de Cuentas por 6/7/2020 | 8/7/2020 9
cobrar
Eleccion del Personal 8/7/2020 | 18/7/2020 10
Reordenamiento de | 14/70050| 2/8/2020 | 15
Puestos
Armado de legajosde | , 019059 | 16/8/2020| 14
cada cliente
Clasificacion de 16/8/2020 | 26/8/2020| 10
clientes
Implementacion de | ,0/00000 [ 19/9/2020| 17
politicas de Interés
Implementacion de
Gestion de cobro 'y 12/9/2020 | 25/9/2020 13

Fuente: Elaboracion propia (2020).

Conclusion Diagrama de Gantt.

Las distintas actividades deberan realizarse de manera correlativa segin el orden

especificado; cada actividad necesita la finalizacién de su antecesora para iniciarse. La

duracion total del proyecto es de 86 dias de corrido.
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Descripcidn de las Actividades segin Objetivos

Obijetivo especifico 1y 2

Contar con la solvencia para afrontar las obligaciones es importante en todas las
empresas y considerando el ratio de liquidez de la empresa, este sufrié una caida en el afio 2018
con respecto a los afios 2017 y 2016. De su anélisis, se desprende que siempre el Activo
corriente resulté ser mayor al Pasivo corriente, esta situacion muestra que los recursos
disponibles resultan ser suficientes para afrontar las obligaciones exigibles en el corto plazo,
pero es necesario tomar con prudencia esta situacion dado que sufrié un deterioro durante el
periodo. Este indice permitiria adelantar que la empresa cuenta con posibilidades de asumir
obligaciones en el futuro, dado que a corto plazo tiene la capacidad de devolucion de los fondos
solicitados, si lo que se pretende realizar es una solicitud en una Entidad Financiera, pero
también hay que considerar que tener un ratio por encima de 2 estaria revelando la caracteristica
de tener recursos ociosos, lo cual tampoco seria una situacion oportuna a contar como estuvo
sucediendo en el afio 2017. Tomando los valores de la Tabla 9, Andlisis de las Cuentas por
cobrar, se observa que el plazo se incremento a partir del afio 2017, ubicandose en 60 dias, el
cual seria una de las causas por el cual la liquidez de la empresa disminuy6. Como actividades
sugeridas para corregir esta situacion, seria oportuno realizar un cambio en la politica de
financiacion y esto se agrava cuando se contempla la inflacion en el andlisis, dado que en
términos reales se esta perdiendo rentabilidad. Una forma de mejorar este ratio se podria lograr
mediante la generacion de una politica de cobranzas, que permita prevenir el deterioro de la
cartera de créditos, evitando asi la extension de plazo de cobro y el aumento en el grado de
morosidad e incobrabilidad.

Obijetivo especifico 3

Las politicas dentro de una empresa son las que determinan como accionar ante los
diferentes escenarios y en este caso son necesarias en el rubro Cuentas por Cobrar, dado que
podran determinar como brindar crédito, qué ventas conceder a crédito, cuando se puede
realizar ventas a plazo, cuanto es el monto de los créditos a otorgar, cuanto es el plazo de
créditos y a quién es seguro brindarle plazo en las ventas.

Actividades

Implementar politica de interés: al realizarse una venta a plazo, el tiempo transcurre y
debe ser remunerado con una rentabilidad que el vendedor exigira por no usar ese capital hoy
y aplazar su consumo a un futuro. Esta implementacion se refiere a cobrar intereses a las ventas
de plazo, definiendo porcentajes. Segun informacion obtenida, la empresa no tiene planes de

financiamiento y los plazos de ventas esperados son dentro de los 21 dias. Siendo
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contradictorio con los estudios realizados en el analisis especifico de la situacion Tabla 9. Este
mecanismo permitiria conseguir a la empresa aumentar su rentabilidad que se disminuyd a raiz
de los aumentos en los costos.

Tabla 12.

Planes de financiamiento a implementar

Dias de plazo Interés
30
Pagos a plazo 0 TNA del 60%
capitalizacion
90 mensual
120

Se podra renegociar la deuda, pero con

Deudas el recargo de intereses punitorios
vencidas consensuados de acuerdo al Cddigo
Civil

Fuente: elaboracion propia (2020).

Implementar politica de gestion de cobro y seguimiento del cliente: gestion y
seguimiento implica estudiar cada caso particular de cliente moroso, identificar cuales fueron
las razones por las cuales un pago pudo atrasarse, la aproximacion al cliente para descubrir
cudl fue su situacion de no cumplir, realizar busquedas en las péaginas del Banco Central para
encontrar el grado de endeudamiento de clientes, entre otros. La importancia de conocer las
causas de no cumplimentar es una forma de cuidar y preservar al cliente, ver qué necesita y
qué plazos serian los adecuados. En el caso de clientes morosos, el principal objetivo es
mantener el cliente por medio de renegociacion de las deudas y nuevos plazos; en caso
contrario, ver la posibilidad de asegurar nuestras acreencias documentandose la deuda
mediante garantias a satisfaccion de la empresa.

Obijetivo Especifico 4

Una de las debilidades de la empresa es no conocer en detalle a cada uno de sus clientes
y no tenerlos clasificados. Esto lleva a la empresa a la pérdida de realizacion de ventas y al
aumento de deudores por ventas sin justificaciones.

Actividades

Armar legajos de Clientes: el punto de partida de cualquier actividad o negocio es la
busqueda y retencion de clientes, y para eso el legajo sera un instrumento indispensable.

Asimismo, sera importante que se encuentre correctamente disefiado para que en un futuro se
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pueda obtener informacion de gestion de cada cliente, como ser: histérico de productos
adquiridos, detalle de ventas histéricas, datos fiscales, datos bancarios, datos personales y de
contacto, entre otros. Esto facilitard el seguimiento de clientes para posibles ventas o el
seguimiento de atraso de pagos.

Clasificacion de clientes: esta actividad permitira mejorar las ventas y gestiones de
cobro de la organizacién, impactando en la rentabilidad.

Para comenzar se realizaran seis clasificaciones, estas se ampliaran segun las
necesidades:

Segun Estatus del cliente: Clientes actuales, clientes inactivos, clientes potenciales -
interesados en los productos de la empresa- y clientes probables -posibles clientes-.

Segun volumen de ventas: Grandes clientes, Clientes medios y Pequefios clientes.

Segun frecuencia de compras: Clientes ocasionales, Clientes medios, Clientes fieles.

Segun antigiiedad de deudas: Clientes cumplidores, Clientes morosos.

Segun solvencia: Altamente solvente, solvencia media, Baja solvenciay solvencia nula.

Segun preferencia del cliente: Busqueda de buenos precios, Busqueda de calidad en
articulos y busqueda de pago a plazo.

Obijetivo Especifico 5

Sin dudas la falta de conocimiento e informacion del departamento de cobranzas es
uno de los factores criticos del estado de créditos por ventas. Para solucionar esta situacion, se
realizard la capacitacion continua de todos los integrantes del departamento, buscando
perfeccionar al colaborador en su puesto de trabajo. Luego, se realizara la eleccion del personal
idéneo que estara a cargo de realizar las actividades del plan de implementacion junto con el
gerente del Area de cobranzas. Esta accion sera coordinada con el gerente de Administracion
y Finanzas. A su vez, debido a que normalmente no realizan proceso de seleccion de
empleados, se aprovechard esta capacitacion para evaluar las capacidades y realizar un
reordenamiento de puestos.

Actividades

Elecciéon del Personal: se busca al personal indicado para cubrir el puesto. Las
especificaciones para dicho puesto son: disponibilidad a tiempo completo, proactivo,
organizado, responsable, profesional idéneo en el tema de cobranzas, entre otras. Se
seleccionara a quien cumplimente con todos los puntos requeridos por la empresa.

Reordenamiento de puestos: segun evaluaciones realizadas en la capacitacion, se
reacomodara al personal del area de cobranza, indicando a cada uno de ellos las nuevas tareas

a realizar.
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Resultados y/o medicion de objetivos sin considerar los dos primeros planteados

debido a que resultaran de tomar en cuenta las recomendaciones que se consideren.

Tabla 13.

Cuadro comparativo de objetivos especificos

La
reorganizaci
on permitira
colocar al
personal en
los puestos
segun sus
habilidades y
conocimient
0S.

_— Sin Con o . Valor Frecuencia
Objetivo Indices Relacionados —— -y

Propuesta | Propuesta objetivo | de medicion
Capacitar al | La empresa | La solucién | Evolucion de Cuentas a La Mensualmen
personal del |no tiene un |de esta cobrar= [(Cuentas a cobrar | disminuci6 |te durante el
departament | proceso de | problematica | mes t/ Cuentas a cobrar mes | n mensual | periodo de
0 seleccion de | le permitira a | t-1) -1] x100 acumulativ | implementac
Administrac | los la empresa a debe tener | i6n como los
iony empleados, |tener asu que ser del | meses
Finanzas, se reciben | personal 1,24% a siguientes.
para la los capacitado fin de
aplicacion | curriculums | para realizar alcanzar en
de gestiones |y cuando las ventas el plazo de
en Cuentas | hay una segun las un afo la
por cobrar. |necesidad | politicas a disminucié

enundrea |implementar. n del 16%

seevallay |La para

contrata. De | contratacion contrarresta

esta de alguien r la suba

manera, especializad experiment

existe una | 0 en Gestion adaenel

alta de cobranzas afio 2018

probabilida |ayudara a con

dde mejorar las respecto al

cometer actividades afio 2017.

errores por | del

contar con | departament

personalno |oy

capacitado. |organizarse.
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Objetivo Sl St indices Relacionados V_alc_)r Frecue_n cla
Propuesta | Propuesta objetivo | de medicion
Identificar | Laempresa |Para Rotacion de cartera = Valor El objetivo
y clasificar a | no posee cualquier Cuentas por Cobrar objetivo = | se verd
los clientes, |clasificacié |empresa, el |promedio mensual / Ventas |0,0833 cumplimenta
paratener |nde trato y promedio mensuales = mensual -es | do cuando se
un detalle clientes, ni |cuidado de |4.428.578,44/26.571.470,65 |el ratio que |realice la
especifico | legajos por |cada cliente |=0,166 se comenz0 | clasificacion
de cada uno | cliente, por |es de gran en el afio del total de
de ellos. tal motivo | importancia. 2016- clientes y
se La permitiendo
desconoce | clasificacion la
de de clientes clasificacion
justificacion | permite a la de los
essobre la |empresa nuevos
concesion | realizar clientes. El
de créditos | Gestion de ratio debera
alos cobro de disminuir a
mismos; manera medida que
poniendo en | adecuada. pase el
riesgo la tiempo hasta
cobrabilida llegar a
d de las valores del
deudas. 2016 enel
plazo de un
afo.
Definir La empresa |La Periodo promedio de cobro | Para Verificacién
politicas de |no cuenta |implementac | = (Cuentas por cobrar * dias | computar | mensual.
plazoy con planes | ion de planes | del mes) / Ventas mensuales | esta medida
financiacion | de financieros | en cuenta corriente. hay que
para financiamie | de ventas les abrir las
fomentar las | nto ni con | brindara a ventas por
ventas y politicas de | los clientes forma de
mejorar el | cobrabilida | nuevas pago. El
indice de dde opciones de objetivo es
morosidad | Créditos por | pago y el llevar este
de los ventas. seguimiento valor a los
clientes. de clientes. 30 dias
La como fue
implementac en el afio
ion de 2016.
politicas de
Gestion de
cobranzas
permitird
organizar a
la empresa al
momento de
ceder
créditos.

Fuente: elaboracién propia (2020).
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De lo expuesto en el plan de implantacion y de llegarse a los objetivos y a la concrecion
del mismo, la empresa lograra en un futuro cercano controlar su situacién financiera para poder
honrar sus compromisos, expandirse y animarse a emprender inversiones de diferentes indoles
con el fin también de diversificar su riesgo. En el Anexo 1l, se presenta un cuestionario que
permitird determinar donde se encontraron las falencias para buscar las correcciones

pertinentes que contribuyan a una mejora continua de la organizacion.

Conclusiones y recomendaciones

En base a informacion obtenida de la empresa A. J & J. A Redolfi se realiza en el
presente trabajo final de Grado un analisis financiero de la empresa, comparando los ejercicios
2016, 2017 y 2018. A partir de los resultados obtenidos por medio del analisis financiero, se
arrib6 a la conclusion que en términos generales la empresa se encontraba en una buena
situacion econdmica y financiera, aunque presenta inconvenientes y desfasaje en las Cuentas
por cobrar y las Cuentas por pagar que debian ser contempladas. Este informe se enfoc6 en
establecer un diagndstico focalizado en el area de ventas y cobranzas, porque este puede
convertirse en un problema en el largo plazo debido a su inexactitud de calculo detectada en
los dias a los cuales esta realmente operando; estas deficiencias dieron origen a que se plantee
la necesidad de realizar un plan de implementacion que ayude a mejorar tal situacion. Se
estipula que la implementacion se realizara en un periodo de 3 meses a partir del segundo
semestre del 2020, constando de siete actividades y, en conclusion, se espera que impacte
beneficiosamente de la siguiente manera:

a) Se comienza con el control continuo de las ventas a crédito y Cuentas por
cobrar, para que, una vez obtenido los resultados, la empresa se mantenga en la posicion
deseada. Contando con el personal adecuado y capacitado para las circunstancias, el mismo
realizara el informe tres veces al afio, con el objetivo de encontrar desvios 0 mantener una
situacion optima.

b) Conocer en detalle cada cliente y su clasificacion, simplificara la gestion de
cobranzas. En la financiacién a plazo, se comenzara a regir el cobro de interés donde la tasa
nominal anual recomendada es del 60% con una capitalizacién mensual. EI fin Gltimo de esta
politica serd la de mejorar el indice de liquidez, mejorar las ventas de contado, mejorar el
resultado del ejercicio por el cobro de interés y por sobre todo mejorar el indice de plazo de

los clientes.
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C) Recuperacion de cartera de clientes morosos, mediante la renegociacion de
deudas vencidas; la aplicacion de intereses a clientes a plazo.

Todos los beneficios obtenidos, otorgaran a la empresa la opcion de hacer frente a sus
deudas de corto plazo con lo recuperado de las ventas a crédito de corto plazo; también una
mejora en la posicion frente a sus competidores.

En definitiva, se recomienda la aplicaciéon del plan de implementacion con la
posibilidad de agregar las tareas necesarias para la obtencién del objetivo y la mejora continua.
Este conjunto de medidas permitira a Redolfi contar con una disminucion del costo del
financiamiento, dado que el capital que permanece en los clientes en conceptos de deudores
por ventas, estard generando rentabilidad por medio de una tasa de interés pero, a su vez,
también con este tipo de politicas, se incentivaran a llevar a cabo operaciones de ventas de
contado con mayor frecuencia, que mejorara la posibilidad de realizar inversiones en
inmuebles que otorguen beneficios extras como ser el evitar dafio a la mercaderia, sea por
manipulacion o por encontrarse inadecuadamente almacenada, quiebres de stock que restrinjan
la disponibilidad de productos en tiempo y forma; otro beneficio no menos importante para
una empresa de este rubro, es que la mejora en las disponibilidades o la liquidez permitiria
negociar condiciones mas beneficiosas con los proveedores, dado que se podria establecer el
pago de contado, y de esta forma, poder recuperar la rentabilidad erosionada en el los afios
bajo estudio debido a los aumentos en los costos. La mejora se lograria por medio de las
bonificaciones otorgadas por los proveedores en los precios de lista de los productos
comprados lo que a su vez puede ser traducido en una mejora en el precio del producto
vendido.
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ANnexos

Anexo I. Curso en administracion de empresas

Experto en Administracién de Empresas

con certificacion superior

Rapida Salida Laboral en menos de 1 ano

A Cursos Online en Argentina > Administracion de Empresas > Experto en Administracion de Empresas

Experto en Administracion de Empresas

Con Certificacion de Instituto Tecnolégico Superior Serra y Universidad Tecnolégica Nacional

El desarrollo de |a profesionalizacién y capacitacién de los mandos medios orientado a alcanzar puestos
gerenciales superiores ha impactado exponencialmente en estos ultimos afios.

El Experto en Administracién de Empresas es un profesional con una visién multidisciplinaria del proceso
administrativo, especializado en el campo de la Planificacién, la Organizacion, la Direccién y el Contraol,
capaz de coordinar los esfuerzos humanos y materiales para el logro de los objetivos institucionales o

empresariales.

Ficha Técnica

™ Denominacién: Experto Admin. de Empresas

#® Certificacion como Experto: Universidad Tecnoldgica Nacional / Instituto Tecnoldgico Superior Serra

® Certificacion por cada médulo: Instituto CBTech

& Duracion estimada: 12 meses segln disponibilidad del alumno
O Inicio de Cursado: 24/48 hs. desde la confirmacion de su inscripcién

all Sistema de Cursada: 100% online

(4.75) - 2987 estudiantes inscriptos
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Descripcion Académica
Denominacion y Estructura Curricular

Certificacién: Experto Admin. de Empresas
Estructura Curricular: Se encuentra integrado por 5 cursos independientes.
* Médulo 1: Gestién de las Organizaciones
* Médulo 2: Comunicacién y Liderazgo
* Médulo 3: Recursos Humanos en la Empresa
* Médulo 4: Gestién de la Calidad
* Médulo 5: Introduccién a la Economia

* Examen Integral Final

Experto en Administracion de
Empresas: Perfil Profesional

El Experto en Administracién de Empresas es un profesional con una visién
multidisciplinaria del proceso administrativo, especializado en el campo de la
Planificacion, la Organizacion, la Direccion y el Control, capaz de coordinar los
esfuerzos humanos y materiales para el logro de los objetivos institucionales o
empresariales.

Con capacidad critica, creativa e innovadora y con aptitud emprendedora,
gestiona, promueve y desarrolla diversos tipos de organizacién, desde micro a
gran empresa, publica o privada, ante ambientes inestables y turbulentos, por lo
tanto, es un agente de cambio e innovacién al haber adquirido habilidades para
percibir y diagnosticar situaciones.

Enuncia objetivos y metas del establecimiento acordes con la visién y misién del
mismo, en coordinacion con los responsables de las 6reas que conforman la
empresa, y verifica su cumplimiento.

Formula planes, programas, presupuestos, estrategias, métodos y
procedimientos de trabajo para garantizar la utilizacion racional de los recursos
humanos, financieros y materiales disponibles.

Formula recomendaciones para elevar la calidad de los bienes y servicios y
disefiar o adoptar esquemas de organizacion e instrumentos innovadores.

Es capaz de:

* Asumir su responsabilidad a nivel gerencial con caracter estratégico en
organizaciones publicas o privadas del contexto nacional e internacional.

* Gestionar la comercializacién, produccién, finanzas y recursos humanos en
las distintas organizaciones a través de innovadores procesos y
procedimientos organizacionales.

* Crear su propia empresa en un ambiente de legalidad, honestidad y
eficiencia



Objetivos académicos

« Lograr una comprensidn profunda de las organizaciones y sus elementos
organizacionales.

Comprender los factores gue afectan al dima organizacional, las
motivaciones y necesidades de |as personas en situacion de trabajo.
Aplicar estrategias para el mejoramiento de la comunicacién y las
relaciones humanas, con &l consiguiente impacte en el logro de los
objetivos de la empresa.

Aplicar estrategias para una comunicacién efectiva.

Potendiar la capacidad personal para el liderazgo.

Dominar herramientas para crear y mantener el espiritu de equipo
Solucionar conflictos de forma creativa y proactiva.

Analizar las necesidades de personal en una empresa, definiando el puesto
de trabajo y el correspondiente perfil del candidato.

Conocer y aplicar métodos de evaluacién de cargos y técnicas de
administracion de salarios con equidad interna y externa.

Comprender la importancia de los sistemas de control para adecuar las
cperaciones a los objetivos de |a organizacion

Lograr una comprensidn profunda de los beneficios de la capacitacién
permanente tanto para el empleado como para la organizacion.
Dominar las metodologias para disefiar, implantar y gestionar el sistema
de calidad.

Identificar y analizar los distintos tipos de imperfecciones de mercado.
Analizar y predecir distintos compertamientos de |3 oferta y la demanda
frente a distintas variables

.

.

.

Metodologia de estudio

Con Certificacion de Instituto Tecnoldgico Superior Serra y Universidad Tecnologica Macional

1. ‘ Reaho mi inscripcion en
ww.aprender2l.com
Realizo mis actividades Obtengo orientacién y
4. v exdimenes con total mtenacr personalizada
libertad de horarios en el por medio de mi tutor.
Campus Virtual

\

> 3&«1:0msdatosdemm
al Carmpus Virtual

(o)

6. Al finalizar el proceso
académico, recibo el
certificado en mi domicilio

36



El costo INOLUYE TOOO EL OURSADOD duranie los 12 meses

el Expisrio.

. i W v reciba o
Espociicamene induwye indos los mdduios. de estudio, s Com IEHI_E'_EI estudiar F_I:' 'r-" reciba su
acthidadies, accesn al Campus Virhsal y su Tubor personal. certificado en 12 meses.

Ademids estan induldas las centificaciones dighales por
meddulo emitkd o por instiuts CBTech v del Experto por el
Instituio Teraloghon Superion Serra.

Cocional mente, pusds clegir por of oertfcado de UTH
[Undsersidad Tecnobogica Madonal], o cxamen firal, G
cmisian y envio de certificados fisicos, los cuales se abanan al
fimallzar. Bl casto anrosmade es de 50 ddlares.

Walar tatal de cursado para; | Argenting

Pai *
% 24 800 & Oudlas Sir Nl s
4]
$ 18,600 &n Un pago

Efviaicy prafis

Wisa f Master f A hasta 12 cuntas.
Froma: & cuotas de § 4.133 sin interes. __ .
FagpFacil £ Rapipago § Trarsf. bancaria en 1 oeata de 1 ososa Proo Sin ntenes
de § 18,600 (25% desouscrnn) © en % cuotas de £ 2E58 die & cuctas de 34,193
= mercado

pago

=l E =B SR

Elija su apcidn de pago
Tarjetas de creditg he 12 owolas

Aproveche oy el 25% de desousnio.
Lo s son miltadics.

Anexo Il. Modelo de encuesta de evaluacion de la implementacion.

CUESTIONARIO PARA EVALUAR LAS ESTRATEGIAS DE A.J. & J.A REDOLFI S.R.L.

Dia: Mes: Afo:
A los Directivos de A. J. & J. A. Redolfi S. R. L.:
1- ¢Les fue de utilidad las estrategias de financiamiento planteadas para corto plazo?
s [] w [

2- ¢Se halogrado concretar mejoras en los ratios con las sugerencias que se indicaron?

S| NO CONSIDERABLEMENTE




¢ Tuvo dificultad para implementar lo que se propuso?

si [ ] o [ ] CONSIDERABLEMENTE [ |

¢Cree usted que las mejoras planteadas son viables de concretar debido a la situacién
actual del pais?

si [ ] o [ ] CONSIDERABLEMENTE [ |

¢Lograron mejorar el capital de trabajo luego de aplicar las propuestas?

S| NO CONSIDERABLEMENTE

¢Consideran que estas propuestas se pueden aplicar?

sl [ ] no [ ] CONSIDERABLEMENTE [ |
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