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ANDREA MICHELLE GARCIA MEJIA Y BRYAN CHRISTOPHER CRUZ
HENRIQUEZ

RESUMEN
Las empresas requieren de un andlisis de la situacion financiera, para conocer sobre el
funcionamiento y su comportamiento en el entorno econdémico que se desenvuelve. Se dio a
conocer el analisis de investigacion a la empresa Distribuidora Famgoor a través de la informacién
recopilada, donde se identificd la situacidn actual de la empresa y propuso un plan estratégico
financiero logrando un crecimiento econémico empresarial. Distribuidora Famgoor, una empresa
que se dedica a la produccion y distribucion de pan, constituida en el 2012, surge con la necesidad
de atender un mercado demandado. Se evalu6 el comportamiento del entorno econémico de la
empresa a través de una encuesta aplicada a sus clientes para medir el impacto externo que tiene la
empresa en el sector que se desenvuelve y una entrevista al propietario de Distribuidora Famgoor.
Palabras clave: Plan Estratégico, Mercado local, Fortalecimiento Empresarial, Comportamiento

Financiero, Toma de decisiones.
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ABSTRACT

The companies require an analysis of the financial situation, to know about the operation and its
behavior in the economic environment that develops. The analysis of the investigation was made
known to the Distribuidora Famgoor through the information gathered, where the current situation
of the company was identified and a financial strategic plan was proposed, achieving economic
business growth. Distribuidora Famgoor, a company dedicated to the production and distribution
of bread, formed in 2012, arises from the need to serve a demanded market. The behavior of the
economic environment of the company was evaluated through a survey applied to its customers to
measure the external impact that the company has in the sector that develops and an interview with
the owner of Distribuidora Famgoor.

Key words: Strategic Plan, Local Market, Business Strengthening, Financial Behavior, Decision

making.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

En este capitulo se explica brevemente los antecedentes que fundamentan el estudio, la

importancia teorica y practica, la pertinencia y actualidad del tema.

1.1 Introduccion

El motivo de esta investigacion surgio con el deseo de conocer la situacion financiera que
enfrenta la empresa “Distribuidora Famgoor”, como opera actualmente, el giro comercial al que se
dedica, el entorno econdémico en el que desempefia, el comportamiento en un mercado competitivo,

su evolucion a traves de los afios, asi como el aporte que genera al pais.

De acuerdo a la investigacion que se realizd, daremos a conocer aspectos importantes que
influyen al funcionamiento operativo de la empresa, que afectan directamente e indirectamente la

operatividad de la misma.

Distribuidora Famgoor tiene como su giro principal la fabricacion y comercializacion de

productos de panaderia, que distribuye a nivel nacional en diferentes puntos de venta.

La empresa se desenvuelve en un sector econdmico comercial que es fuerte y agresivo en
el pais (panaderias), con bastante demanda por los habitantes que degustan estos productos que son

un acompafamiento diario.

Debido a las exigencias de necesidades que presentan los consumidores en el dia a dia, estas
aumentan y hacen que los mercados sean mas competitivos, para que las empresas aumenten asi

mismo su productividad para ofertar sus productos.

Distribuidora Famgoor ha tenido un crecimiento significativo en sus cuentas, al pasar de
los afios su volumen de ventas aumentd en relacion a afios anteriores, reportando utilidades con un

margen mayor, asi como también sus costos financieros se elevaron por el grado de apalancamiento

1



de fondos (bancos) con el sistema financiero. Su capacidad instalada fue creciendo para producir

mas de sus productos.

Distribuida Famgoor opera en un sector de la economia del pais que representa un

porcentaje en el PIB, ya que sus productos forman parte de la canasta basica y la cadena alimenticia.

La atribucién que tiene es la generacion y creacion de fuentes de empleo a las personas que

no poseen un grado académico y se ven limitados a trabajar o que no tienen un trabajo.

1.2 Antecedentes del problema

La falta de financiamiento, el exceso de tramites e impuestos altos son las principales causas
que frenan el desarrollo de méas de cuatro millones de micros, pequefias y medianas empresas
(mipymes) que hay en el pais, las cuales capacitan poco a su personal y contratan en su mayoria a

trabajadores con educacion bésica.

Debido a las restricciones del sistema financiero para brindarle el apoyo a las medianas
empresas, estas carecen de un crecimiento continuo en el comercio porque no cuentan con

suficiente liquidez para crecer, se ven estacionados en un mismo circulo.

A traveés de estas limitaciones los propietarios se ven obligados a recurrir en otros apoyos
financieros ya sean cooperativas, financieras, micro financieras, prestamistas no bancarios, casas
de empefios etc. que los requisitos son menos rigurosos y se interesen por este sector para ofrecerles

financiamientos con tasas mas bajas para cubrir una parte de sus necesidades.

1.3 Definicion del problema
1.3.1 Enunciado
Las condiciones de financiamiento que se le ha otorgado a la empresa Distribuidora

Famgoor, no han sido las adecuadas para el funcionamiento y operatividad de la empresa, esto se



debe al analisis que el sistema financiero ha realizado, en donde la empresa ha quedado afectado

en el rendimiento de su produccién.

Cordero, (2012) afirma que: “La falta de acceso al financiamiento afecta a las mipymes en
su productividad, lo que termina limitando el potencial del crecimiento de la economia,

considerando que este tipo de negocios constituye la mayor parte del parque empresarial” (p. 1)

La empresa se encuentra estacionada en un mismo circulo, ya que la mayoria de sus
obligaciones son a corto plazo y esto genera un alto endeudamiento, como efecto un descontrol
financiero. La situacion de la empresa atraviesa un descontrol de sus pagos, por lo que se encuentra

a tiempo de reestructurar las estrategias financieras.

1.3.2 Planteamiento del problema
Falta de financiamiento y alto nivel de endeudamiento a corto plazo que posee la empresa

Distribuidora Famgoor.

¢Seria factible que Distribuidora Famgoor logre obtener un plan de financiamiento para

minimizar su nivel de endeudamiento?

1.3.3 Preguntas de investigacion
1. ¢Cual es la recomendacion para que Distribuidora Famgoor pueda disminuir su alto
nivel de endeudamiento?
2. ¢Como lograr que la empresa Distribuidora Famgoor consiga un financiamiento para
que disminuya sus deudas?
3. ¢Que entidades financieras podrian ayudar a Distribuidora Famgoor con financiamiento

para su desarrollo?



1.4 Objetivos
1.4.1 Objetivo general
Investigar la falta de financiamiento que posee la empresa Distribuidora Famgoor, mediante

una consolidacion de deudas para disminuir su nivel de endeudamiento.

1.4.2 Objetivos especificos
1) Analizar las causas del alto nivel de endeudamiento a corto plazo que posee Distribuidora

Famgoor.

2) Evaluar como la empresa Distribuidora Famgoor puede conseguir un financiamiento

para la disminucién de sus deudas.

3) Seleccionar qué entidades financieras podrian ayudar a Distribuidora Famgoor con

financiamiento para el desarrollo de la misma.

1.5 Justificacién

En la presente investigacion estéa dirigida a la mediana empresa Distribuidora Famgoor
donde se detecta la forma en que se encuentra desequilibrada su situacion financiera, con la
finalidad de poder ayudar a tomar la mejor decision de acudir a una entidad financiera que le pueda

facilitar financiamientos para mayor solidez.

El sistema financiero ha creado una brecha con la demanda crediticia de estas empresas en
cuanto a sus parametros ya que las limita aplicar a un crédito para que puedan invertir en capital
de trabajo y expandirse en su mercado meta como también en capacidad instalada para compra de

inversion fija (Maquinaria).

Por otra parte, las condiciones de crédito que otorgan las instituciones financieras a las

medianas empresas no son las adecuadas para el rubro o sector econdémico en el que se



desenvuelven, esto pasa por falta de conocimiento y experiencia del entorno que operan estas

empresas que las pueden perjudicar por un mal andlisis bancario.

Estos créditos mal otorgados generan un efecto contraproducente tanto para las
instituciones del sistema financiero como para las medianas empresas teniendo doble impacto en
el incumplimiento de pago reflejando atrasos, porque los plazos del crédito no son conforme al
ciclo del retorno de efectivo de la empresa y la institucion representa péerdidas econémicas,

deslizamiento en las categorias de la cartera crediticia y aumento en los indices de morosidad.

También las medianas empresas tienen la posibilidad de presentar que se mejoren las
condiciones financiamientos que le ofrecen ciertas instituciones del sistema financiero con animo
de no afectar su record crediticio, tener un mejor uso de los fondos, invertir en activos productivos

y en otras operaciones que generen un incremento en sus ingresos.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Este capitulo consiste en una revision bibliogréafica de las fuentes informativas relacionadas

con el tema de investigacion.

2.1 Anélisis de la situacion actual

Para iniciar el proceso de aproximacion del tema objeto de estudio, vale la pena comenzar
con una precision sobre el desarrollo de este rubro a nivel mundial, sus primeros comienzos, su
desarrollo y expansidn, para enfocarlo en un contexto nacional, que permita habituar y orientar al

lector en la caracterizacion de Distribuidora Famgoor.

2.1.1 Anadlisis del macro entorno

Wilfahart, Julio E. expresa en su libro "Tratado sobre la Panificacion”, de la Division
Fleischman, (1907). “Los avances cientificos llevados a cabo a lo largo del siglo XIX hacen que
aparezcan nuevas formas de pan, como el pan de Viena, que emplea vapor de agua en sus primeras
fases de coccion en el horno, consiguiendo de esta forma una corteza mas dura y crujiente”; hay
constancia de recetas panaderas describiendo este proceso ya en el afio 1907, en Viena. Otto
Frederick Rohwedder, inventa en 1928 una méaquina que al mismo tiempo corta en rodajas y envasa
el pan, eliminando asi las reticencias de los panaderos hacia este sistema. EI pan en rodajas se pone
a la venta gracias a que la empresa americana Wonder Bread Company lo introduce en el mercado

en el afio 1930.

Empiezan a aparecer las grandes corporaciones internacionales de pan, como la mexicana
Grupo Bimbo, que distribuyen pan de molde a grandes sectores de la poblacién, desligando por
primera vez el pan del establecimiento (panaderia) y logrando venderlo en grandes superficies
como supermercados. En los afios 1990 se produce una liberalizacion del mercado europeo de los

cereales mediante el establecimiento de una politica agricola comun de la Unién Europea. La era



espacial de los vuelos tripulados en los afios 1960 abre una nueva posibilidad en el uso del pan

como alimento en las misiones tripuladas.

Se sabe que el primer pan que vol6 al espacio iba alojado en el médulo lunar como alimento de los
astronautas del Apolo 10 (lanzado el dia 18 de mayo de 1969) y se presentaba en forma de rodajas
envasadas en plastico dentro de una atmésfera de nitrdgeno. Este pan tenia una vida de cuatro
semanas si se mantenia en su envoltorio de plastico. Se empleaba en forma de tostada a la que se

untaban otros ingredientes en forma de pasta. (Perchnok, 2002)

Kaplan, Steven (2006):

Expresa que la vision popular que existia acerca de lo que es el pan ha ido cambiando poco a poco.
Algunos autores culpan de la disminucidn del consumo a la poca calidad del pan moderno, debida
en parte al empleo de aditivos y en parte a la elaboracidon del alimento de forma industrial, lo cual

causa un aumento del niamero de consumidores descontentos.

El empleo de diversos aditivos en las masas antioxidantes, enzimas, emulsionantes, entre
otras, que suelen tener el nombre comin de “mejoradores para pan”, practica habitual en la
industria panadera y cuyo objetivo de su uso es alargar la vida comestible de los panes, en otras
palabras, permiten fechas de vencimiento mas largas, para el consumo humano. A pesar de este
descenso y de algunos factores mencionados, se puede decir que la industria panadera sigue

ocupando un lugar de importancia dentro de la industria alimentaria.

Desde comienzos del siglo XXI, el 70% del pan que se consume en el mundo es de harina
de trigo. La tendencia a consumir otros cereales ha disminuido. No obstante, en los afios 1990
aparecen panaderias artesanales en Europa que van captando clientela enamorada por el “sabor
clasico” del pan. Se van poco a poco introduciendo los panes integrales debido a los beneficios de

la fibra.

Buena parte de las panaderias espafiolas realizan reparto y/o distribucion de los productos

que fabrica. Del transporte de estos productos se derivan dos obligaciones diferenciadas: la relacion



con la persona que efectua el transporte de los productos y el cumplimiento de la Reglamentacion

Técnico-Sanitaria del pan.

En el primer caso, el transportista puede ser un empleado (lo que le ligara a la empresa como
cualquier otro trabajador) o un auténomo (en cuyo cayo la relacién con la panaderia es mercantil).
En el caso de los autbnomos han existido confusiones sobre el hecho de que trabajen en exclusiva
para la panaderia, 1o que a veces se ha entendido como una relacion laboral. Nuestro colaborador

repasa la reglamentacion que afecta al transporte del pan. (Lépez, 2002)

Las tendencias de consumo varia segun el pais, por ejemplo: en Alemania el comportamiento de los
productos de panificacion y galleteria se estan orientando a aquellos productos con connotacion
“saludables” enriquecidos con vitaminas y minerales. Los consumidores Alemanes de basan en la
calidad del producto. En Italia los consumidores que demandan pasteleria artesanal, para ocasiones
especiales y pasteleria industrial para otras necesidades. En Francia, los consumidores aprecian
productos que aporten un mayor valor afiadido, de los que actualmente se encuentran en el mercado.
(Barrera, 2008)

Los paises centroamericanos importaron productos de panaderia, pasteleria y galleteria por

$118 millones, y $49 millones fueron comprados por empresas en Guatemala y Honduras.

Segun Tomas Ramos, presidente de la Federacidén Venezolana de Industrias Panificadoras
(2011), afirmé que:

Hubo un crecimiento del sector panadero de 7% en el Gltimo semestre. La liberacion de los precios

ayudo al fortalecimiento del sector, aunque asegura que debe haber una revision.

“Se necesita que se haga un ajuste donde nosotros no tengamos perdidas”, explica Ramos. Segiin
el gremialista, las 8.140 panaderias que integran el sector representan 40% de la distribucion
nacional de alimentos, el segundo lugar en importancia después de la red Mercal. Ademas, estos

comercios contribuyen con 1.8% del Producto Interno Bruto (PIB).
Las panaderias se han convertido en tiendas de conveniencia donde los venezolanos de

todos los sectores econdmicos pueden conseguir una cesta variada de productos, en horarios que



van desde tempranas horas de la mafiana hasta altas horas de la noche, incluyendo domingos y dias

feriados.

La industria panificadora, a pesar de encontrarse con algunos obstaculos en el camino, ha sido una
de las méas dindmicas dentro de la economia de Colombia. Al cierre de 2015, segin un informe de
la Camara de Comercio de Cali, las 10 principales empresas de galleteria y productos de panaderia
de Colombia vendieron 2,4 billones de pesos, un incremento del 9,9% frente a 2014. EI camino
parece continuar si se compara el PIB de la elaboracién de productos de molineria, el cual presentd

un incremento del 1,6% en el primer trimestre de 2017, comparado con el mismo periodo de 2016.

El tema de la salud es una de las tendencias sobre el cual gira el sector panificador. En la actualidad
los panes integrales ganan terreno dado que, al ser elaborados con granos completos, es decir, con
cascara, semilla y saco embrionario, evitan problemas como la presion arterial alta o hipertension,
la diabetes, el céancer, enfermedades del corazon, altos niveles de colesterol y riesgos de
estrefiimiento y diverticuldsis. De ahi que esté en auge el uso de la harina integral, la harina de avena

y la harina de maiz integral para la produccion de pan. (Sectorial, 2017)

El mercado panificador interno es polifacético, derivado de factores culturales. Por ello,
algunas regiones presentan un alto nivel de demanda y consumo y otras no tanto. La region cafetera,
por ejemplo, incluida Antioquia, tiene una alta tendencia al consumo de la arepa de maiz, lo que
hace que tengan un promedio de consumo muy bajo, de aproximadamente 30 kilogramos anuales.
Esto contrasta con Cundinamarca, donde es de 82 kilogramos, el Pacifico, 77 kilogramos, y
Atlantico, 52 kilogramos. Lo que no dista es el tipo de pan apetecido: aquellos blanditos y en forma
de rollos, siendo mas demandado el pan fresco, con una participacion del 80%, mientras que el
empacado se queda con el restante 20%. Este tipo de gustos marcan el posicionamiento tanto local

como internacional de las empresas.

En el caso de los productos de molineria: malta, almidén y fécula, estos han presentado incrementos
en ambas direcciones. Comparando en todos los casos el primer cuatrimestre del 2017 con el mismo
periodo de 2016, las exportaciones de los productos de molineria aumentaron un 72% vy las

importaciones lo hicieron un 43%. Para el mismo periodo, las exportaciones de preparaciones para



pasteleria a base de cereal, harina y leche cayeron un 22% y las importaciones lo hicieron un 10%.
Cabe destacar que el andlisis se realiza sobre los valores y no sobre los volimenes comercializados.
Mas allg, se percibe que tal comportamiento se genera por cambios en la demanda y oferta de los

grandes intermediarios. (Sectorial, 2017)
2.1.2 Andlisis del microentorno
La panaderia en Honduras ha sido una actividad generadora de ingresos para muchas
familias en Honduras. La elaboracion de panes es tradicién en muchos pueblos del pais, en la que

todavia prevalece el uso de hornos de lefia para su elaboracion.

En Honduras, existen una gran cantidad de panaderias artesanales, las cuales hacen parte
del sector informal de la economia, pues se encuentran ubicadas en los garajes de casa de familia,
en los cuales las producciones son muy pequefias, razon por la cual resulta dificil identificar el
namero de este tipo de negocios en el pais. No obstante, también existen en el pais grandes
empresas industriales que poseen la mayor participacion en el mercado de consumo, ya que tienen
sistemas de produccion y distribucion tecnificados. Entre estas empresas estan: Compafiia

Industrial Lido Pozuelo, Panificadora Bambino, Panificadora Real, Pan Hawit.

El sector de la panaderia en Honduras ha experimentado un crecimiento del 12% desde 1999 hasta
el 2002. El subsector que mas se expandio fue el de “galletas y snacks” con un incremento del
19.3%, seguido por “pastas alimenticias con 17.9%” y por ultimo el subsector de “productos
terminados” con un crecimiento de 4.6%. El crecimiento total del sector ha sido producido por
incrementos poblacionales y mejoras en la situacion econémica nacional que permiten el aumento

en el consumo de alimentos. (Concha, 2004)
En Honduras, el sector de panaderia y molineria es un sector muy competitivo, pues en el
mercado se encuentran numerosas marcas tanto nacionales como extranjeras que producen y

distribuyen sus productos en todo el pais.

Segln un Analisis del Sector Productos de Panaderia y Molineria en Honduras realizado por

Productos de Exportacién de Colombia, encontr6 que estas personas prefieren los productos
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importados, mientras que la industria nacional lidera el segmento de la clase media baja quienes

optan por los productos hechos en Honduras, por sus precios bajos. (Concha, 2004)
Uno de los principales problemas que presenta las pymes panificadoras es en el area
administrativa ya que segin se expone en el Disefio de un modelo de presentacion de estados

financieros para la obtencién de capital de trabajo.

Segun este estudio la mayoria de las panaderias, son administradas en forma empirica por
parte del o los propietarios. Las causas que los propietarios de las panaderias no realizan anélisis
financieros, se lo atribuyen al desconocimiento sobre ese tipo de técnicas, y a la falta de recursos
humanos para poder realizarlo, ya que se les dificulta contratar a una persona porque les incrementa

los costos y no ven la retribucion que este tipo de analisis les proporcionaria de inmediato.

Las panaderias de Honduras no se limitan a ofrecer a sus clientes pan y postres, sino una

gran gama de productos. Ademas cuentan con confortables areas de descanso.

Las panaderias y reposterias de Honduras pasaron de ser los simples negocios donde se
ofrecia el pan y postres para convertirse en establecimientos que ponen a la disposicion de sus

clientes una gama de productos.

Semitas, pan de ajo y los miniqueques son los panes preferidos. En diciembre es el pan
molde y el de torrejas. En su lucha por subsistir y hacerle frente a la competencia, los duefios de
unas 45 panaderias, entre grandes y pequefias, han optado por diversificar las opciones de compra

para sus consumidores.
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Crecimiento

Segun Zornitta, Lamberto (2016), aclaro que en relacion con 2015 la industria panificadora
registra un crecimiento de entre el 5% y 10%, porcentaje que tiende a subir durante el Gltimo

trimestre del afio debido a la temporada navidefia.

El alto costo de la materia prima, sumado al constante incremento de la energia eléctrica y

los combustibles ha hecho que dos microindustrias productoras de pan hayan cerrado operaciones.

“La competencia es mucha, pero a pesar de ello la cantidad de compradores es creciente.
No se sacrifica la calidad del pan, aunque la materia prima suba constantemente, lo primordial es

vender producto de calidad”, refirié personal autorizado de Panaderia Moderna.

Las panaderias son negocios muy rentables, incluso ha llamado la atencion de pequefios

empresarios que cada vez buscan incursionar mas en sector.

2.1.3 Analisis interno
Actualmente sabemos que el sector de panaderia es un sector muy competitivo, pues en el
mercado se encuentran numerosas marcas tanto nacionales como extranjeras que producen y

distribuyen sus productos en todo el pais.

Sistemas de elaboracién de pan

Existen tres sistemas generales de elaboracion de pan que vienen determinados

principalmente por el tipo de levadura utilizado, son los siguientes:

Directo: es el menos frecuente y se caracteriza por utilizar exclusivamente levadura comercial.
Requiere un periodo de reposo de la masa de unos 45 minutos antes de la division de la misma. No

es Util en procesos mecanizados con division automatica volumétrica.
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Mixto: es el sistema més frecuente en la elaboracion de pan coman. Utiliza simultdneamente masa
madre (levadura natural) y levadura comercial. Requiere un reposo previo a la division de la masa
de s6lo 10-20 minutos. Es el mas recomendable cuando la division de la masa se hace por medio
de divisora volumétrica. (Tejero, 1992-1995)

Esponja o «poolish»: es el sistema universalmente empleado en la elaboracion de pan francés y
sobre todo en la de pan de molde. Consiste en elaborar una masa liquida (esponja) con el 30 — 40%
del total de la harina, la totalidad de la levadura (comercial) y tantos litros de agua como kilos de
harina. Se deja reposar unas horas, se incorpora el resto de la harina y del agua y a partir de ahi se

procede como en el método directo. (Callejo, 2002)

Proceso de elaboracion

Con las particularidades propias de cada sistema de elaboracion y de cada tipo de pan, el

proceso de elaboracion consta de las siguientes etapas:

Amasado.- Sus objetivos son lograr la mezcla intima de los distintos ingredientes y conseguir, por
medio del trabajo fisico del amasado, las caracteristicas plasticas de la masa asi como su perfecta
oxigenacion. El amasado se realiza en maquinas denominadas amasadoras, que constan de una
artesa movil donde se colocan los ingredientes y de un elemento amasador cuyo disefio determina
en cierto modo los distintos tipos de amasadoras, siendo las de brazos de movimientos variados
(sistema Artofex) y las espirales (brazo unico en forma de «rabo de cerdo») las mas comunmente

utilizadas en la actualidad.

Division y pesado.- Su objetivo es dar a las piezas el peso justo. Si se trata de piezas grandes se
suelen pesar a mano. Si se trata de piezas pequefias se puede utilizar una divisora hidraulica, pesando

a mano un fragmento de masa maltiplo del nimero de piezas que da la divisora.

En las grandes panificadoras donde el rendimiento horario oscila entre las 1000 y 5000 piezas se

suele recurrir a las divisoras volumétricas continuas.

Hefiido o boleado.- Consiste en dar forma de bola al fragmento de masa y su objetivo es reconstruir
la estructura de la masa tras la division. Puede realizarse a mano, si la baja produccion o el tipo de
pan asi lo aconsejan. O puede realizarse mecanicamente por medio de boleadoras siendo las mas

frecuentes las formadas por un cono truncado giratorio.
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Reposo.- Su objetivo es dejar descansar la masa para que se recupere de la degasificacion sufrida
durante la division y boleado. Esta etapa puede ser llevada a cabo a temperatura ambiente en el
propio obrador o mucho mejor en las denominadas cAmaras de bolsas, en las que se controlan la

temperatura y el tiempo de permanencia en la misma. (Quaglia, 1991; Kamel, 1993)

Formado.- Su objetivo es dar la forma que corresponde a cada tipo de pan. Si la pieza es redonda,
el resultado del boleado proporciona ya dicha forma. Si la pieza es grande o tiene un formato
especial suele realizarse a mano. Si se trata de barras, que a menudo suponen mas del 85% de la
produccién de una panaderia, se realiza por medio de maquinas formadoras de barras en las que dos
rodillos que giran en sentido contrario aplastan el fragmento de masa y lo enrollan sobre si mismo

con ayuda de una tela fija y otra movil.

Fermentacion.- Consiste basicamente en una fermentacion alcohélica llevada a cabo por levaduras
que transforman los azlcares fermentables en etanol, CO2 y algunos productos secundarios. En el
caso de utilizar levadura de masa se producen en menor medida otras fermentaciones llevadas a
cabo por bacterias. Los objetivos de la fermentacion son la formacion de CO2, para que al ser
retenido por la masa ésta se esponje, y mejorar el sabor del pan como consecuencia de las

transformaciones que sufren los componentes de la harina.

En un sentido amplio la fermentacion se produce durante todo el tiempo que transcurre desde que
se han mezclado todos los ingredientes (amasado) hasta que la masa ya dentro del horno alcanza

unos 50 °C en su interior. (Guinet y Godon, 1996)

En la préctica se habla de varias fases o etapas:

La pre fermentacion correspondiente a la elaboracion de la masa madre o de la esponja en los

métodos indirectos.

Corte.- Operacién intermedia que se hace después de la fermentacidn, justo en el momento en que
el pan va a ser introducido en el horno. Consiste en practicar pequefias incisiones en la superficie

de las piezas. Su objetivo es permitir el desarrollo del pan durante la coccion.

Coccidn.- Su objetivo es la transformacion de la masa fermentada en pan, lo que conlleva:
evaporacion de todo el etanol producido en la fermentacion, evaporacion de parte del agua contenida
en el pan, coagulacion de las proteinas, transformacion del almidon en dextrinas y azicares menores

y pardeamiento de la corteza. (Cauvain y Young, 1998)
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2.2 Teorias

2.2.1 Teorias de sustento
Las cinco fuerzas de Porter se basan en la idea de que la empresa debe evaluar sus

objetivos y recursos frente a cinco fuerzas que rigen la competencia.

“La rivalidad extendida, que se genera como consecuencia de las cinco fuerzas, define la
estructura de un sector y da forma a la naturaleza de la interaccién competitiva dentro de un sector”

(Porter M; 1985).

Por muy distintos que en un comienzo puedan parecer entre si los diferentes sectores, los

impulsores subyacentes de las utilidades son los mismos.

La base o el fundamento de la ventaja competitiva son los recursos, las capacidades y las
competencias medulares, estas Gltimas se dan sélo cuando existen capacidades valiosas, raras,
costosas de imitar y no sustituibles, generando entonces una ventaja competitiva sostenible, sélo
cuando estos cuatro elementos se cumplen y son una herramienta para crear competencias
medulares, la otra es la cadena de valor segmentandose en actividades primarias y de soporte y con
la finalidad principal de crear valor adicional a la empresa, la cual también puede hacer uso del
outsourcing para adquirir el valor creado para alcanzar esta ventaja competitiva. (Hitt, Ireland &
Hoskisson, 2008)

Esta metodologia ayudara a que Distribuidora Famgoor controle estas fuerzas, ya que posee
un impacto directo sobre su negocio y sobretodo en la rentabilidad (la disminucion del nivel de
endeudamiento), y donde permitira destacar cuales son sus ventajas competitivas, convirtiéndolas
en pilares para la estrategia corporativa.

Diversificacion

Las teorias sobre diversificacion de riesgos fueron las primeras en aparecer en el cuerpo teérico de

las finanzas, seguin se acepta hoy como valido. La teoria financiera moderna toma como referencia

los trabajos de Markowitz (1952, 1959), sobre el modelo de equilibrio de activos financieros. Otros

autores destacados, como Sharpe, Linttner, Mossin o Fama, continuaron con el trabajo iniciado por
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Markowitz y centraron su investigacion en la formacion 6ptima de carteras de activos financieros,
culminado en el CAPM (Capital Asset Pricing Model). Ross, en 1976, propuso la Asset Pricing
Teory, como modelo alternativo al CAPM. Las finanzas no sélo se han dedicado a la diversificacion
de inversiones financieras, sino también de la financiacion de las empresas diversificadas. (Rajan y
Zingales, 1997)

En cierto sentido, la inversion vital que representa la decision de trabajar en un lugar o en
otro, en un trabajo o en otro, no es susceptible de diversificacion y esa es una gran diferencia que

tiene el trabajador con respecto al inversor financiero.

Segun Smith (1999),

Advierte que este razonamiento necesita tomar como unidad de anélisis el individuo. Cuando se
utiliza la familia como unidad de partida, es posible encontrar comportamientos tendentes a
diversificar, tanto por paises de destino como por dmbitos profesionales. Modernamente, se
considera que diversificar el riesgo tiene un costo, en forma de pérdida de eficiencia en los

mercados. (p. 1)
En el caso de las familias diversificadas, este coste se puede identificar con la ineficiencia
en los rendimientos que se obtendrian concentrando esfuerzos y asumiendo riesgos en empresas

locales, como por ejemplo, el negocio familiar.

El Cuadro de Mando Integral (CMI) es una herramienta de gestion empresarial muy util
para medir la evolucion de la actividad de una compafiia, sus objetivos estratégicos y sus resultados,
desde un punto de vista estratégico y con una perspectiva general. Gerentes y altos cargos la

emplean por su valor al contribuir de forma eficaz en la vision empresarial, a medio y largo plazo.

Saber establecer y comunicar la estrategia corporativa para alinear los recursos y las
personas en una direccion determinada no es tarea sencilla, y un Cuadro de Mando resulta de gran
ayuda para lograrlo. A través de sus indicadores de control, financieros y no financieros, se obtiene

informacion periddica para un mejor seguimiento en el cumplimiento de los objetivos establecidos
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previamente, y una vision clara del desarrollo de la estrategia. Asi, y gracias a esta inteligencia
empresarial, la toma de decisiones resulta mas sencilla y certera, y se pueden corregir las

desviaciones a tiempo

“Cuando se utiliza una metodologia de Balanced Scorecard junto con el anélisis avanzado
de negocio, es posible impulsar la toma de decisiones estratégicas en toda la empresa” (Kaplan,

Norton, 1990).

Segln el analisis empleado al problema de endeudamiento que enfrenta la empresa
Distribuidora Famgoor, el Balanced Scorecard sirve para que se pueda medir el desempefio de la
compafiia hoy y su posible rendimiento futuro, conocer la alineacién de las operaciones en marcha
y de las que se iniciaran en el mafiana, o comprobar si se estan alcanzando los objetivos

estratégicos, esto resulta imprescindible para impulsar la toma de decisiones.

Ya no hace falta esperar, porque cada minuto cuenta, hoy no es preciso limitar el acceso al
conocimiento a unos pocos, porque la organizacién es una maquinaria que se mueve al unisono.
Planning analytics hace posible empoderar al usuario con informacién de calidad, la que necesita

para tomar accion.

2.2.2 Conceptualizacion

Sistema Financiero: Segin Martinez Torres Omar, Alejandro en su libro Anélisis econémico
(2016), el sistema financiero es el conjunto de regulaciones, normativas, instrumentos, personas e
instituciones que operan y constituyen el mercado de dinero asi como el mercado de capitales.
Orientando y dirigiendo tanto el ahorro como la inversion, poniendo en contacto la oferta y la

demanda de dinero de un pais.
Empresa: lllera, R. (2008) afirma que: “Una empresa se define como una unidad formada
por un grupo de personas, bienes materiales y financieros, con el objetivo de producir algo o prestar

un servicio que cubra una necesidad y por el que se obtengan beneficios”
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Pequefia Empresa: La pequefia empresa es una entidad independiente, creada para ser rentable,
gue no predomina en la industria a la que pertenece, cuya venta anual en valores no excede un
determinado tope y el nimero de personas que la conforma no excede un determinado limite, y
como toda empresa, tiene aspiraciones, realizaciones, bienes materiales y capacidades técnicas y
financieras, todo lo cual, le permite dedicarse a la produccion, transformacion y/o prestacion de

servicios para satisfacer determinadas necesidades y deseos existentes en la sociedad.

Entorno Econdmico: El entorno econdmico afecta a la marcha y evolucion de las empresas. Es
diferente un pais que tiene un tipo de cambio flexible que lo tenga fijo. Es diferente un pais que
tenga una tendencia a una inflacion alta que baja. Es diferente un pais que suela tener tipos de interés
bajos que altos. Es diferente un pais que tenga un sector publico que sea del 30% del PIB a que sea
del 48% del PIB. Es diferente un pais que muestre habitualmente superavit en una balanza por
cuenta corriente que muestre déficit. Es diferente un pais con mano de obra cualificada que no, y
asimismo es diferente un pais que aumente su productividad de forma notable o que no lo haga.
(Egea Ibafiez, Enrique. 2015)

Panaderia: Es el negocio especializado en la produccién y venta de diferentes tipos de pan, asi
como también de todo tipo de productos hechos en base a la harina y a los bollos de masa. Una
panaderia puede vender entonces, ademas de pan, facturas, galletas y galletitas, masas finas, tortas,

muffins, masa para pizzas, tartas y en algunos casos también comidas saladas. (Carretero, 1993)

Mediana empresa: Son instituciones dedicadas al comercio, a la industria, a las finanzas e incluso
a prestar distintos servicios al publico y cuyos recursos estan organizados de manera ordenada para
asi lograr su objetivo. Para que una empresa entre en el rango de mediana, no debera exceder el
limite de trabajadores, recursos y ventas anuales, los cuales van a ser establecidos por el Estado

donde se encuentre establecida dicha organizacion.

Razones Financieras: Los métodos de analisis proporcionan indicios y ponen de manifiesto hecho
o tendencias que sin la aplicacion de tales métodos quedarian ocultos. Gitman (2003), dice que “El
valor de los métodos de analisis radica en la informacion que suministren para ayudar a hacer
correctas y definidas decisiones, que no se hacen sin aquella; en su estimulo para provocar preguntas
referentes a los diversos aspectos de los negocios, asi como de la orientacion hacia la determinacion

de las causas o de las relaciones de dependencia de los hechos y tendencias”.

Mientras que Moyer (2005), dice que “el objetivo del andlisis de los estados financieros es
simplificar las cifras y sus relaciones y hacer factible las comparaciones para facilitar su

interpretacion”.
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Rentabilidad: Pares, A. (1979) afirma que: “La rentabilidad contable se expresa como
cociente entre un concepto de resultado y un concepto de capital invertido para obtener ese

resultado”

Niveles de analisis de la rentabilidad empresarial

Aunque cualquier forma de entender los conceptos de resultado e inversion determinaria un
indicador de rentabilidad, el estudio de la rentabilidad en la empresa lo podemos realizar en dos

niveles, en funcion del tipo de resultado y de inversion relacionada con el mismo que se considere:

Asi, tenemos un primer nivel de andlisis conocido como rentabilidad econémica o del activo, en el
gue se relaciona un concepto de resultado conocido o previsto, antes de intereses, con la totalidad
de los capitales econdmicos empleados en su obtencion, sin tener en cuenta la financiacion u origen
de los mismos, por lo que representa, desde una perspectiva econdémica, el rendimiento de la

inversion de la empresa.

Y un segundo nivel, la rentabilidad financiera, en el que se enfrenta un concepto de resultado
conocido o previsto, después de intereses, con los fondos propios de la empresa, y que representa el

rendimiento que corresponde a los mismos.

La relacion entre ambos tipos de rentabilidad vendra definida por el concepto conocido como
apalancamiento financiero, que, bajo el supuesto de una estructura financiera en la que existen
capitales ajenos, actuara como amplificador de la rentabilidad financiera respecto a la econdémica

siempre que esta Gltima sea superior al coste medio de la deuda, y como reductor en caso contrario.
(Pares, A. 1979)

Apalancamiento: Es una estrategia financiera asociada con la forma de financiarse y de gastar.
Como ocurre en la fisica, una "palanca" sirve para lograr con mayor facilidad lo que de otro modo
implicaria un esfuerzo mayor. En el campo financiero se consigue lograr con mayor facilidad la

obtencion de mayores utilidades o potenciar las utilidades. (Esparza, José Luis)

No obstante, se debe tomar en cuenta que el riesgo de registrar mayores pérdidas esta presente en
caso que no se llegue al nivel de ingresos esperados. Asimismo, podemos dividir el apalancamiento

de dos maneras: apalancamiento operativo y apalancamiento financiero.
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Apalancamiento operativo

El apalancamiento operativo o primario es aquella estrategia que permite convertir costos variables
en costos fijos, de tal modo que a mayores rangos de produccion menor sea el costo por unidad

producida.

Supongamos que una empresa produce pantalones y para su fabricacion emplea mucha mano de
obra, que constituye un costo variable. Para una mayor produccion de pantalones serian necesarios
mas trabajadores. Pero la empresa puede comprar maquinaria y automatizar el proceso de
produccién, con lo cual reducird la mano de obra. Cambiaria el costo variable por costo fijo,
reduciendo el primero y elevando el segundo. EI incremento del costo fijo se dara por la inversion
de automatizar el proceso via depreciacion o desgaste de la maquinaria comprada. Y el costo

unitario de producir cada par de pantalones serd menor, con lo cual habra ganado eficiencia.
Apalancamiento financiero

El apalancamiento financiero o secundario es la estrategia que permite el uso de la deuda con
terceros. En lugar de utilizar recursos propios la empresa accede a capitales externos para aumentar
la produccion con el fin de alcanzar una mayor rentabilidad. Para ello la empresa puede recurrir a

una deuda o al capital com(n de accionistas.

El hecho de incorporar fondos ajenos en una operacién puede hacer variar la rentabilidad financiera
de la empresa, debido a que la deuda genera intereses que se incorporan a los resultados de la
empresa. En consecuencia, el apalancamiento financiero viene a ser el efecto que produce el
endeudamiento en la rentabilidad financiera. Este efecto puede ser positivo (cuando la rentabilidad
financiera aumenta), negativo (cuando disminuye) o neutro (cuando queda inalterada).(Esparza,

José Luis)

indice de Endeudamiento: El indice de Endeudamiento es una relacion de deuda que sirve para
medir el apalancamiento financiero de una empresa. Este indice se calcula dividiendo el pasivo total
de una empresa por su patrimonio neto, e indica cuanta deuda usa una empresa para financiar sus

activos con relacion al patrimonio neto. (Forex, 2018)

Procesos: Es un conjunto de actividades planificadas que implican la participacion de un nimero
de personas y de recursos material es coordinados para conseguir un objetivo previamente
identificado. Se estudia la forma en que el Servicio disefia, gestiona y mejora sus procesos (acciones)
para apoyar su politica y estrategia y para satisfacer plenamente a sus clientes y otros grupos de

interés.
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Un proceso da cuenta de una serie de acciones gque se toman en el aspecto productivo para que la
eficiencia sea mayor. En efecto, las empresas buscan continuamente aumentar su rentabilidad
produciendo mas y bajando sus costos. Para ello disefian sistemas de actuacion que garantizan esta

circunstancia luego de analisis pormenorizados. (Accardi, 2018)

Posicionamiento: En marketing, Ilamamos posicionamiento a la imagen que ocupa la marca,
producto, servicio o0 empresa en la mente del consumidor. Este posicionamiento se construye a partir
de la percepcion que tiene el consumidor de la marca de forma individual y respecto a la

competencia.

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una estrategia que
tiene como objetivo llevar la marca, empresa o producto desde su imagen actual a la imagen que se
desea. (Marquez, 2014)

Mercado: Es el contexto en donde tienen lugar los intercambios de productos y servicios. Es decir
gue en ese contexto es en dénde se llevan a cabo las ofertas, las demandas, las compras y las ventas.
El mercado tiene su origen en la antigliedad, incluso antes de la aparicién del dinero. En un mercado

perfecto, los precios de los bienes y servicios son fijados por la ofertay la demanda. (Kotler, Philip,
2007)

Clasificacion de los mercados

Los mercados pueden clasificarse segun diferentes criterios y por lo tanto tenemos diferentes

segmentos y nombres de mercados.

Segln su volumen

Mercados mayoristas: Alto volumen de ventas.
Mercados minoristas: Bajo volumen de ventas.

Segun el ndmero de participantes que ofertan

Competencia perfecta: Hay muchos vendedores y muchos compradores, por lo tanto ninguno puede

influir en el funcionamiento (especialmente en los precios) del mercado.

Oligopolio: Hay pocos ofertantes para un determinado producto o servicio y por lo tanto se ponen
de acuerdo en fijar precios y condiciones de venta. De esta manera se elimina la competencia entre

ellos.
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Monopolios: Un solo ofertante de un producto o servicio muy demandado, por lo tanto puede fijar

el precio y las condiciones.

Segun la requlacion

Mercados regulados: El estado ejerce controles sobre los precios y las condiciones.

Mercados desregulados: El estado no ejerce controles y por lo tanto es el mercado quien fija los

precios en base a la oferta y la demanda.

Segun las transacciones sean sobre bienes o servicios

Mercado de bienes: Se compran y venden productos y mercancias.
Mercado de servicios: Contrataciones. (Kotler, Philip, 2007)

Distribuidora: Los distribuidores son compafiias que compran bienes o servicios y los
comercializan a otras compariias para obtener ganancias. Dichas compafiias a veces son llamadas
mayoristas. Algunos distribuidores ademas venden a individuales una cantidad minima de productos
por cada pedido. Para ser duefio de una empresa distribuidora se debe ser un buen hombre de
negocios con buenas habilidades interpersonales, de administracién y ventas. Es mas, usted debe
estar al tanto de las operaciones para comprobar que el inventario esté actualizado y que los primeros
en ser enviados sean los primeros en llegar. Esto es de Vital importancia para no tener que mantener

stock viejo. (Pérez Porto, 2012)
Calidad: Segin Manene, (2010) afirma que:

La calidad total no solo se refiere al producto o servicio en si, sino que es la mejoria permanente
del aspecto organizacional; donde cada trabajador, desde el gerente, hasta el empleado del mas bajo

nivel jerarquico esta comprometido con los objetivos empresariales.

El organismo internacional de normalizacidn, 1SO, ha definido a la calidad como la totalidad de
caracteristicas de una entidad que le confiere la capacidad para satisfacer necesidades explicitas e
implicitas. Complementando esta definicion, diremos que las necesidades explicitas se definen
mediante una relacion contractual entre Clientes y Proveedores; mientras las necesidades implicitas
se definen segun las condiciones que imperan en el mercado. La Calidad es total porque comprende
todos y cada uno, de los aspectos de la organizacion, porque involucra y compromete a todas y cada

una de las personas de la organizacion.
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Tiempos de respuesta: Segun Guerrera, (2014) afirma que:

El tiempo de respuesta al cliente constituye una parte fundamental de la disciplina general conocida
como “atencion al cliente”. Se trata del tiempo que transcurre entre que el cliente nos hace un

requerimiento y nosotros le da una respuesta y/o solucion a ese requerimiento.

En general, cuanto mas grandes son las organizaciones (y los montos de los contratos) mas
formalizada (es decir, documentada y aprobada por ambas partes) esta la relacion de atencion al
cliente y, en particular, el tiempo de respuesta. Esto se debe fundamentalmente a la capacidad (y a
la necesidad) de las grandes organizaciones de trabajar en torno a procesos, ya que la alta cantidad
de miembros y la rotacion de los mismos tornan inviable (por lo irregular e impredecible) un
funcionamiento a partir de decisiones personales de las personas. La formalizacion y respeto de los
tiempos de respuesta son sin dudas una buena préactica y todos deberiamos intentar acercarnos a esta

forma de trabajo.

Las empresas pequefias y medianas quizas no cuenten con una capacidad o estructura suficientes
para formalizar grandes procesos de atencion al cliente, pero si pueden establecer algunas reglas
basicas y simples que seguir, que sin dudas se traducirdn en una mejor imagen ante el cliente, a

partir de una mayor previsibilidad y profesionalismo.
Forma de pago: Segun Pedrosa, (2012) afirma que:

Las formas de pago mas comunes son: Efectivo: es el mas sencillo, hago la venta y me las pagan

con dinero en efectivo. Solo hay que tener en cuenta dos cosas

Cheque o pagaré: La unica diferencia es que el pagaré supone un pago aplazado. EI comprador

emite el documento de pago.

Transferencia: El cliente da una orden al banco de pagar el importe de la compra a su proveedor. El

proveedor solo puede esperar a recibir el dinero en su banco.

Cargo en cuenta, (también conocido como domiciliacion bancaria, recibo domiciliado, giro...) es
como una transferencia pero al revés. Es el proveedor el que dice a su banco que le cargue en la

cuenta de su cliente el importe de la venta.

Confirming: Es un sistema mediante el cual el cliente ordena a su banco que emita los documentos
de pago a sus proveedores. En cierto sentido es similar a la transferencia, pero con un pago aplazado.
El proveedor al recibir la comunicacion del confirming puede descontarlo, pero en este caso el banco

esta obligado a hacer el anticipo del importe, (siempre a cambio de una comision y de un interés),
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El descuento del confirming es casi siempre sin recurso, por lo que el proveedor que descuenta el

confirming ya tiene seguridad completa del cobro.

Factoring: Es como un confirming, pero al revés. Es el proveedor el que hace un contrato con su
banco para cederle el cobro de todos sus clientes, o parte de los mismos. En definitiva es abrir una
linea de descuento de ventas, normalmente sin recurso, por lo que en el momento del descuento, el

riesgo desaparece para el proveedor.

Créditos Documentarios: se solian utilizar tradicionalmente para comercio internacional, pero en
los Gltimos afos, con el incremento importante de la morosidad, se estan llegando a utilizar incluso

para operaciones interiores.

Estados financieros: Constituyen una representacion estructurada de la situacién financiera y del
rendimiento financiero de la entidad que se reflejan las informaciones contables y se pueden agrupar

en tres tipos distintos:

e El mapa indica los activos de la empresa, que sus deudas y cuél es su valor en un momento
determinado y preciso. El ejemplo més relevante de estos mapas es el equilibrio.

e El mapa indica los resultados como fueron formados a lo largo de un cierto periodo de tiempo.
Un buen ejemplo de este tipo de mapas es el de demostracion de resultados.

e El mapa que indica los flujos de efectivo y cambios de propiedad sobre un periodo de tiempo,
como, por ejemplo, el estado de flujos de efectivo, demonstraciones de cambios en el

patrimonio y los mapas de fuentes y aplicaciones de fondos. (NIC 1, 2005)

Balance general: El Balance General es un documento que muestra la situacion financiera de una
entidad econdmica a una fecha fija. El balance proporciona informacion sobre los activos, pasivos
y neto patrimonial de la empresa en una fecha determinada (el Gltimo dia del afio natural o fiscal).
Al realizar el balance general al inicio de las operaciones de una empresa o al inicio de un afio fiscal,

se le conoce con el nombre de Balance General Inicial.

Si el Balance se elabora al final de un afio fiscal, se le conocera con el nombre de Balance General
Final. También se pueden realizar balances en cualquier momento, en los cuales no solo se incluyen
los activos, pasivos y capital, sino que también se incluyen los costos y gastos acumulados durante

el presente ejercicio. (Cruz Mulatillo, 2009)

Estado de resultados: Es un estado financiero que presenta las operaciones de una entidad durante
un periodo contable, mediante el adecuado enfrentamiento de sus ingresos con los costos y gastos

relativos, para determinar la utilidad o pérdida neta, asi como el resultado integral del ejercicio. El
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Obijetivo del Estado de Resultados es medir los ingresos alcanzados y los egresos realizados por la
empresa durante el periodo que se presenta y este en combinacidn con los otros estados financieros
podra: Evaluar la solvencia, evaluar la liquidez, evaluar su eficiencia operativa y evaluar su
rentabilidad. (Celis, 2017)

Plan: En su forma mas simple el concepto de plan se define como la intencion y proyecto de hacer
algo, o como proyecto que, a partir del conocimiento de las magnitudes de una economia, pretende
establecer determinados objetivos. Asimismo se ha definido como un documento en que se constan
las cosas que se pretenden hacer y forma en que se piensa llevarlas a cabo. Es un conjunto de
decisiones explicitas y coherentes para asignar recursos a propdésitos determinados. También se

describe como el resultado de un proceso de planificacion. (Ortega Blake, 2006)
Estrategia: Segun Westwood, (2001) afirma que:

Las decisiones de las estrategias funcionales no se desarrollan en forma aislada. La estrategia debe
(1) adaptarse a las necesidades y propdsitos del area funcional en relacion con el logro de sus metas
y objetivos, (2) ser realista frente a los recursos disponibles y el ambiente de la empresa y (3) ser
consistente con la mision, las metas y los objetivos de la empresa. En el contexto del proceso de
planeacion estratégica en general, cada estrategia funcional se debe evaluar para determinar su

efecto en las ventas, los costos, la imagen y la productividad de la organizacion.
Financiamiento: Segin Modigliani y Miller (1958), afirman que:

Financiamiento es el acto mediante el cual una organizacion se dota de dinero. La adquisicién de
bienes o servicios es fundamental a la hora de emprender una actividad econdmica, por lo que el

financiamiento es un paso insoslayable a la hora de considerar un emprendimiento de cualquier tipo.

Incluso es comun que deba procurarse mas financiacion una vez que la empresa ya esta en actividad,
sobre todo si esta quiere expandirse. El tipo de financiacion a escoger variara en funcion de la clase
de proyecto de que se trate, de la urgencia en la puesta en practica y del tiempo en el que se pretenda

obtener la utilidad, entre otros factores.

Las fuentes de financiamiento pueden pertenecer a distintas clases, distinguiéndose en primera

instancia dos opciones:

1. Financiamiento interno: se entiende el aporte de los propios duefios de las empresas, producto de

sus ahorros, o de los accionistas de una sociedad andnima. La reinversion de los beneficios
producidos por la propia empresa se considera una fuente de financiacién interna, no tiene

vencimientos a corto plazo y tampoco la empresa tendra costo alguno en la financiacion.
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2. Financiamiento externas: sus fuentes son las mas interesantes, puesto que con ellas se introduce

el concepto de endeudamiento. Se acude a un financiamiento externo cuando las empresas no
pueden afrontar una inversién mediante sus propios recursos, pero sin embargo, el proyecto parece
suficientemente rendidor como para justificar el costo de la financiacion (es decir, los intereses), y
ademas generar utilidades para la organizacion. A una escala mayor, a veces los paises afrontan
dificultades en sus balanzas de pago y deciden recurrir a la financiacion, que habitualmente se
canaliza a través de organismos internacionales como el Fondo Monetario Internacional (FMI) o el

Banco Mundial.
Canales: Segun Cunningham, (1991) afirma que:

Los canales son los medios a través de los cuales se mueven los productos desde el fabricante hasta
el consumidor final. Por lo general se componen de personas y empresas a través de las cuales
circulan los productos para llegar al ultimo cliente, quien los compra con el fin de usarlos o
consumirlos. Dependiendo de la naturaleza del producto y de las necesidades del fabricante y de la
poblacién, los canales de distribucidn pueden ser muy variados. Hay algunos que van directamente
del fabricante al consumidor final y otros que se componen de uno 0 varios mayoristas, que se

venden a los detallistas y estos al consumidor.
Las principales funciones del canal de distribucion, son las siguientes:

o Establecer contacto con los clientes potenciales: en muchas ocasiones, los fabricantes no pueden
llegar al consumidor final directamente, por lo que se valen de los mayoristas y detallistas para
hacerlo. ;Se imagina usted que para comprar un lapiz, tuviera que hacer un pedido directamente
a la fabrica?

e Reducir los costos de transporte: resulta muy caro para un fabricante, tener que enviar los
pedidos individuales de sus bienes a cada uno de los consumidores finales, pues las fabricas no
pueden estar presentes en todas las ciudades y mucho menos en todas las comunidades, por lo
tanto, es necesaria la existencia de por lo menos un mayorista para que distribuya los bienes
entre los detallistas y éstos los vendan finalmente el consumidor. Estimular la demanda: como
el éxito de los mayoristas y detallistas depende de la cantidad de productos que vendan, éstos
realizaran el mayor esfuerzo necesario para vender los productos de los fabricantes.

e Transmitir informacion del mercado: en muchas ocasiones, cuando un producto no tiene las
ventas que se esperan, los intermediarios, que estan en contacto més directo con el consumidor
final, conocen las necesidades de éstos y las transmiten a los productores, con el fin de que se

mejore el producto y se incrementen las ventas.
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Recursos: La palabra recurso en una empresa, se denominan recursos, a las personas,
maquinarias, tecnologia, dinero, que se emplean como medios para lograr los objetivos de la

entidad (recursos humanos, tecnologicos o financieros).

2.3 Metodologias aplicadas

2.3.1 Metodologia para escribir un Articulo Cientifico

El articulo cientifico es un informe escrito que comunica por primera vez los resultados de una
investigacion. Los articulos cientificos publicados en revistas cientificas componen la literatura
primaria de la ciencia. Los libros y los articulos de sintesis (review articles) que resumen el

conocimiento de un tema componen la literatura secundaria.

Hay dos tipos principales de articulo cientifico: el articulo formal y la nota investigativa. Ambos
tienen una estructura similar pero las notas generalmente son mas cortas, no tienen resumen, el texto
no esta dividido en secciones con subtitulos y la investigacion que informan es de menor impacto.
(Mari-Mutt, J. 1998)

2.3.2 Metodologia para elaborar un plan financiero

El plan financiero es la parte mas importante del plan de negocios, ya que en él se refleja la
posibilidad de una empresa de crecer y mantenerse en el negocio, sencillamente explicado: si la
empresa es rentable seguira en el negocio, si tiene perdida continua, cerrara operaciones. (Finch, B.,

2002)
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CAPITULO I1l. MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se explica como se llevaron a cabo los instrumentos y técnicas aplicadas

para la recoleccion de informacion, donde se define el margen de error o grado de confiabilidad de

los datos procesados.

3.1 Congruencia metodoldgica

3.1.1 Matriz Metodologica

Tabla 1. Matriz Metodoldgica

Distribuidora
Famgoor con
financiamiento
para su
desarrollo?

financieras
podrian
ayudar a
Distribuidora
Famgoor con
financiamiento
para el
desarrollo de
la misma.

Titulo Problema Preguntas de Objetivo Variable
Investigacion
General | Especifico Indepen | Dependie
diente nte
1) ;Cual es la 1) Analizar las
recomendacion causas del alto
para que nivel de
Distribuidora endeudamient
Famgoor pueda Investigar la | o a corto plazo
disminuir su alto falta de que posee Precio
Fortalecimient Falta de nivel de financiamie | Distribuidora Estados
o0 Empresarial | financiamiento endeudamiento? nto que Famgoor. Calidad Financieros
En El Area y alto nivel de posee la 2) Evaluar
Financiera, endeudamiento 2)¢Cbémo lograr empresa como la Tiempos de
Caso a corto plazo que la empresa Distribuidor empresa Respuesta
Distribuidora que posee la Distribuidora a Famgoor, | Distribuidora
Famgoor empresa Famgoor consiga mediante Famgoor Canales de
Distribuidora un financiamiento una puede Distribucion
Famgoor. para que consolidacié | conseguir un
disminuya sus n de deudas | financiamiento Medios de
deudas? para para la Pago
disminuir su | disminucién
3)¢Qué entidades nivel de de sus deudas.
financieras endeudamie | 3) Seleccionar
podrian ayudar a nto. qué entidades
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3.1.2 Esquema de variables de estudio

Independientes

Precio

Calidad

Tiempos de Respuesta

Canales de
Distribucion

Medios de Pago

Figura 1. Esquema de Variables

Dependiente

Estados

Financieros
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3.1.3 Operacionalizacion de las variables

Tabla 2. Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Definicion Dimensiones | Indicador items Unidades | Escala
conceptual | Operacional
Independiente Precio Para Kerin, Costo del Dinero Nivel de ¢Cuaél es el Semitas 1
Berkowitz, producto conocimiento | producto que | Margaritas 2
Hartley y del costo del mayor le Marquezote 3
Rudelius, producto. compra a Quequito 4
desde el punto Distribuidora
de vista del Famgoor?
marketing, el Muy
precio es el ¢Cémo satisfecho 1
dinero u otras considera el Satisfecho 2
consideracione precio del Poco 3
s (incluyendo producto de Satisfecho 4
otros bienes y D. Famgoor? | Insatisfecho
servicios) que
se En relaciéna | Precios 1
intercambian la Altos
por la competencia | Precios 2
propiedad o ¢Como similares
uso de un bien considera el Precios 3
0 servicio. preciode D. | Bajos
Famgoor?
Calidad “Es el conjunto Eficaciaenel Validez Nivel de ¢Como se Muy bueno 1
de propiedades producto Satisfaccion siente con la | Bueno 2
y con el producto | calidad de Regular 3
caracteristicas productos Malo 4
de un producto que ofrece

0 servicio que
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Continuacion Tabla 2. Operacionalizacion de variables

Distribuidora
Famgoor?

Variable Definicion Definicion Dimensiones | Indicador Items Unidades | Escala
conceptual | Operacional
le confieren Distribuidora
capacidad de Famgoor?
satisfacer
necesidades, ¢Cudl es la Muy 1
gustos y aceptacion satisfecho
preferencias, y que tiene el Satisfecho 2
de cumplir con producto de Poco 3
expectativas en Distribuidora | Satisfecho
el consumidor” Famgoor con | Insatisfecho 4
(Null, 2011) sus clientes?
Tiempos de “El Implementacién Feedback Nivel de ¢Cada cuanto | Diario 1
Respuesta consumidor de contestacion frecuencia visita 2 veces por 2
valora de modo rapida. Distribuidora | semana 3
distinto el Famgoor su | Semanal 4
tiempo que establecimie | Quincenal
tarda en ser nto para
atendido abastecerlo?
dependiendo
de la fase del ¢Con que Muy 1
proceso de frecuencia | Frecuente
consumo en la visitan sus | Frecuente 2
que se clientes para | Regular 3
encuentre” comprar el | Casi nunca 4
Rozas (2009) producto de
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Continuacion Tabla 2. Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Definicion Dimensiones | Indicador Items Unidades | Escala
conceptual | Operacional
Canales de “Son las vias Accesibilidad Medios Nivel de ¢Qué tan Muy 1
Distribucion elegidas por direccion del accesible es | Accesible 2
una empresa producto comprar el | Accesible 3
que un producto de | Poco 4
producto Distribuidora | Accesible
recorre desde Famgoor? Nada
que es creado Accesible
hasta que llega
al consumidor
final” Debitoor
(2010)
Medios de Pago “Es un bien o Métodos que Desembolso Nivel de abono ¢Cudl el Al Contado 1
instrumento utilizan los medio de Al Crédito 2
que puede ser clientes para el pago que
utilizado para pago del utiliza con
adquirir bienes, producto Distribuidora
servicios y/o Famgoor?

cancelar todo
tipo de

obligaciones”

ASBA (2015)
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Continuacion Tabla 2. Operacionalizacion de variables

Variable Definicion Definicion Dimensiones | Indicador Items Unidades | Escala
conceptual | Operacional
Dependiente Estados Son los Medir el Razones Porcentaje de ¢Cuéles son Entrevista -
Financieros documentos de | comportamiento financieras los indices los recursos
mayor contable de la financieros necesarios de
importancia empresa en sus Distribuidora
que recopilan | cuentas de mayor Costo de Margen de Famgoor
informacion relevancia, para materia prima costo de ventas | paratener un

sobre la salud
econdmica de
la empresa,
cuyo objetivo
es dar una
visién general
de la misma.

comparar las
variaciones de
afos anteriores.

Inventarios

Nivel de
rotacion (dias)

mejor control
de sus
finanzas?
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3.1.4 Hipotesis
Hipdtesis, son las guias para una investigacion o estudio. Las hipdtesis indican lo que
tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas del fendmeno investigado. Se
derivan de la teoria existente y deben formularse a manera de proposiciones. De hecho, son

respuestas provisionales a las preguntas de investigacion (Hernandez R. S., 2003).

Luego de plantear el problema de investigacion, consulta de fuentes bibliograficas,
construccidn del marco tedrico, a continuacion se establecen las hipdtesis de investigacion, con las
cuales se persigue probar el objeto de estudio. Las hipotesis planteadas se basan en la comparacion

de los objetivos planteados de Distribuidora Famgoor para su plan de financiamiento:

Hi: La falta de financiamiento afectaria a Distribuidora Famgoor en obtener una mayor

productividad y mejoras en sus procesos de produccion.

H>: Se lograria que la empresa Distribuidora Famgoor consiga un financiamiento con

entidades financieras adecuadas por medio de una evaluacion certera.

3.1 Enfoque y métodos

El enfoque metodoldgico principal empleado para la realizacion de esta investigacion esta
basado en el enfoque mixto, con la tendencia hacia un enfoque cuantitativo, de esta manera se
analizo la situacién financiera de la Distribuidora Famgoor para detectar las causas donde posee su
alto nivel de endeudamiento. Y en el enfoque cualitativo se analizé el funcionamiento operativo a

nivel interno y externo de la Distribuidora Famgoor.

Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion e implican la recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como

su integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la informacion
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recabada (metainferencias) y lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo estudio (Hernandez
Sampieri, et al. 2010).

Los métodos de investigacion utilizados en el presente estudio son los siguientes:

Método inductivo: Este método se partié en conocer los factores que obstaculizan el
crecimiento en el entorno econémico de la Distribuidora Famgoor.

Para Hernandez Sampieri, et al. (2010) afirman que “el método inductivo se aplica

en los principios descubiertos a casos particulares, a partir de un enlace de juicios” p. 107

.Método deductivo: El método deductivo se tomé en consideracion a partir de los
diferentes conceptos tomados en cada uno de los factores que obstaculizan el crecimiento en el
entorno econdémico de Distribuidora Famgoor.

De acuerdo a Ander-Egg, E. (1997) “es el razonamiento que, partiendo de casos
particulares, se eleva a conocimientos generales. Este método permite la formacion de hipotesis,
investigacion de leyes cientificas, y las demostraciones. La induccion puede ser completa o

incompleta” (p. 97).

Meétodo Historico: Este método se utilizd para conocer y analizar los factores que

obstaculizan el crecimiento en el entorno econémico de Distribuidora Famgoor.

El método, enfoque o punto de vista histérico se caracteriza por la idea de que s6lo la historia permite
entender adecuadamente la realidad. Sus tesis basicas son: sélo la comprensién del pasado permite
entender el modo de ser y comportamiento de las cosas presentes; la realidad presente estd compuesta
de capas o niveles, y las mas antiguas determinan a las mas recientes o superficiales. (Ander-Egg, E,
1997, p. 109)

Metodo Explicativo: Este método nos permitié determinar las causas y los efectos de cada
una de las variables independientes sobre la dependiente donde se obtuvo los resultados para la

creacion de la propuesta.
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Morales, (2012) afirma que el método explicativo: Se encarga de buscar el porqué de los hechos
mediante el establecimiento de relaciones causa-efecto. En este sentido, los estudios explicativos
pueden ocuparse tanto de la determinacion de las causas (investigacion postfacto), como de los efectos
(investigacion experimental), mediante la prueba de hipétesis. Sus resultados y conclusiones

constituyen el nivel mas profundo de conocimientos.
Método Descriptivo: Este método de investigacion esta principalmente soportado
principalmente en las técnicas como la encuesta aplicada a la muestra de los clientes de
Distribuidora Famgoor, la entrevista aplicada al Propietario de Distribuidora Famgoor y la revision

de cada una de las fuentes de investigacion.

Bernal, (2010) afirma que:

La investigacion descriptiva es uno de los tipos o procedimientos investigativos mas populares y
utilizados por los principiantes en la actividad investigativa. Los trabajos de grado, en los pregrados y
en muchas de las maestrias, son estudios de caracter eminentemente descriptivo. En tales estudios se
muestran, narran, resefian o identifican hechos, pero no se dan explicaciones o razones de las

situaciones. (p. 113)
Método Analitico: Este método en la investigacion fue necesario para la fase de revision

de la literatura en la interpretacion de informacion y en el anélisis de datos.

Segln Abad, A. (1978) “Se distinguen los elementos de un fendmeno y se procede a revisar

ordenadamente cada uno de ellos por separado” (p. 94).

Meétodo Sintético: Después de analizar los factores que obstaculizan el crecimiento en el
entorno econdémico de Distribuidora Famgoor el método sintetico nos permite proponer la

elaboracion de un plan estratégico.

Segun Buendia, Colas y Hernandez (2009) afirman que “la sintesis consiste en la reunion

racional de los elementos dispersos de un todo para estudiarlos en su totalidad”.
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Analisis y Sintesis son correlativos y absolutamente inseparables. El anélisis es la
descomposicion de un todo en sus partes. La sintesis es la reconstruccion de todo lo descompuesto

por el analisis.

3.2 Disefio de la investigacion
Es necesario identificar la manera en la cual se respondio las preguntas de investigacion,
con el proposito de cumplir con los objetivos que se plantea. Para la investigacion se siguieron las

siguientes etapas:

Marco Tebrico

|

Conclusmngs y <:I Resulta_dos y an§[|3|s <:I Metodologia
Recomendaciones de la informacion

|

Informe Final

Identificacion del Formulacion de los
problema |:> objetivos :>

Figura 2. Disefio de la investigacion (etapas)

3.2.1 Poblacion
La poblacion seleccionada para realizar esta investigacion fue de 100 (Pulperias y

Mercaditos) de Distribuidora Famgoor en Tegucigalpa M.D.C.

3.2.2 Muestra
Para la recoleccion de la informacion se tomo en consideracion el 25% (25 clientes) de la

Distribuidora Famgoor en Tegucigalpa M.D.C. con el tipo de muestreo estratificado.
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3.2.3 Unidad de analisis
La unidad de analisis del estudio se basé en los clientes de Distribuidora en la ciudad de
Tegucigalpa M.D.C. donde se aplicé la encuesta, ya que son ellos los involucrados directos con el

funcionamiento de la panaderia.

3.2.4 Unidad de respuesta

La unidad de respuesta esta conformada por porcentajes.

3.3 Instrumentos, técnicas y procedimientos aplicados

3.3.1 Instrumentos
Para estandarizar el proceso de investigacion se disefid un cuestionario con el objeto de

recopilar la informacion con datos precisos y confidenciales.

“El cuestionario es un conjunto de preguntas disefiadas para generar los datos necesarios, con el propdsito

de alcanzar los objetivos del proyecto de investigacion” (Bernal, 2010, p. 250).

3.3.2 Técnicas
Como técnica principal para la recoleccién de datos se utilizd la encuesta que es la
herramienta principal para obtener datos para un enfoque cuantitativo, su cuerpo se fundamenta en
preguntas y respuestas cerradas aplicadas a toda la muestra y se utilizaron para extraer informacién

y analizar por métodos estadisticos.

Encuesta: Es una de las técnicas de recoleccion de informacion més usadas, a pesar de que
cada vez pierde mayor credibilidad por el sesgo de las personas encuestadas. La encuesta se
fundamenta en un cuestionario o conjunto de preguntas que se preparan con el proposito de obtener

informacion de las personas (Bernal, 2010).
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Como segunda técnica se utilizé la entrevista, que es la herramienta principal para la
obtencion de datos del enfoque cualitativo, la cual contiene preguntas abiertas y funciono para la
extraccion de datos analizados por métodos no estadisticos. Se aplico al Propietario de

Distribuidora Famgoor.

“La entrevista es un momento clave y decisivo en el proceso de seleccion. Es la fase en la
que tenemos que demostrar que sabemos, podemos y queremos desarrollar el puesto al que

optamos” (Eusko Jaurlaritza, 2014).

3.3.3 Procedimientos
La encuesta se formul6 con una serie de diez preguntas que se aplicd de manera virtual a

los veinte cinco clientes de Distribuidora Famgoor.

La entrevista se formuld con una serie de diez preguntas abiertas aplicada al Propietario de

Distribuidora Famgoor para conocer la empresa.

3.4 Fuentes de informacion
3.4.1 Fuentes primarias
Las fuentes primarias para la investigacion son las encuestas y entrevista, asi como otras

fuentes directas que sirven como apoyo para recopilar informacion.

3.4.2 Fuentes secundarias
Las fuentes secundarias seran bibliograficas, libros, investigaciones previas, documentos

técnicos, entre otros.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En este capitulo se analizan los resultados de los instrumentos de recopilacion de

informacidn, aplicando estadistica descriptiva para el analisis de cada instrumento.

3.1 Resultados de la encuesta
Con el objetivo de conocer los factores que han limitado el crecimiento en el entorno
econdmico de Distribuidora Famgoor, se procedio con la aplicacion de la encuesta a los veinte

cinco clientes de la empresa. A continuacion, se presenta el resumen de la informacion analizada.

1) ¢Usted conoce Distribuidora Famgoor?

® s
® No

Figura 3. Conocimiento o Existencia de Distribuidora Famgoor

Segun los resultados se pudo observar que las pulperias y mercaditos encuestados
contestaron lo siguiente; si conocen los productos de Distribuidora Famgoor, lo que nos permitid
continuar con la encuesta para conocer; el comportamiento y el nivel de posicionamiento dentro de
su segmento de mercado. La tendencia es ascendente debido que es mayor el porcentaje de los

encuestados en un 64% contestando positivamente en relacion al 36% que desconocen los
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productos que ofrece Distribuidora Famgoor, se concluye que hay un mercado bastante amplio sin
atender donde la propuesta de un plan estratégico es una oportunidad para la empresa de crecer y

posicionarse en ese mercado desatendido.

2) ¢Cual es el producto que mayor le compra a Distribuidora Famgoor?

® Semitas

® Margaritas
Marquezote

@® CQuequito

Figura 4. Producto de mayor demanda de Distribuidora Famgoor

Se encontrd que los dos principales productos solicitados por los clientes de Distribuidora
Famgoor son los; Marquesotes y las Margaritas siendo los productos de mayor rotacion en el
mercado existente. Donde efectivamente marca una tendencia del 37.5% el marquesote. Se
concluye que este indicador impacto positivamente en la propuesta del plan estratégico, donde se
ided que estos productos estrella pueden generar mayor margen de ganancias y sobre todo

posicionarse en el mercado local.
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3) ¢Cbmo considera el precio del producto de Distribuidora Famgoor?

@ Muy satisfecho
@ Satisfecho

) Poco Satisfecho
@ Insatisfecho

Figura 5. Precio del Producto de Distribuidora Famgoor

Los clientes de Distribuidora Famgoor consideraron que los precios que maneja la empresa
son accesibles para la venta hacia el consumidor final, con una tendencia del 81.3% donde los
clientes se sienten satisfechos con el precio actual de los productos. Se concluye que a traves del
plan estratégico propuesto existe una oportunidad para Distribuidora Famgoor de incrementar

significativamente el precio en sus productos asimismo ofreciendo un valor agregado.

4) En relacién a la competencia ,Como considera el precio de Distribuidora Famgoor?

@ Precios Altos
@ Precios similares
0 Precios Bajos

Figura 6. Consideracion del precio
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Se encontrd que los precios que maneja Distribuidora Famgoor con la competencia se
mantienen dentro de mercado, con una tendencia del indicador promedio de un 66.7% que oscilan
en precios similares ante sus competidores. Se concluye que la mayoria de su cartera de clientes se
encuentran satisfechos con el precio que ofrecen sus productos ya que estd en los mismos

estandares de precios que maneja la competencia.

5) ¢Cdmo se siente con la calidad de productos que ofrece Distribuidora Famgoor?

@ Muy bueno
@ Bueno

@ Reqular
@ Malo

Figura 7. Calidad del producto.

Los clientes de Distribuidora Famgoor consideraron que existe un grado alta satisfaccion
con sus productos, marcando una tendencia del 50% de sus clientes considerando muy buena la
calidad que ofrece en sus productos. Se concluye que el plan estratégico propuesto permite ayudar
a la empresa a diversificar la linea de sus productos ya que hay bastante apertura de los clientes y

ellos mismos reconocen la calidad que ofrece Distribuidora Famgoor.
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6) ¢Cual es la aceptacion que tiene el producto de Distribuidora Famgoor con sus clientes?

@ Muy satisfecho
@ Satisfecho

@ Poco Satisfecho
@ Insatisfecho

Figura 8. Aceptacion del producto

Se encontr6 que los clientes de Distribuidora Famgoor consideraron que si existe
aceptacion del producto de parte del consumidor final, con una tendencia del indicador de un 56.3%
que considera el producto es de calidad y se sienten satisfecho al comprarlo. Se concluye que hay
un mercado para seguir creciendo y poder abastecer con la inclusion de nuevos puntos de venta,

abarcando mas la zona geogréafica del mercado.

7) ¢Cada cuanto visita Distribuidora Famgoor su establecimiento para abastecerlo?

@ Diario
@ 2 veces por semana
O Semanal

ﬁ @ Cuincenal

Figura 9. Frecuencia de visita de Distribuidora Famgoor a sus clientes
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Se encontré que Distribuidora Famgoor Unicamente atiende a sus clientes entre una a dos
veces por semana, con una tendencia del 60% que se atiende dos veces por semana. Se concluye
que los productos de la empresa son solicitados por sus clientes existiendo una gran demanda del
consumidor final, esto nos muestra que se debe incrementar el volumen de produccién para tener

una mejor rotacion de los inventarios.

8) ¢Con que frecuencia visitan sus clientes para comprar el producto de Distribuidora Famgoor?

® Muy Frecuente
@ Frecuente

O Regular

@® Casinunca

Figura 10. Frecuencia de clientes al solicitar producto.

Los clientes de Distribuidora Famgoor consideraron que los consumidores solicitan el
producto de la empresa frecuentemente, con una tendencia del indicador promedio de un 50% que
lo visitan con frecuencia. Se concluye que la empresa tiene una oportunidad de mejora para
distribuir sus productos en aquellas zonas de Tegucigalpa que no se estan atendiendo, se estara

Ilevando a cabo a través del plan estratégico propuesto.
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9) ¢Queé tan accesible es comprar el producto de Distribuidora Famgoor?

@ Muy Accesible
@ Accesible

O Poco Accesible
@ Nada Accesible

Ty

Figura 11. Accesibilidad en comprar el producto de Distribuidora Famgoor

Se encontr6 que adquirir el producto de Distribuidora Famgoor es bastante accesible segln
muestran sus clientes, con una tendencia del 75% de su clientela manifesté que es accesible
comprar el producto de la empresa, donde se liga los precios y métodos de pago. Se concluye que
se debe mejorar en los canales de distribucion para vender los productos de la empresa aquellos

clientes que se les dificulta poder comprar.

10) ¢ Cudl el medio de pago que utiliza con Distribuidora Famgoor?

@ Contado
@ Credito

Figura 12. Medios de pago que utiliza Distribuidora Famgoor
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Los clientes de Distribuidora Famgoor consideraron que el método de pago mas aceptable
es al contado, con una tendencia del 75% paga de forma inmediata. Se concluye que debido al
método de pago mas utilizado es al contado, se debe implementar pagos a cuenta a través de

transferencias electrénicas para tener un mayor control y seguridad del efectivo para la empresa.

3.2 Resultados de la entrevista

1. ¢Como surge la idea de crear la empresa Distribuidora Famgoor?

R/ Pensando en la familia, eso significa FAMGOOR, familia Godoy Orellana. Teniendo

siempre esa vision de vender pan y reposteria.

2. ¢Cual es la misién y los objetivos establecidos por la empresa Distribuidora Famgoor?

R/ La mision es una empresa dedicada a la elaboracion de productos de panaderia y

reposteria, y la vision es llegar hacer los nimero uno a nivel nacional e internacional.

3. ¢Como se ve Distribuidora Famgoor en los proximos 5 afios?

R/ Se ve con nicho de aceptacion, en todos los mercados tanto a nivel nacional e

internacional, siendo los mejores empleadores, con una panaderia respetada y admirada.

4. ¢Cudl es el control que utiliza para medir la produccion de los empleados?

R/ El sistema més utilizado en nuestra empresa es el SMART, que es una tabla de medicién,

medible alcanzable.

5. ¢Con que frecuencia esta capacitando a sus empleados?

R/ Realmente este sistema de capacitacion estara por aplicar, ya que es empirico. En la
actualidad se utiliza mucho la supervision, en gran escala, para sacar los prospectos de

capacitacion.
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6. ¢Cuales son los medios que utiliza para capacitar a sus empleados?
R/ Capacitaciones visuales con monitores, diapositivas, fichas, técnicas, formatos,
INDUCCION, REINDUCCION, ENTRENAMIENTO, CAPACITACION,
FORMACION.
7. ¢Actualmente como se encuentra en flujo de efectivo de Distribuidora Famgoor?
R/ Se considera un flujo regular en temporadas bajas y un flujo alto en temporadas altas.
8. ¢Cuales son sus proveedores de materia prima? Y ¢Cual es el método de pago?
R/ UNIMERC, INDALCEN, MERONHSA, CENTRAL DE INGENIOS, FIDES.
Método de pago es a 30 dias.
9. ¢Cuantos dias es el ciclo de rotacion de su materia prima?
R/ Semanalmente.
10. Mencione cual es su producto estrella.

R/ Margarita Francesa.

3.3 Diagrama de Ishikawa

_ Mano de
Medicion Obra
Mejorar tiempos de
Informar la Innovar en los <«—— respuesta
calidad y ——p canales de
prestigio Distribucion

Estados
> Financieros

Incremento en porcentaje
de ventas =———p, Facilitar los medios
de pago a los clientes

Métodos

Figura 13. Diagrama de Ishikawa
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Explicacion:

Medicion

a. Informar la calidad y prestigio Distribuidora Famgoor

Mercadear, publicar y notificar los productos que ofrece Distribuidora Famgoor a traves de

los siguientes aspectos a considerar:

1) Crear un marketing publicitario para los clientes sobre la calidad y el prestigio de los

productos que ofrece.

Mano de Obra

a. Innovar en los canales de Distribucién

Tecnificar los medios de distribucidn para lograr atender a los clientes de manera oportuna

a través de los siguientes puntos a considerar:

1) Establecer un sistema de entradas y salidas de los productos.
2) Implementar un centro de distribucion en la empresa para obtener un mejor control

interno.

b. Mejorar tiempos de respuesta

Aumentar la eficiencia agilizando los procesos internos para obtener mejores resultados con

los clientes.

1) Medir la produccion por cada area involucrada dentro de la empresa.

2) Cuantificar el proceso de los productos que tienen mayor rotacion.
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Métodos

a. Incremento en porcentaje de ventas

Aumentar el volumen de ventas mensual con un incremento gradual en los precios unitarios.

1) Incrementar el precio unitario para generar una mayor utilidad.
2) Rentabilizar la empresa, aumento el precio en un (1) lempira por unidad y reduciendo

el costo otorgando la distribucion por medio de una empresa outsourcing.

b. Facilitar los medios de pago a los clientes

Establecer una modalidad de pago que facilite a sus clientes contar con mayor producto de

la empresa.

1) Otorgar una facilidad de pago que le permita al cliente tener crédito no mayor a 30 dias.

2) Aceptar pagos a cuenta por medio de transferencias electronicas.

3.4 Andlisis Estadistico

Tabla 3. Datos estadisticos de la encuesta aplicada a los clientes de Distribuidora Famgoor

Indicadores Conoce Producto Preco  Competencia  Calidad Aceptacion  Visita  Compra  Accesible  Medio de Pago
Media 1 i i i 1 i i i i 1
Mediana | i i i | i i i i |
Moda | 3 i 1 | i 1 i i |
Desviacion estandar 049 0% 041 057 051 051 065 051 049 044
Coeficiente de variacion 36.02% 39.89% 2068 0480 A% 4% 2630  056%  BI% 35.15%
Coeficiente de asimetria 002 000 -160 003 009 0% 1.0 009 02 130

Se realizd el analisis estadistico basado en la encuesta que se aplicé a los clientes de

Distribuidora Famgoor, para evaluar cada una de las respuestas que fueron contestadas y asimismo

comentar sobre los resultados estadisticos, considerando los indicadores de mayor congruencia.
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Media: Es el promedio de los clientes que contestaron la encuesta segun la informacion
recopilada se consulto; si conocen o no Distribuidora Famgoor, cual es el producto de mayor venta,
si estan satisfechos con los precios, en relacion a la competencia como se encuentra, con la calidad
del producto estan muy satisfechos, hay una aceptacion de los consumidores, con qué frecuencia
visita Distribuidora Famgoor para abastecer de productos y cada cuanto compran, es accesible
adquirir los productos y como les facilitan el medio de pago a sus clientes.

Desviacion Estandar: Se evalu6 con la media ya que es una relacion que se analiza para
conocer cada respuesta de los clientes en las preguntas de la encuesta.

Coeficiente de variacion: Este coeficiente sirve para calcular las diferentes respuestas de
los encuestados y se calcula mediante la férmula dividiendo la desviacién estandar entre la media
multiplicado por cien por ciento para determinar si existe una desviacion ante que no sea positivo
para la investigacion.

3.5 Propuesta

3.5.1 Plan Estratégico para facilitar el posicionamiento en el mercado local

4.5.2 Introduccion

4.5.3 Descripcion de la propuesta
4.5.3.1 Restructuracion financiera y control interno
4.5.3.2 Representacion de Marca “Francesa” a través de un Marketing Directo
4.5.3.3 Apertura de nuevos mercados por medio de Joint Venture
4.5.3.4 Disefio de un programa de Bienestar Laboral

4.5.4 Presupuesto

4.5.5 Evaluacion Econdmica y Financiera

4.5.6 Cronograma de ejecucion
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3.5.2 Introduccion

La siguiente propuesta de solucion pretende establecer un plan estratégico en el area
financiera de la empresa Distribuidora Famgoor. Actualmente FAMGOOR se encuentra
atravesando por un leve periodo de estancamiento que no le permite cumplir con este objetivo,
hecho que conlleva al disefio de esta propuesta, para evaluar los puntos a favor y en contra que
posee y que sirva de base para identificar las necesidades y oportunidades presentes, asi
como fortalecer, crecer y mejorar su posicién competitiva en el mercado.

3.5.3 Descripcion de la propuesta
3.5.3.1 Restructuracion financiera y control interno

Distribuidora Famgoor actualmente presenta dos puntos débiles en donde su area financiera
estd siendo afectada, como ser: Altos costos y apalancamiento costoso. Es necesario que pueda
tener un plan de accion para poder ejecutar estas tres acciones:

a. Reduccién de costos

La reduccidn de costos facilitard a Distribuidora Famgoor a poder posicionarse en el
mercado local a traves de estos items:

e Un nuevo sistema de distribucion (moto carga)

e Costo de combustible

e Mantenimiento y reparacién de vehiculos

e Pago de impuestos

Efecto de la implementacion

e Expansion geografica (cubrir nuevas rutas)
e Mayor agilidad en la entrega del producto

e Cumplimiento de meta por moto carga
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Beneficio del nuevo sistema

Menor contaminacion ambiental

b. Aumento del precio por unidad

Lo que se busca aumentar el precio unitario para incrementar el margen de rentabilidad por
cada unidad vendida.

Ventajas

e Lograr la lealtad de los clientes, evitando la guerra de promociones.

e Mejorar la gestion de inventarios, evitando el exceso de stocks.

e Incremento el margen de beneficio

e Mejorar la percepcion de calidad y valor sobre precios con fuertes descuentos.

Se recomienda realizar la adquisicion de cinco (5) moto cargas para cubrir nuevas rutas a
nivel local en aquellas zonas donde la empresa no tiene representacion.

c. Apalancamiento financiero

Debido a la situacion actual de Distribuidora Famgoor se ve obligada a realizar una
consolidacién de deudas a través de una institucion bancaria que le brinde financiamiento con las
condiciones acorde al ciclo de produccion de la empresa.

Lo que se busca es pasar sus obligaciones de corto plazo a un largo plazo para mejorar su
flujo de efectivo mensual lo que ayudara a cubrir los gastos totales de la empresa.

Se recomienda manejar dos operaciones que le estara otorgando una institucion bancaria.

Primera operacion: Transaccion especifica: esta operacion es puntual mediante un préstamo

a largo plazo (maximo 12 afios) cancelando todas las deudas entre ellas: tarjetas de créditos,

préstamos prendarios y prestamos accesorios de corto plazo.
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Segunda operacion: Linea de crédito revolvente: Se necesita una disponibilidad inmediata

de efectivo (capital de trabajo) por medio de una institucion financiera, que le brinde agilidad para
realizar el pago a sus proveedores, gastos operativos y administrativos.

Con ambas operaciones la empresa tendrd un mejor control en sus finanzas realizando
pagos mensuales en la misma fecha a una sola institucion financiera. Asimismo reducira el alto

costo financiero que estd mayor representado por las tarjetas de credito.

3.5.3.2 Representacion de Marca “Francesa” a través de un Marketing Directo

Distribuidora Famgoor debe establecer una estrategia de publicidad para que sus clientes y
nuevos clientes visiten con mayor frecuencia los puntos de venta para que soliciten con mayor
demanda sus productos.

Pasos para establecer un marketing directo:

Paso 1: Estrategia: Implementacion de promociones de venta.

Objetivos

Incremento en las ventas.

Incrementar el posicionamiento en el mercado.

Generar mayor influencia de personas que demanden sus productos en los puntos de venta.

Medios

Redes sociales: Se deberd crear una Fanpage de Distribuidora Famgoor para poder
potencializar nuevos clientes y los actuales mantenerlos en contacto con las promociones.

Correo electrénico: Distribuidora Famgoor debera entregar los correos electronicos de la
empresa para tener una mejor comunicacion con el cliente.

Paso 2: Creacion de una base de datos: A cada cliente que visite Distribuidora Famgoor

se le solicitara sus datos personales, lo cual permitira mantenerlos informados de las promociones
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que estén vigentes mediante correo electronico. El cual permite tener un contacto directo con los
clientes en el cual reciban la informacion directamente de parte de la empresa.

Paso 3: Evaluacion de la efectividad de la estrategia. Como lograremos comprobar cual
ha sido la capacidad de respuesta que hemos obtenido mediante la implementacion de la estrategia.

Asignando un cédigo a la publicacion que se le envié a la persona a su correo.

Mediante el cddigo obteniendo darle un descuento adicional, o regalarle un producto de la
empresa.

Paso 4: Generar una base de datos a lo interno de la empresa para llevar un control de la

cantidad de personas que han aplicado la promocion recibida.

3.5.3.3 Apertura de nuevos mercados por medio de Joint Venture

Debida a la situacion financiera en que se encuentra Distribuidora Famgoor actualmente,
debe incursionar en nuevos mercados para lograr posicionar sus productos a nivel nacional e
internacional, que permita una alianza estratégica con una empresa que tenga representacion en el
extranjero para que sea un medio o canal de distribucion para comercializar su producto,
considerando que el mercado atendido se encuentra satisfecho en cuanto a precio y calidad que se
ofrece al consumidor final.

Se requiere de una inversion de recursos tecnoldgicos, financieros y de talento humano, por
parte de Distribuidora Famgoor. Su proposito es la recepcién de recursos financieros, adquisiciones
de tecnologia de punta, aprovechamiento de oportunidades, fortalecimiento colectivo, disminucién
de costos operativos.

Se busca que Distribuidora Famgoor por medio del Joint Venture pueda tener una

combinacion de sus actividades y reduzca el apalancamiento financiero.
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El proceso para que Distribuidora Famgoor pueda crear un Joint Venture se regira

de acuerdo a las siguientes indicaciones:

1) Definir el objetivo principal: Distribuidora Famgoor debe buscar una empresa que tenga
presencia en el mercado extranjero para poder exportar sus productos de calidad y
ambas puedan ser beneficiadas.

2) Presupuestar costos de inversion requeridos:

e Dinero: Distribuidora Famgoor deberad establecer un precio que permita que su
empresa aliada pueda vender a un precio mas alto.

e Tiempo: Se busca producir de acuerdo a la capacidad instalada estableciendo fechas
para la entrega del producto.

3) Especificar la contribucion de las partes:

* Recursos fisicos: Distribuidora Famgoor ya cuenta con su propia planta de produccion y

deberd compartir con la empresa aliada el centro de almaceén para la descarga del producto.

* Recursos financieros: Se deberd buscar un financiamiento de parte de Distribuidora

Famgoor que permita el repago de la empresa aliada.

* Recursos tecnologicos: Deberan tecnificar los controles, procesos y el sistema de

distribucion para que la empresa aliada pueda colocar el producto en el mercado extranjero.

» Talento humano: El personal contratado debe cumplir el perfil del puesto para la

realizacion de los productos de calidad.

4) Detallar los procesos administrativos y control de la operacion: ElI Gerente General de
Distribuidora Famgoor indicara a los niveles intermedios que se cumplan los procesos

y controles.
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5)

6)

7)

8)

9)

Precisar informaciones confidenciales: Se debe realizar un convenio donde ambas
partes se comprometen a un acuerdo de confidencialidad de la informacion.

Resolver requisitos de seguros: Actualmente Distribuidora Famgoor cuenta con una
poliza de seguro de incendio, se debe compartir una poliza de seguro con la empresa
aliada por el transporte de los productos al exterior.

Planes de emergencia: Se determinara un plan de contingencia por cualquier imprevisto
que surja en la produccion y/o entrega del producto.

Idioma: Los términos y condiciones con la empresa aliada se debe establecer en el
idioma que predomina la gerencia de Distribuidora Famgoor.

Medios de comunicacion: Toda informacion se manejara por medio de correo

electronico u otro sistema de informacion seguro que respalde la data.

10) Limitar la distribucién econdmica de los resultados: Distribuidora Famgoor establecera

un precio de venta por producto (12 unidades) $ 1.00 sin importar las variaciones que

sufra la moneda. La empresa aliada podra vender a un precio por arriba de $ 1.00

3.5.3.4 Disefio de un programa de Bienestar Laboral

Mejorar las condiciones de los colaboradores para aumentar el nivel de produccion e

innovar en nuevos productos para ofrecer a un mercado exigente.

Distribuidora Famgoor debe considerar los siguientes aspectos importantes para mantener

a su equipo motivado y la empresa diversificar su gama de productos.

Reconocimiento, Premios y/o Bonificaciones a los Colaboradores

Es clave y determinante que los colaboradores se sientan motivados e identificados con la

empresa por lo que a través de esta estrategia se pretende lograr la satisfaccion de los mismos; cabe

destacar que el reconocimiento y la constante capacitacion es una fuerte herramienta estratégica
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que aumentaria el potencial de los colaboradores y la empresa logrando mejores resultandos en la
produccién.

e Reconocer a los mejores colaboradores con menciones, diplomas, un plus econémico o
ascensos.

o Felicitar a los colaboradores por sus afios de antiguedad dentro de la empresa ofreciéndole
un reconocimiento.

e Celebrar colectivamente los objetivos de la empresa con una tarjeta o un e-mail en
agradecimiento o un efusivo aplauso como sorpresa.

e Premiar y/o bonificaciones a los colaboradores que superan sus metas diarias en un mes y
los que sean mas eficientes.

e Programar un calendario de colaborador estrella.

Mejorar la socializacion dentro de la organizacion

¢ Kickoff: Este podria usarse como una manera de iniciar el afio, compartiendo los logros del
afio anterior y dando a conocer a todos los colaboradores de Distribuidora Famgoor cuéles
seran las metas y objetivos del nuevo afio; esto permitira la integracion en la empresa.

e Celebraciones de cumpleaiios: Una manera tradicional efectiva, en la que el colaborador se
sentird comprometido con Distribuidora Famgoor, por medio de tarjeta de felicitacion via
e-mail o impresa, colocacion de decoracion en su area de trabajo.

o Celebrar fechas festivas durante el afio: Esta es una oportunidad laboral de socializar con
los compafieros de trabajo, distraccion, lo que se busca es aumentar el sentido de equipo
entre los colaboradores. La misma se desarrollard segun los recursos y la fecha que la

empresa estime.
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Capacitaciones a los colaboradores

e Se considera que la capacitacion es un instrumento fundamental que tiene por objetivo
mejorar la eficiencia del trabajo y lograr una mejora continua en los procesos de la empresa.
Asimismo, se pretende por medio de esta estrategia poder contar con un personal altamente
capacitado, a los avances y al entorno que se desenvuelve la empresa.

e Identificar por medio de un diagnostico cuéles son las areas que tienen mayores debilidades
en conocimiento de los procesos, para proceder a capacitar, segun el tiempo y recursos que
la empresa considere necesarios.

e Realizar evaluaciones de desempefio en las que se diagnostique las necesidades y
potenciales.

e Realizacion de talleres para desarrollar habilidades y motivar a los colaboradores.

3.5.4 Presupuesto

Tabla 4. Presupuesto General

Detalle Costo
Papeleria L 5,000.00
Impresiones L 8,000.00
Publicidad L 15,000.00
Disefio de imagen L 10,000.00
Sistema de Facturacion L 50,000.00
Anuncios L 5,000.00
Manejo de redes L 7,000.00
Moto cargo (5) L 250,000.00
Total L 350,000.00
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3.5.5 Evaluacion Econémica y Financiera

Categorias de Razones Financieras

1. Razones de Liquidez

2. Razones de Endeudamiento
3. Razones de Actividad

4. Razones de Rentabilidad

Razones de Liquidez

e Miden la capacidad de la empresa para cumplir sus obligaciones de corto plazo.
e Comparan las obligaciones de la empresa a corto plazo con los recursos disponibles
a corto plazo para cubrir esas obligaciones.

e Poca liquidez o mucha liquidez podrian ser sintomas de un problema.
Férmula:
Razon Circulante = Activo Circulante/Pasivo Circulante
e Mide la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones a corto plazo.
Foérmula:
Prueba de Acido= (Activo Circulante-Inventario) /Pasivo Circulante

e Seelimina el inventario por ser el activo menos liquido
e Muchos tipos de inventario son productos en proceso

e Eninventario se vende a crédito
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Razones de Endeudamiento

Indican el monto de dinero de otras personas que la empresa utiliza para generar utilidades.

* A mayor endeudamiento mayor apalancamiento financiero.

* Hay dos tipos de razones de endeudamiento:

e Medidas del grado de endeudamiento

e Medidas de capacidad de pago a las deudas

Formula:

Razo6n de Deuda Total = Pasivo Total/Activo Total

e Proporciédn de los activos totales que son financiados con dinero de los acreedores.

Formula:

Razon Pasivo-Capital = Pasivo a Largo Plazo/Capital

e Relacion entre los fondos a largo plazo que suministran los acreedores y los que

aportan los propietarios de la empresa.

Férmula:

Razo6n de Cobertura de Intereses =

Utilidad antes intereses e impuestos/Intereses

e Mide la capacidad para cubrir los pagos de intereses de las deudas

Razones de Actividad

e Miden la velocidad a la que diversas cuentas se convierten en ventas o en efectivo
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Formula:

Rotacién de Inventario = Costo Mercaderia VVendida/Inventario

e Mide cuantas veces rota el inventario en el afio.

e Puede variar mucho de una industria a otra.

Formula:

Periodo Medio de Cobro = CxC/ (Ventas Anuales/360)

¢ Indica el nimero de dias promedio que se tarda en recuperar las cuentas por cobrar.

e Muy util para evaluar las politicas de crédito y cobranza.

Formula:

Periodo Medio de Pago = CxP/ (Compras Anuales/360)

¢ Indica el nimero de dias promedio que la empresa se tarda en pagar a proveedores.

e Lo dificil es tener el dato de las compras anuales, y que no estan en los EF.

Formula:

Rotacion de Activos Totales = VVentas/Activos Totales

e Indica la eficiencia con que la empresa puede emplear sus activos para generar

ventas.

Razones de Rentabilidad

e Evallan las ganancias de la empresa con respecto a un determinado nivel de ventas,

de activos o de inversién de los accionistas.
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Formula:

Margen de Utilidad = Utilidad Neta/Ventas

e Porcentaje de ganancia que nos queda de las ventas después de deducir todos los
gastos, incluyendo impuestos.

e Debe ser lo més alto posible.

Formula:

Margen Bruto = Utilidad Bruta/Ventas

e Porcentaje que queda sobre las ventas después de que la empresa ha pagado sus

existencias

Formula:

Férmula de Dupont = (Utilidad Neta/Ventas) x (Ventas/Activos Totales)

e Permite descomponer el Rendimiento sobre la Inversidn en dos partes: Utilidad sobre

Ventas y Rotacion de Activos Totales.

Férmula:

Rendimiento sobre Capital Social = Utilidad Neta/Capital Social

e Mide el rendimiento obtenido por la inversion de los accionistas.

Se interpretaron las cifras de los estados financieros del afio 2016-2017 mediante un analisis

horizontal y vertical.
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A continuacion, se detalla andlisis financiero a la empresa Distribuidora Famgoor, se
considerd comparar los dos Ultimos afios fiscales para conocer cOmo se encuentra la empresa en
sus finanzas.

Tabla 5. Balance General

Activos Dia/Mes/Afo Dia/Mes/Afio Diferencia %
Activos Corrientes 31-dic-16 31-dic-17| 2016-2017
Caja y Bancos 284,700 1,700,990 1,416,290 497%
Cuentas por cobrar 475,000 2,405,695 1,930,695| 406%
Inventario 1,800,000 1,875,990 75,990 4%
Total Activos Corrientes 2,559,700 5,982,675 3,422,975 134%

Caja y Bancos: Para el afio 2017, reporta la cantidad de L 1.7mm lo cual representa el
28.4% de los activos corrientes; presentando un incremento de L 1.4mm equivalente al 497% en
comparacion con el periodo 2016; resultado debido que la empresa en ese afio entr6 como
proveedor de WalMart para abastecer 32 tiendas a nivel nacional, por lo cual sus ventas

incrementaron, reflejandose mediante depdsitos a cuenta de bancos.

Cuentas por cobrar: Para el afio 2017, ascienden a L 2.4mm lo que representa el 40.2%
de los activos corrientes, reflejando un crecimiento de L 1.9mm equivalente al 406% en
comparacion al 2016, esto es debido que su principal cliente WalMart le otorga crédito de 30 a 60

dias para realizar los pagos a la empresa mediante transferencia electrénica.

Inventario: Para el afio 2017, refleja la cantidad de L 1.8mm lo que representa el 31.4%
de los activos corrientes, reportando un incremento de L 75m equivalente al 4% en comparacion
al 2016, se puede observar que la cuenta se mantiene en relacion con el afio anterior debido que

unicamente se almacena lo que son sus insumos y materiales para la produccion del pan.
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Tabla 6. Activos no corrientes

Dia/Mes/Afio Dia/Mes/Afo Diferencia %
Activos No Corrientes 31-dic-16 31-dic-17| 2016-2017
Activos Fijos 5,600,000 5,600,000 0 0%
Vehiculos y otros activos 4,529,153 6,789,303 2,260,150 50%
Depreciaciones -599,741 -879,366 -279,625|  47%
Total Activos Fijos 9,529,411 11,509,937 1,980,525| 21%
Total Activos 12,089,111 17,492,612 5,403,500 | 45%

Los activos fijos: Para el afio 2017, estd compuesto por un inmueble ubicado en la Col.

Monte Fresco donde actualmente esta el centro de produccion y distribucion del pan.

Los activos fijos en el 2017, representan el 48.7% del total de los activos fijos, cifra que

entre el 2016 y 2017 se mantuvo debido a que no se ha invertido en otro bien inmueble.

En conclusion: El total de los activos para el afio 2017, reflejan un crecimiento de L

6.6mm, equivalente al 54%, en comparacion con el afio 2016, orientado por la inversion de nuevos

vehiculos de trabajo para el traslado de los productos asi mismo aumento la capacidad instalada de

produccion adquiriendo nuevo equipo, la depreciacion sobre los vehiculos y maquinaria y equipo

aumento debido al uso para el mismo giro comercial.

Tabla 7. Pasivos

Pasivos Dia/Mes/Afo Dia/Mes/Afio Diferencia %
Pasivos Corrientes 31-dic-16 31-dic-17| 2016-2017

Deudas por pagar a corto plazo 658,885 824,918 166,033| 25%
Proveedores 296,510 150,741 -145,769 | -49%
Impuestos 1,210,718 1,704,193 493,475 41%
Total Pasivos Corrientes 2,166,113 2,679,852 513,739 | 24%

Deudas por pagar a corto plazo: Ascienden en el afio 2017 a L 824m lo que representa el

30.8% de los pasivos corrientes reportando un incremento de L 166m equivalente al 25% en

comparacion con el 2016, esto es debido al financiamiento por medio de las tarjetas de crédito para
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el uso mismo del negocio como ser compra: de combustible, mantenimiento y reparaciéon de

vehiculos y gastos por alimentacion.

Proveedores: Para el afio 2017 a L 150m lo que representa el 5.6% de los pasivos corrientes
reportando un decrecimiento de L -145m equivalente al -49% en comparacion con el afio 2016,
esta disminucion es debido que los pagos a sus proveedores se realizaron de contado en efectivo y

por medio de las tarjetas de crédito.

Impuestos: Ascienden en el afio 2017 a L 1.7mm lo que representa el 63.6% de los pasivos
corrientes reportando un incremento de L 493m equivalente al 41% en comparacion con el afio
2016, esto es debido al volumen de ventas aumento de un afio a otro lo cual se tiene como efecto

un mayor pago de impuestos de ley.

Tabla 8. Pasivos no corrientes

Dia/Mes/Afio Dia/Mes/Afio Diferencia %
Pasivos No Corrientes 31-dic-16 31-dic-17 2016-2017
Deuda Bancaria a Largo Plazo  |4,400,000 9,488,722 5,088,722 116%
Total Pasivos No Corrientes 4,400,000 9,488,722 5,088,722 116%
Total Pasivos 6,566,113 12,168,574 5,602,461 85%

Los pasivos no corrientes: En el afio 2017 reflejan el valor de L 9.4mm presentando un
incremento de L 5.0mm equivalente al 116% esto es debido a que se contrajeron nuevas
obligaciones bancarias que pasaron de un corto a un mediano plazo para disminuir el costo
financiero e invertir en el negocio.

En conclusion: El total de los pasivos, en los afios, 2016 y 2017 ha sido de L 6.5mm, L
12.1mm respectivamente, presentando un incremento de un periodo a otro que fueron analizados

en los pasivos de largo plazo.

66



Tabla 9. Patrimonio

Dia/Mes/Afio Dia/Mes/Aio | Diferencia %
Patrimonio 31-dic-16 31-dic-17| 2016-2017
Capital Social 5,000 5,000 0 0%
Utilidades Retenidas 1,704,845 25,458 -1,679,386| -99%
Utilidades Del Ejercicio 3,813,154 5,293,579 1,480,425 39%
Total Patrimonio 5,522,999 5,324,037 -198,961 -4%
Total pasivos y Patrimonio 12,089,112 17,492,612 5,403,500 45%

Al 31/12/2017, Distribuidora Famgoor, reporta un patrimonio personal de L 5.4mm,

compuesto basicamente con los activos fijos que el cliente posee.

Utilidades Retenidas: Para el periodo 31/12/2017 corresponde a L 3.4mm, que son las

ganancias de los periodos anteriores, mismas que se reflejan en los activos fijos, valor que

representa el 64.2% del total del Patrimonio.

La Utilidad del Periodo: (31/12/2017) la cual corresponde a L 1.9mm, este valor

representa el 35.7% del total del patrimonio.

Tabla 10. Estado de Resultados

Dia/Mes/Afio | Dia/Mes/Afo Diferencia %

Pérdidas y Ganancias 31-dic-16 31-dic-17| 2016-2017

Ventas 8,407,328 35,241,408 26,834,080 319%
Costo de Ventas 4,648,500 18,114,420 13,465,920 290%
Utilidad Bruta En Ventas 3,758,828 17,126,988 13,368,160 | 356%
Gastos de Operacién 2,145,100 7,445,005 5,299,905 247%
Gastos Personales 324,000 258,000 -66,000( -20%
Utilidad En Operaciones 1,289,728 9,423,983 8,134,255 | 631%
Gastos Financieros 434,150 2,426,211 1,992,061 | 459%
Impuestos 168,644 1,704,193 1,535,549 911%
Utilidad Después De Impuestos 686,933 5,293,579 4,606,646 671%

67




El estado de resultado reporta ingresos de la produccion y distribucién de pan al mayor.

Distribuidora Famgoor, son percibidos por medio de las ventas al por mayor con rutas ya

establecidas que son vendedores de la empresa que se dedican a la distribucion del pan y asi como

los distintos ruteros de pan que le compran a la empresa, también sus ingresos son percibidos por

ser un proveedor de WalMart y otros supermercados a nivel nacional.

Al cierre del 2017 reporta ventas por distribucion de pan al por mayor de L 35.2mm,

mensualmente L 2.9mm y diario L 97m, cifra que se percibe por la distribucién de pan a mas de

500 pulperias en la cuidad, por ser un proveedor de los ruteros de pan en Tegucigalpa y distribuir

a los diferentes supermercados del pais.

Tabla 11. Gastos

Detalle de Gastos 2016 2017

Costo de Ventas 55% 51%
Gastos de Operacién 26% 21%
Gastos Personales 4% 1%
Gastos Financieros 9% 13%
Otros ingresos 0% 0%
Total Gastos 94% 87%
Indicadores Financieros
Tabla 12. Razon de Liquidez

LIQUIDEZ 2016 2017 2018
Solvencia 1.18 2.23 1.01
Prueba del Acido 0.96 1.33 0.48
Capital de Trabajo 393,587.00 3,302,823.01 42,189.15

68



Segun el andlisis a los indicadores de liquidez de la empresa Distribuidora Famgoor para el
afio 2018, reporta dificultades en insolvencia fuera de los parametros establecidos del sector
comercio, por lo que se le complica realizar sus pagos en la fecha maxima de pago, reflejando

problemas para hacer frente a sus obligaciones crediticitas de corto plazo.

Tabla 13. Razdén de Apalancamiento

PALANCA 2016 2017 2018
Apalancamiento (PT/CC) 1.19 2.29 3.15
Endeudamiento (PT/AT) 54.31% 69.56% 75.90%

Para el periodo 2018 refleja un apalancamiento de 3.15 veces y un endeudamiento del
75.90% se encuentra fuera de los parametros maximo que establece el sistema financiero para el
sector comercial, es notable que Distribuidora Famgoor se ha apalancado de fondos externos por

medio de las instituciones financieras, incrementando el nivel de endeudamiento a corto plazo.

Tabla 14. Razén de Rentabilidad

RENTABILIDAD (%) 2016 2017 2018
Sobre Activos (ROA) 568.22% 3026.18%  1470.46%
Dupont 12.44% 99.43% 61.03%
Margen Operativo 15.34% 26.74% 25.95%
Margen Neto 8.17% 15.02% 13.48%

Los indicadores de rentabilidad sobre los activos han decrecido entre los periodos 2018 en
comparacion al 2017, esto es debido al total de obligaciones financieras y a la disminucion en la
utilidad de la empresa, reflejando un menor margen rentabilidad debido al incremento en los costos

totales de un afio a otro.
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Tabla 15. Razéon de Eficiencia

EFICIENCIA OPERATIVA 2016 2017 2018
Dias Inventario 36.79 47.81 101.63
Dias Cuentas x Pagara (Proveedores) 22.96 3.00 7.25

La eficiencia operativa para el periodo 2018, se puede observar que la rotacion de inventario
aumento en comparacion al afio 2017 es en 102 dias, se paga a sus proveedores cada 7 dias, lo que
podemos observar el nimero de dias para realizar el pago a sus proveedores de largo plazo se

incrementd, debido que sus ingresos se ven afectados por la carga financiera mensual.

Comprobacion/Validacion de hipotesis

Se concluye que las hipotesis propuestas en esta investigacion sobre el alto nivel de
endeudamiento que posee Distribuidora Famgoor que:

H1: La falta de financiamiento afectaria a Distribuidora Famgoor en obtener una mayor
productividad y mejoras en sus procesos de produccion.

Hallazgo: Se determina que esta informacion es consistente en la investigacion, por lo que
se concluye que es Verdadera: Distribuidora Famgoor entraria a un déficit en sus finanzas sino
logra un financiamiento para consolidar sus deudas con una entidad financiera.

H2: Se lograria que la empresa Distribuidora Famgoor consiga un financiamiento con
entidades financieras adecuadas por medio de una evaluacion certera.

Hallazgo: Se interpreta que esta hipotesis es Verdadera: Conseguir un financiamiento con
una entidad financiera ayudara a que Distribuidora Famgoor logre pasar sus deudas de un corto a

un largo plazo, con tasa significativa para la reduccién de su nivel de endeudamiento.
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3.5.6 Cronograma de ejecucion

Tabla 16. Plan de Ejecucion

4to Trimestre ler Trimestre 2do Trimestre
No. Nombre de Tarea Responsable| Duracion | Octubre [Noviembre|Diciembre | Enero | Febrero | Marzo Abril Supuesto
Planificacioncon la
Buscar la empresa con la que estéra realizando el Joint Gerente empresa del exterior
1|Venture Propietario | 1 mes realizada
Conclusion conel
Gerente acuerdo del Joint
2|Crear convenio de términos y condiciones de la alianza Propietario | 1 mes Venture realizado
Fuente de
Buscar financiamiento (capital de trabajo) para producir el |  Gerente financiamiento
3|primer pedido que se envie Propietario | 1 mes localizable
Obtencion de un
Mejorar estandares de calidad en los productos Gerencia analista de Caliclad
4](Fabricacion, Canales de Distribuciony Almacén) General 1 mes encontrado
Gerencia /
Area de Creacion de nueva
5{Innovar nuevos productos e imagen de la empresa Mercadeo | 1 mes imagen realizada
Creacion de una pagina web y redes sociales (Instagram, Revision de Redes
6{Facebook, Twitter y Email) Mercadeo | 1 mes Sociales Finalizado
7|Evaluar el funcionamiento en el corto plazo Consultores | 1 mes Evaluacion Finalizada
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se da respuesta a las preguntas y objetivos de la investigacion en base al
andlisis de los resultados, planteando conclusiones y recomendaciones
5.1 Conclusiones

El propoésito de la tesis fue identificar aquellos obstaculos que limitan a la empresa
Distribuidora Famgoor en obtener un financiamiento para disminuir su nivel de endeudamiento.
Ademaés, mostrar los conceptos, que de acuerdo a la teoria, pueden ayudar a conseguir la operacion
puntual, ya sea eliminando los obstaculos o coadyuvando en disminuirlos. Distribuidora Famgoor

prefiere los recursos internos, pero no genera lo suficiente para mantenerse o crecer.

Se determino que la empresa Distribuidora Famgoor no ha logrado consolidar sus deudas,
debido a que la institucion bancaria con quien maneja su flujo de efectivo y lo ha apoyado con
operaciones puntuales, ya superé el maximo nivel de exposicion crediticio segun la cobertura de la

garantia, por lo que no le otorga un nuevo financiamiento.

Se evalu6é que Distribuidora Famgoor debe solicitar un financiamiento a una entidad
financiera, que cancele las deudas actuales de alto costo financiero a través de una menor tasa que

disminuya sus obligaciones.

Se identifico que la entidad financiera que puede ayudar a Distribuidora Famgoor para
solventar el endeudamiento a corto plazo, requiere conocer el comportamiento de la empresa en el

término de tres meses como cliente.

El alto nivel de endeudamiento de la empresa Distribuidora Famgoor es causado por las
tarjetas de crédito, extra financiamientos y préstamos de corto plazo, fondos que no fueron

utilizados para la actividad comercial de la empresa y se desviaron para otras actividades.
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5.2 Recomendaciones

Con este trabajo se propone dar solucion respecto al problema de alto nivel de
endeudamiento que presenta Distribuidora Famgoor primeramente mejorando su Mision: Somos
una empresa dedicada a la Distribucion de productos de panaderia. Nuestra empresa se encuentra
abocada a la capacitacion constante de su personal, en nuevas técnicas de panificacion y
distribucion, con la finalidad de ofrecer productos de calidad, orientados a la satisfaccion de las
necesidades de sus clientes. Vision: Ser una empresa lider en el mercado local contando con
tecnologia de punta y personal altamente capacitado, dedicado a la elaboracion y desarrollo

constante de productos de panaderia con calidad total.

Se recomienda que la empresa Distribuidora Famgoor debe solicitar un financiamiento a
una entidad financiera, en donde dicha institucion le brinde alternativas de solucién con alto grado
de certidumbre, para que cancele las deudas actuales de alto costo financiero y la entidad financiera,

a través de una menor tasa, le favorezca en la disminucion de sus obligaciones.

Poder diversificar la gama de productos que ofrece actualmente Distribuidora Famgoor,
creando innovacién para lograr una ventaja competitiva ante la competencia, ayudara a que los
fondos de la empresa sean utilizados para la actividad comercial y no en inversiones fuera del rubro

de la empresa.

La entidad financiera que estara apoyando a la empresa Distribuidora Famgoor a reducir su
endeudamiento de corto plazo lo estara realizando a través de una operacion puntual. Ofrece una
tasa del 16% y un plazo de 84 meses, condiciones que benefician a la empresa, sin embargo se

tendra que esperar el plazo de tres meses para la aprobacion del préstamo.
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Tabla 17. Concordancia de los segmentos de la tesis con la propuesta

podrian ayudar
a Distribuidora
Famgoor  con
financiamiento
para su
desarrollo?

podrian ayudar
a Distribuidora

Famgoor  con
financiamiento
para el

desarrollo de la
misma.

cancele las deudas actuales
de alto costo financiero a
través de una menor tasa que

disminuya sus obligaciones.

financiera, a través
de una menor tasa,
le favorezca en la
disminucién de sus

obligaciones.

Titulo Problema Preguntas Objetivos Especifico Conclusién Recomendacion Propuesta
General
Falta de 1)¢Cual es la Investigar la 1) Analizar las | 1) Se determind que la | 1) Se recomienda
financiamien | recomendacion falta de causas el alto | omprecy Distribuidora | que la  empresa
t It para aue fi iamient nivel de F ha logrado | Distribuid
oy alto Distribuidora inanciamiento | 4o o miento amgoor no ha logrado | Distribuidora
nivel de Famgoor pueda que posee la a corto plazo | consolidar sus deudas debido | Famgoor debe
endeudamien | disminuir  su empresa que POSee | a que la institucion bancaria | solicitar un | Consolidacion
- alto nivel de . Distribuidora . . . . I
Fortalecimiento to a corto . Distribuidora con quien maneja su flujo de | financiamiento  a | de deudas a
endeudamiento? Famgoor.
Empresarial En plazo que Famgoor, efectivo y lo ha apoyado con | una entidad largo plazo
El Area posee la | 2)¢Como lograr | mediante una | 2) Evaluarcomo | operaciones puntuales ya | financiera, en donde
Financiera, empresa qu_e !a c_ampresa consolidacion Ia_ . {empresa superé el maximo nivel de | dicha institucion le
o Distribuidora Distribuidora o o _ )
Caso Distribuidora Famgoor de deudas para Famgoor puede exposicion crediticio segin | brinde alternativas
Distribuidora Famgoor. consiga un disminuir su conseguir  un | la cobertura de la garantia, | de solucién con alto
Famgoor financiamiento nivel de financiamiento | o0 15 que no le otorga un | grado de
para que ) para la ) o )
disminuya  sus endeudamiento. disminucién de | Nuevo financiamiento. certidumbre, para
deudas? sus deudas. 2) Se evaluo gue | que cancele las
Distribuidora Famgoor debe | deudas actuales de
3)¢Qué 3) Seleccionar . . - . .
. . . solicitar un financiamiento a | alto costo financiero
entidades qué entidades
financieras financieras una entidad financiera que |y la entidad
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Continuacion Tabla 17. Concordancia de los segmentos de la tesis con la propuesta

Titulo

Problema

Preguntas

Objetivos
General

Especifico

Conclusion

Recomendacion

Propuesta

3) Se identificé que la entidad
financiera que puede ayudar
a Distribuidora Famgoor para
solventar el endeudamiento a
corto plazo, requiere conocer
el comportamiento de la
empresa en el término de tres
meses como cliente.

4) ElI alto nivel de
endeudamiento de la empresa
Distribuidora Famgoor es
causado por las tarjetas de
crédito, extra
financiamientos y préstamos
de corto plazo, fondos que no
fueron utilizados para la
actividad comercial de la
empresa y se desviaron para

otras actividades.

2) Poder diversificar
la gama de
productos que
ofrece actualmente
Distribuidora
Famgoor, creando
innovacion para
lograr una ventaja
competitiva ante la
competencia.

3) La entidad
financiera que
estard apoyando a la
empresa
Distribuidora
Famgoor a reducir
su  endeudamiento
de corto plazo lo
estard realizando a
través de una

operacién puntual.
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ANEXOS

Anexo 1. Instrumento de investigacion: Encuesta

Buen dia, somos estudiantes de UNITEC, cursando el proyecto de graduacion de la maestria de

Direccién Empresarial, nos regala un momento de su tiempo para contestar la siguiente encuesta.

El objetivo de la misma es para medir el fortalecimiento empresarial en el area financiera de

Distribuidora Famgoor.
¢Usted conoce Distribuidora Famgoor?
e Si
* No
¢ Cuél es el producto que mayor le compra a Distribuidora Famgoor?
* Semitas
* Margaritas
* Marquezote
* Quequito
¢ Como considera el precio del producto de Distribuidora famgoor?
*  Muy satisfecho
+ Satisfecho
* Poco Satisfecho

* |nsatisfecho

81



En relacion a la competencia ¢ Como considera el precio de Distribuidora Famgoor?

* Precios Altos

* Precios similares

* Precios Bajos

¢ Como se siente con la calidad de productos que ofrece Distribuidora Famgoor?

* Muy bueno
*  Bueno

* Regular

+ Malo

¢ Cudl es la aceptacion que tiene el producto de Distribuidora Famgoor con sus clientes?

* Muy satisfecho

Satisfecho

Poco Satisfecho

Insatisfecho

¢ Cada cuanto visita Distribuidora Famgoor su establecimiento para abastecerlo?

* Diario

* 2 Veces por semana

*  Semanal

82



e Quincenal

¢Con que frecuencia visitan sus clientes para comprar el producto de Distribuidora

Famgoor?

+  Muy Frecuente

¢ Frecuenta

* Regular

» Casi nunca

¢ Qué tan accesible es comprar el producto de Distribuidora Famgoor?

* Muy Accesible

Accesible

* Poco Accesible

Nada Accesible

¢ Cual el medio de pago que utiliza con Distribuidora Famgoor?

Al Contado

Al Crédito

» Sisu respuesta es al credito ¢ Cuantos dias le facilita?
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Anexo 2. Instrumento de investigacion: Entrevista

Buen dia, somos estudiantes de UNITEC, cursando el proyecto de graduacion de la maestria de

Direccion Empresarial, nos regala un momento de su tiempo para contestar la siguiente entrevista.

El objetivo de la misma es para medir el fortalecimiento empresarial en el area financiera de

Distribuidora Famgoor.

1. ;Como surge la idea de crear la empresa Distribuidora Famgoor?

2. ¢Cual es la mision y los objetivos establecidos por la empresa Distribuidora Famgoor?

3. ¢Como se ve Distribuidora Famgoor en los proximos 5 afios?

4. ¢Cual es el control que utiliza para medir la produccion de los empleados?

5. ¢Con que frecuencia esta capacitando a sus empleados?
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6. ¢ Cuales son los medios que utiliza para capacitar a sus empleados?

7. ¢Actualmente como se encuentra en flujo de efectivo de Distribuidora Famgoor?

8. ¢ Cuales son sus proveedores de materia prima? Y ¢Cual es el método de pago?

9. ¢ Cuantos dias es el ciclo de rotacion de su materia prima?

10. Mencione cudl es su producto estrella.
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Anexo 3. Balance General Distribuidora Famgoor afio 2017

ACTIVO
Corriente

Caja chica

Bancos

Cuentas por cobrar

Inventario de producto

No Corriente

Nota N° 10
Nota N° 11

L. 1,875,990.00

Balance General
Al 31 de Diciembre del 2017

L. 250,000.00
L. 1,450,990.00
L. 2,405,695.00
L. 5,982,675.00

Terreno y mejoras en Col. Monte Fresco L. 5,600,000.00

Camioneta Santa Fe 2016

2 Hyundai H100

Hyundai H100 Credi 2010

KIA 2700 2010
Hyundai HD 2016
Hyundai H100 2015
Dep. Acumulada
Tayo Auto 2007
Dep. Acumulada
Maquinaria

Dep. Acumulada
Mohiliario y equipo
Dep. Acumulada
Papeleria y utiles

TOTAL ACTIVO

L 424,984.40

L 42,073.46

L 255,000.00

L 126,225.00

L 3,192,000.00

L 657,409.50

L 311,000.00

L 53,658.00

L. 775595.70
L. 820,000.00
L. 260,000.00
L. 160,000.00
L. 587,572.50

L. 382910.94

L. 128,775.00

L. 2,534,590.50

L. 257,342.00
L. 3150.00 L.11,509,936.64

L.17492,611.64 SUMA PASIVO MAS CAPITAL

PASIVO

Corriente

Impuesto Sobre Renta
Proveedores
T/Crédito
Banco Ficohsa
Jestereo

No Corriente
Bantrab

Banco Promérica
Banco Lafise

TOTAL PASIVO

CAPITAL

Capital Social
Utilidad acumulada
Utilidad del Periodo

Nota N° 12

L. 54,000.00

L. 1,704,192.99
L. 150,741.00
L. 555,258.00
L. 215,660.00
L.2,679,851.99

L. 6,250,881.54
L. 1,306,990.80
L. 1,930,850.00 L.9,488,722.34

L. 12,168,574.33

L. 5,000.00
L. 25458.34
L.5293578.97 L.5,324,037.31

L.17.492,611.64
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Anexo 4. Estado de Resultado Distribuidora Famgoor afio 2017

Estado de Resultados
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2017

INGRESOS

Ventas

Impuesto sobre Ventas (15%)

Costo de lo vendido
Inventario Inicial
Compras
Inventario Final

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION
Sueldos y salarios

Seqguros

Permiso de operacion
Mantenimiento de la planta
Servicios publicos

Gas LPG

Combustibles y lubricantes
Mantenimiento y reparacion de vehiculos
Matricula de vehiculos
Papeleria y utiles

UTILIDAD DE OPERACION

OTROS GASTOS

Amortizacién compra de la planta
Alguileres

Gastos familiares

Intereses tarjeta de crédito

Cuota préstamo Banco de los Trabajadores
Cuota préstamo Banco Ficohsa
Cuotas prestamos Banco Lafise
Cuota préstamo Banco Promérica
Cuota préstamo Banrural

Cuota préstamo Banpais

Cuota Jestereo

Cuota Motomundo

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuesto Sobre Renta

UTILIDAD NETA DEL PERIODO

Nota N°

Nota N°

Nota N°

Nota N°
Nota N°
Nota N°
Nota N°

Nota N°
Nota N°

~N o o b~

L. 41,460,480.00
L. 6,219,072.00

L. 1,800,000.00
L. 18,190,410.00
L. 1,875,990.00

L. 35,241,408.00

L.18,114,420.00

L. 5,460,000.00
L. 42,000.00

L. 7,250.00

L. 95,600.00

L. 173,400.00
L. 988,000.00
L. 364,000.00
L. 152,655.00
L. 22,000.00

L. 20,100.00

L.17,126,988.00

L. 7,325,005.00

L. 48,000.00
. 120,000.00
. 258,000.00
. 244,800.00
. 866,012.00
. 227,412.48
. 450,450.06
. 379,906.50
L. 90,000.00

L. 6,230.00
L. 88,400.00
L. 25,000.00

rrrrrrr

L. 9,801,983.00

L. 2,804,211.04

L. 6,997,771.96
L. 1,704,192.99

L.5.203,57897



Anexo 5. Balance General Distribuidora Famgoor afio 2018

ACTIVO
Corriente

Caja chica

Bancos

Cuentas por cobrar

Inventario de producto

No Corriente

Nota N° 10
Nota N° 11

Terreno y mejoras en Col. Monte Fresco

Camioneta Santa Fe 2016

2 Hyundai H100

Hyundai H100 Credi 2010

KIA 2700 2010
Hyundai HD 2016
Hyundai H100 2015
Dep. Acumulada
Tayo Auto 2007
Dep. Acumulada
Maquinaria

Dep. Acumulada
Mobiliario y equipo
Dep. Acumulada
Papelerfa y utiles

TOTAL ACTIVO

L 424,984.40

L 52,591.82

L 255,000.00

L 132,536.25

L 3,192,000.00

L 766,977.75

L 311,000.00

L 67,072.50

L. 255,924.75
L. 241,663.20
L. 2,528,990.00

L. 1,780,105.50

L. 5,600,000.00
L. 775,595.70
L. 810,000.00
L. 255,000.00
L. 155,000.00
L. 582,550.00

L. 372,392.58

L. 122,463.75

L. 2,425,022.25

L. 243,927.50
L. 3,650.00

Al 30 de Junio del 2018

L. 4,806,683.45

L.11,345,601.78

L.16,152,285.23

PASIVO

Corriente

Impuesto Sobre Renta
Proveedores
T/Crédito
Banco Ficohsa
Jestereo
Banco Promérica
Banco Lafise

No Corriente
Bantrab

TOTAL PASIVO

CAPITAL

Capital Social
Utilidad acumulada
Utilidad del Periodo

Nota N° 12

L. 731,376.50
L. 180,420.00
L. 698,555.80
L. 91,928.76
L. 32,850.00

L. 1,150,395.85
L. 1,878967.39

L. 7,495,751.20

L. 4,764,494.30

L.7,495,751.20

L. 5,000.00

L. 1511910.24
L. 2375129.49 L. 3,892,039.73

L.12,260,245.50

SUMA PASIVO MAS CAPITAL

L.16,152,285.23
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Anexo 6. Estado de Resultado Distribuidora Famgoor afio 2018

Al 30 de Junio del 2018

INGRESOS

Ventas

Impuesto sobre Ventas (15%)

Costo de lo vendido
Inventario Inicial
Compras
Inventario Final

UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION

Sueldos y salarios

Seguros

Permiso de operacion

Mantenimiento de la planta

Servicios publicos

Gas LPG

Combustibles y lubricantes
Mantenimiento y reparacion de vehiculos
Papeleria y utiles

UTILIDAD DE OPERACION

OTROS GASTOS

Alquileres

Gastos familiares

Intereses tarjeta de crédito

Cuota préstamo Banco de los Trabajadores
Cuota préstamo Banco Ficohsa

Cuotas prestamos Banco Lafise

Cuota préstamo Banco Promérica

Cuota Jestereo

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
Impuesto Sobre Renta

UTILIDAD NETA DEL PERIODO

Nota N° 1

Nota N° 2

Nota N° 3

Nota N° 4
Nota N° 5
Nota N° 6
Nota N° 7

Nota N° 8
Nota N° 9

L. 20,730,240.00
L. 3,109,536.00

L. 1,875,990.00
L. 8,862,100.00

L. 1,780,105.50

L.17,620,704.00

L. 8,957,984.50

L. 2,990,000.00
L. 21,000.00
L. 7,800.00

L. 57,600.00

L. 90,000.00

L. 508,820.00
L. 187,460.00
L. 85,880.95

L. 10,250.00

L. 8,662,719.50

L. 3,958,810.95

L. 60,000.00
L. 132,000.00
L. 122,400.00
L. 742,296.00
L. 227,412.48

L. 61,350.18
L. 227,943.90

L. 24,000.00

L. 4,703,908.55

L. 1,597,402.56

L. 3,106,505.99

L. 731,376.50

L. 237512049
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Anexo 7. Visto Bueno del Asesor Tematico

Correo - andrea06garcia@unitec.edu https://outlook.oflice.com/owa/?realm=unitec. edu&exsvurl=1&I1l-cc=3...

Re: Carta de compromiso para asesoria tematica Tesis
"Fortalecimiento empresarial en el area financiera, caso Distribuidora
Famgoor”

MENDEZ ISAULA ADALBERTO

jue 20/9/2018 16:36

Para:ANDREA MICHELLE GARCIA MEJIA <andrea06garcia@unitec.edu>;

Ccbryanh_100@hotmail.com <bryanh_100@hotmail.com>;

Estimados

A través de este medio les doy el Visto Bueno para seguir con el proceso de el proyecto :
"Fortalecimiento empresarial en el area financiera, caso Distribuidora Famgoor"
Saludos

Exitos

De: ANDREA MICHELLE GARCIA MEJIA

Enviado: lunes 17 de septiembre de 2018 19:56:53

Para: MENDEZ ISAULA ADALBERTO

Cc: bryanh_100@hotmail.com

Asunto: Carta de compromiso para asesoria tematica Tesis "Fortalecimiento empresarial en el area financiera, caso
Distribuidora Famgoor"

Tegucigalpa, M.D.C. Fco Morazan, Septiembre, 2018

Adalberto Méndez Isaula
ID 1201-1970-00272
Doctor en Ciencias de la Administracion

Buen dia Doctor,

Un saludo cordial, deseandole muchos éxitos en sus delicadas funciones. El motivo de este correo
es para solicitar su Visto Bueno por las revisiones y las observaciones que considerd pertinentes, a

fin de que se logre finalizar el trabajo de tesis "Fortalecimiento empresarial en el area financiera,

caso Distribuidora Famgoor" en el plazo establecido por la Facultad de Postgrado que hemos

lde2 20/9/2018 9:27 p. m.
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Continuacién Anexo 7. Visto Bueno del Asesor Tematico

Correo - andrea06garcia@unitec.edu https://outlook.oflice.com/owa/?realm=unitec. edu&exsvurl=1&I1l-cc=3...

elaborado los estudiantes: ANDREA MICHELLE GARCIA MEJIA y BRYAN CHRISTOPHER CRUZ
HENRIQUEZ.

Agradeciendo siempre su valioso compromiso y apoyo.

Atentamente,
Andrea Garcia Bryan Cruz
11713136 11713073

2de2 20/9/2018 9:27 p. m.
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Anexo 8. Visto Bueno del Asesor Metodoldgico

Correo - andrea06garcia@unitec.edu https://outlook.oflice.com/owa/?realm=unitec. edu&exsvurl=1&ll-cc=3...

VoBo Final Tesis de postgrado

ZELAYA OVIEDO CARLOS AUGUSTO

sab 22/9/2018 17:34

para:ANDREA MICHELLE GARCIA MEJIA <andrea06garcia@unitec.edu>; bryanh_100@hotmail.com <bryanh_100@hotmail.com>;

Cc:PG Postgrado <pgpostgrado@unitec.edu>;

2 archivos adjuntos (3 MB)

Tesis Final Andrea M. Garcfa y Bryan C. Cruz -Fortalecimiento Empresarial en el &rea financiera caso Distribuidora Famgoor..docx;

Sintesis.docx;

Estimados Maestrantes Garcia Mejia y Cruz Henriquez.

Después de haber finalizado su tesis de postgrado "FORTALECIMIENTO EMPRESARIAL EN EL AREA
FINANCIERA, CASO DISTRIBUIDORA FAMGOOR.", cumplir con los requerimientos y haber realizado
la pre defensa, les doy el Vo Bo correspondiente que los autoriza para continuar con los tramites en la
facultad de postgrado. Deben proceder a imprimir el documento revisado y que de nuevo les
adjunto, a doble cara incluyendo (después de los anexos) el VoBo del asesor tematico, constancia de
lectura y este VoBo del asesor metodoldgico. deben entregar en postgrado los tres ejemplares a
colores entre el 22 y el 29 de septiembre. Recomiendo que la sintesis la entreguen al momento de la
defensa a cada miembro de la terna.

Saludos y les deseo muchos éxitos en su defensa.

Carlos A. Zelaya Oviedo
Asesor metodoldgico PG

lde2 26/9/2018 6:08 p. m
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Anexo 9. Constancia de lectura de la tesis por un profesional en linglistica o alguien con

experiencia en revisiones de redaccion y ortografia

Constancia de Lectura

Schores Facultad de Postgrado UNITEC.

Por este medio yo ELMER ADRIAN HERNANDEZ LAINEZ. Kentidad No. 1804-1989-
05348, Licenciado en Informitica Admunsstrativa, hago comstar que be keido el trabajo de Tesis
&MW“FMWHuJMMW
Distribuidora Famgoor”, dcxarrollado pot los estudiantes: ANDREA MICHELLE GARCIA
MEJIA y BRYAN CHRISTOPHER CRUZ HENRIQUEZ. por lo cual doy fe y certifico que
este documento posee rcdxcmymmalhﬁpmmpodnmnhkcm

estipulada

Sin més que agregar,

- /u,,\n:n Am/is HERNANDEZ
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