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RESUMEN
Este trabajo presenta la proyeccion de los estados contables basicos de una

empresa en un periodo de tiempo de tres afios, para determinar la posicion a la cual
posiblemente se llegard, con qué valores de indices y qué ventajas se podran
aprovechar; como asi también de qué amenazas se debera tener precaucion. La empresa
analizada se sitla en la ciudad de Oncativo y la actividad que desarrolla es la
comercializacion de ropa femenina.

Las herramientas tedricas que formaron parte del trabajo fueron aquellas
relacionadas a la Proyeccion de Estados Contables y la obtencion de los indices méas
importantes a tener en cuenta para medir la situacién econdémica y financiera. La
metodologia utilizada para relevar y analizar la informacion correspondiente a la
empresa estuvo basada en observaciones no participativas, revisién bibliogréafica,
andlisis de documentos organizacionales y entrevistas a informantes clave de la
organizacion.

El objetivo que persigue este trabajo es, a partir del analisis y la evaluacién de
los Estados Contables Proyectados y todos los indicios que de ello se pueden obtener,
determinar la situacién futura a la que la empresa se enfrentara y utilizar este dato como

una herramienta indispensable para la toma de decisiones futuras favorables.



INTRODUCCION

El siguiente trabajo fue realizado dentro del contexto de la carrera de Contador
Publico, en el marco del Trabajo Final de Grado.

En este trabajo se presenta la Proyeccion de los Estados Contables de la empresa
bajo andlisis, la cual se dedica a la comercializacion de ropa femenina y accesorios. La
empresa esta ubicada en la ciudad de Oncativo. Para acceder a la informacion necesaria
para la realizacion del trabajo se contactdé a su duefia. Los datos relevados fueron
constantemente analizados mediante las herramientas tedricas adquiridas durante el
transcurso de la carrera, lo que permitio la articulacion necesaria para comprender la
realidad organizacional y asi elaborar las conclusiones del trabajo.

Cabe mencionar que durante este recorrido se han considerado los principios
éticos relacionados con la profesion, principalmente, lo concerniente a la
confidencialidad de la informacién y el consentimiento de los informantes.

El trabajo se estructura en capitulos: en el capitulo 1, se realiza, a modo de
contextualizacion, una presentacion de la empresa y su actividad. En el siguiente
capitulo se presenta el marco tedrico seleccionado, realizando un recorrido por
diferentes conceptos basicos relacionados con el objetivo del presente trabajo. En el
capitulo 3, se presenta la proyeccion de los estados contables, para luego concluir en el
capitulo 4 con el analisis y la evaluacion de esas proyecciones.

Finalmente, considero que esta instancia ha significado un aporte valioso tanto
para la empresa, como para mi persona, ya que ha fortalecido la necesaria relacion entre
la teoria y la préctica, y ha aportado al desempefio como futuro profesional, mediante el

desarrollo de habilidades y competencias que respaldan el camino de formacion.



CAPITULO N° 1: PRESENTACION
DE LAEMPRESA'Y SU ACTIVIDAD



1.1. Presentacion de la Empresa

La empresa familiar objeto de analisis se denomina “NaNi Boutique” y se dedica

a la comercializacion de ropa femenina y accesorios. Se encuentra en la localidad de

Oncativo, a 75 km de Cérdoba Capital, més precisamente, en la calle Intendente Matta
141.
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1.1.1. Resefia Histérica
En sus comienzos, la actividad de venta de ropa femenina se desarrollaba sin

poseer un salén para la comercializacion al publico ni un nombre comercial, era mas
bien informal. La actividad era desarrollada solo por la actual duefia, sin necesidad de
personal adicional. Se poseia un stock reducido de prendas, las cuales se mostraban en
el comedor de la vivienda, o bien se visitaba al posible cliente en su casa para mostrarle
la mercaderia. De esta forma, y mediante el “boca a boca” del pueblo, se lograba el
objetivo de la venta del stock reducido de prendas de vestir femeninas. Con la ganancia
obtenida de estas ventas se reponia el stock y asi sucesivamente. Para este momento, los
volimenes de unidades vendidas eran pequefios, pero el margen de utilidad era
aceptable al no poseer costos fijos que afrontar de gran envergadura, como alquileres o
personal en relacion de dependencia.
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Con el paso de los afios se optd por modificar y reestructurar la casa para poner
en condiciones el comedor principal a fin de que funcione como lugar de exhibicion y
depdsito de la mercaderia. Se continuaba sin la necesidad de contar con empleados ni de
cumplir con un horario comercial estricto, ya que continuaba sin ser un local abierto al
publico. Sin embargo, se logré un aumento progresivo del volumen vendido.

Después de varios afios, ya con la intencién de instalarse en un lugar fijo con
atencion al publico y nombre comercial para darle un aspecto formal al comercio, se
optd por alquilar un local comercial, que luego de algunas modificaciones edilicias,
amoblados y decoraciones, se encontré en condiciones para comenzar a desarrollar las
actividades de venta de ropa femenina al publico. Es importante aclarar que dicho lugar
es el mismo en el cual sigue funcionando actualmente; se encuentra ubicado en la zona
céntrica de la ciudad, mas precisamente, en la calle Intendente Matta y su interseccion,
La Tablada.

En ese momento, se realizo la respectiva inauguracion y se invitd a la clientela
actual y posibles clientes, familiares, amigos y conocidos. Se coloco la cartelera con el
nombre comercial que adopté la empresa, el cual sigue siendo “NaNi Boutique”,
haciendo relacién a las iniciales de los nombres de los hijos de la duefia.

Para esta instancia era necesario contar con el apoyo profesional de un Contador
Publico, quien funcionara como staff, para la realizacion de los tramites pertinentes, y
una persona en relacion de dependencia dedicada a la atencion al publico y la
mantencion de la limpieza del comercio.

Con estos cambios importantes en la forma de llevar adelante el negocio, con un
salon especialmente pensado para la venta al pablico, la exhibicion de la mercaderia, y
demas aspectos que se lograron con la instalacion especifica del comercio, se fueron
incrementando paulatinamente los volimenes de mercaderia en stock, como asi también
los volumenes de venta.

Se continud trabajando de esta forma por varios afos, integrando diversas lineas
de productos relacionados, por ejemplo bijouterie y carteras, para ampliar la gama de
ofertas y cerrar un circulo de vestimenta femenina. A esto se sumo la actualizacion

constante de la decoracidn de las vidrieras y lugares periféricos, para que estén acordes
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a la moda y a la estacion del afio que se transcurria. Para este momento fue necesaria la
incorporacion de una segunda persona en relacion de dependencia para ayudar con las
demandas de la atencion al publico.

De esta forma, y con mucho esfuerzo y empefio, los volimenes de venta
continuaron incrementandose y la mercaderia registr6 una mejoria en cuanto a su
calidad. En la actualidad, se puede decir, en base a los comentarios de las clientas mas
importantes, que “Nani Boutique” es una de las tiendas de ropa mas grandes, con méas
variedad y mejor atencion al publico de la zona. En cuanto a la estructura organizativa,
actualmente, la empresa cuenta con una empleadas y un Contador Publico como staff de

apoyo.

1.1.2. Fotos

A continuacion se presenta una serie de fotos para conocer y elaborar
graficamente una idea de la empresa en estudio.
> En la foto N°1, se puede observar el frente del comercio, la fachada de la
edificacién, con su decoracion y cartelera.
> En la foto N°2, también puede observarse parte del frente del comercio,
pero desde otra toma que nos permite conocer el costado derecho con su
vidriera
> En la foto N°3 y N°4, estd plasmado el interior del local con la

mercaderia del momento.
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FOTO N°1: Frente del comercio
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FOTO N°2: Frente y costado del comercio
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FOTO N°3: Interior (a)

FOTO N°4: Interior (b)




1.1.3. Objetivos y Principios

Segtin informacion brindada por la duefa del comercio, “en ‘NaNi Boutique’ el
objetivo es brindar una célida atencion al cliente para que pueda acceder a los mejores
productos, precios y calidades relacionadas a la vestimenta femenina”.

A continuacion, se describen algunos principios basicos descritos por la duefia

del comercio que funcionan como pilares en el desempefio de la empresa:

Servicio:

“Nos informamos permanentemente en materia de atencion al cliente, servicios
post-venta- marketing, etc. tratando de seguir una linea de buenas practicas con el paso
del tiempo”.

Responsabilidad:

“Sabemos lo importante que es para nuestros clientes Yy el valor de su tiempo, es
por eso que la puntualidad y la rapidez son dos pilares que se destacan en nuestra
empresa’.

Dedicacion:

“Para que la calidad del servicio sea la que usted se merece como nuestro
cliente”.
Compromiso:

“Tenemos una fuerte obligacion moral con nuestros clientes, para que estén
completamente satisfechos con nuestros productos y servicios”.

Profesionalismo:

“Se pretende realizar todas las actividades con el mejor nivel de profesionalismo
y seriedad que una empresa de estas caracteristicas requiere”.
Vision:

“Nuestra maxima aspiracion es ubicarnos entre el cliente y su necesidad, para
gue cuando éste piense en vestimenta y accesorios femeninos, asocie directamente el

nombre ‘NaNi Boutique’”.
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En una visita realizada a la empresa para la recoleccion de datos e informacién
importante para la realizacion del presente trabajo, se conversé con la duefia, quien
hacia hincapié en la utilizacion de la responsabilidad social en el desarrollo de los

negocios cotidianos.

¢A qué se refiere con Responsabilidad Social Empresaria?

La manera en la que la empresa realiza su negocio define su mayor o menor
responsabilidad empresarial. ElI concepto RSE esta relacionado con la ética y la
transparencia en la gestion de los negocios y debe reflejarse en las decisiones cotidianas
que puedan causar impacto en la sociedad y en el medio ambiente, en el futuro del
propio emprendimiento.

De un modo maés simple, podemos decir que la ética en los negocios aparece
cuando las decisiones de interés de determinada empresa respetan el derecho, los
valores y los intereses de todos aquellos que de una o de otra forma estan por ello
afectados.

Por lo tanto “NaNi Boutique” esta constantemente movilizada por una premisa:

"Crear clientes para toda la vida"
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1.1.4. Organigrama

Gerente General
(Duefia)

Asesoria Contable — — — —

Comercializacién

Empleada N°1
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A continuacion se realizara una descripcion de las areas y funciones

correspondientes al organigrama anterior:

GERENTE

Objetivo: | Coordinar y controlar las operaciones generales de la empresa para que se
cumplan los objetivos. Definir las politicas institucionales y realizar la

planificacion.

Descripcion de Funciones del Area

> GERENTE: encargado de controlar la administracion y la parte operativa de la

empresa, es responsable de definir las politicas institucionales y de realizar la

planificacion estratégica.

e Organizar, dirigir, supervisar y coordinar el desarrollo de las actividades
operativas.

e Dirigir las acciones de mejora y redisefio de procesos del negocio.

e Tomar decisiones pertinentes a través de lo informado.

e Asegurar la rentabilidad, desarrollar nuevos negocios y tomar medidas
disciplinarias.

e Administrar politicas de salario y de personal.

e Recabar informes de todas las areas.

e Evaluar el logro de objetivos.

ASESORIA CONTABLE

Objetivo: | Aconsejar en la administracion de activos y pasivos de la empresa para

Ilevar un registro de los estados contables.

Descripcion de Funciones del Area
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e Registrar movimientos contables de la empresa en un determinado periodo.

e Gestionar y cumplir con requisitos legales a fin de llevar las cuentas y aspectos
impositivos ante entidades publicas y reguladoras, de acuerdo a las leyes vigentes
que debe cumplir la empresa.

e Realizar la contabilidad general, registracion formal de lo que la empresa posee, de
lo que debe y de los resultados para llevar un control de los mismos.

e Liquidar sueldos de empleados.

COMERCIALIZACION

Objetivo: Promover, coordinar y supervisar todas las acciones tendientes a

prestar una atencion eficiente y cordial a los clientes.

Descripcion de Funciones del Area

e Llevar a cabo todas las actividades relacionadas a la busqueda y concrecién de
una venta.

e Desarrollar estrategias de ventas, objetivos y planes.

e Revisar la informacién de ventas y marketing, tanto histéricas como actuales.

e Realizar observaciones a los competidores, evaluar y desarrollar estrategias para

competir.

Objetivo: | Mantener en condiciones adecuadas las instalaciones.

Descripcion de Funciones del Area

e Mantener la limpieza del local en general, incluyendo el salén de venta, el bafio,

la cocina, la vereda, las vidrieras etc.
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1.2. Procedimiento de las Actividades

El procedimiento de las actividades que se desarrollan en la actualidad es el

siguiente:

Se adquiere la mercaderia en los distintos centros mayoristas ubicados en
localidades especificas, mediante un viaje en persona hasta el lugar o por la
visita de los viajantes al local.

Luego se procede a marcar la mercaderia con su precio y acomodarla
estratégicamente en el local, de acuerdo a su talle y modelo.

Concretada una venta, se procede al envoltorio de la prenda adquirida con bolsas
impresas con el logotipo del comercio, seguido de su facturacion, cobranza y
registracion.

Asi, sucesivamente, se adquiere y se vende mercaderia constantemente. Sin
diferenciar la época del afio, se sigue este procedimiento en todas las estaciones,
y se busca el continuo mejoramiento de la calidad de las prendas, sin desviarse
de los lineamientos que la vertiginosa moda exige para cada momento
determinado.

La forma de pago con la que se maneja el comercio es al contado Unicamente.

1.3. Andlisis del Ambiente Externo

Es l6gico considerar que el desempefio organizacional esta determinado por el

ambiente industrial en el cual compite la compafiia y el pais donde esta localizada.

Ambos factores forman parte del ambiente externo de la organizacion. Algunas firmas

prosperan, en parte, porque su ambiente externo es muy atractivo; otras, funcionan en

forma deficiente porque su ambiente externo es hostil.

Para que una compafiia tenga éxito, ésta debe ajustar su estrategia al ambiente

industrial en el que opera o tener la capacidad de reformarlo para lograr su ventaja

competitiva a través de la estrategia seleccionada.

Para la realizacion del analisis propuesto sobre el ambiente externo donde opera

la empresa “NaNi Boutique” se desarrollan los siguientes modelos:

- Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter
- Analisis de Grupos Estratégicos

- Ciclo de Vida Industrial

- Andlisis Global

20



1.3.1. Modelo de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter

El marco tedrico de Porter se concentra en las cinco fuerzas que generan la
competencia de una industria:

- Elriesgo por el nuevo ingreso de potenciales competidores

- El grado de rivalidad entre compafiias establecidas dentro de una industria
- El poder de negociacion de los compradores

- El poder de negociacion de los proveedores

- Laproximidad de sustitutos para los productos de una industria

Michael Porter (1979) argumenta que cuanto mas fuerte sea cada una de estas
fuerzas, mas limitada estard la capacidad de comparfiias establecidas para aumentar
precios y obtener mayores utilidades. Dentro de su marco tedrico, una fuerza
competitiva solida puede considerarse una amenaza, puesto que disminuye las
utilidades. Una fuerza competitiva debil puede entenderse como una oportunidad,
puesto que permite a la empresa obtener mayor rentabilidad. La solidez de las cinco
fuerzas puede cambiar con el paso del tiempo debido a factores que se encuentran fuera
del control directo de una firma como la evolucién industrial.

A continuacion, se presentard un analisis de las cinco fuerzas presentadas por

Porter en el marco de “NaNi Boutique™:

e Riesgo por el nuevo ingreso de potenciales competidores:

Este punto trata sobre las compafiias que, si bien por el momento no participan
en la industria, tienen la capacidad de hacerlo si lo deciden. Se puede decir que, debido
a las escasas barreras de entrada del rubro y a la alta competencia de comercios
relacionados en la ciudad, posiblemente, estas comparfiias pueden transformarse en
competidores directos. El riesgo en este punto, entonces, es elevado. Por tal motivo, las
organizaciones establecidas, como en el caso de “NaNi Boutique”, deben estar en
constante dinamismo con las exigencias del mercado cambiante y a la vanguardia de la
moda nacional e internacional para minimizar el efecto del riesgo por el ingreso de

potenciales competidores.

21



El riesgo en este punto esta relacionado con la existencia de diversos comercios
que, si bien no son competidores directos en la actualidad, porque ofrecen “ropa de
blanco”, ropa interior, uniformes, ropa para hombres y/o nifios, pueden anexar la venta

de ropa femenina, pasando asi a ser competidores directos para “NaNi Boutique”.

e Rivalidad entre compafiias establecidas:

Para este punto se puede observar que en la ciudad de Oncativo existen
alrededor de diez comercios de venta de ropa femenina de competencia directa. Entre
ellas, existe una relativa rivalidad debido a la estructura competitiva de la industria, en
la cual existe una gran cantidad de tiendas (si se compara con otras localidades de
similares dimensiones) y ninguna de ellas es la dominante, sino que comparten la

clientela de la ciudad.

e Poder de negociacion de los compradores:

En este punto se entiende que los compradores (clientes) tienen escaso poder de
negociacion, es decir, una vez que llegan al comercio, si encuentran la prenda que
buscaban, aceptan abonar el precio establecido por ella, sin negociacion mediante,
excepto si optan por desistir completamente de la compra.

Visto de otro modo, la clientela tiene escaso poder para influir en las decisiones

y directivas del comercio, ya sea de precios, formas de pago, etc.

e Poder de negociacién de los proveedores:

Este punto es importante para la empresa analizada, ya que en este &mbito los
proveedores cuentan con un elevado poder de negociacion. Ellos son los que deciden
cuando se debe comenzar con la liquidacion de temporada, cuanto fabricar de cada
modelo y talle y demas aspectos como las condiciones de pago y el cambio de los
precios sin previo aviso, elevando su costo y disminuyendo la rentabilidad para el

comercio.
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Por otro lado los proveedores pueden cambiar los precios y/o condiciones de
negociacion constantemente. La organizacion en estudio no es un cliente de
envergadura importante para los proveedores, por lo tanto estos no se ven perjudicados

si la pierden como cliente.

e Laamenaza de productos sustitutos:

No considero que este punto sea relevante para la empresa en analisis.

Como conclusion se puede establecer que “NaNi Boutique™ afronta, en general,
una fuerza competitiva moderada, situandose en el medio entre una fuerza competitiva
solida y una fuerza competitiva débil. Por lo tanto, podra sacar provecho de algunas
oportunidades que se vayan presentando, como asi también debera afrontar y sufrir

ciertas amenazas.

1.3.2. Analisis de Grupos Estratégicos

Dentro de numerosos sectores, es posible observar grupos de firmas en la que
cada miembro del grupo implementa la misma estrategia béasica que las otras
organizaciones pertenecientes al grupo, pero diferente de la que buscan otras compafiias
de otros conjuntos. Estos grupos de empresas, con estrategias basicas similares, se
conocen como grupos estratégicos.

Si nos situamos en el sector comercial de la localidad de Oncativo, son diez las
empresas que desarrollan esta actividad. Pero pueden diferenciarse dos grupos
estratégicos diferentes.

Un grupo estd compuesto por seis de las diez empresas que se direccionan a
satisfacer una clientela femenina joven. Y por otro lado, se puede ver el resto de las
empresas del sector, cuatro de las diez (entre las cuales se ubica “NaNi Boutique”), que
se direccionan a satisfacer la necesidades de clientes femeninos de media edad y edad
avanzada, incluyendo talles especiales.
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1.3.3. Ciclo de Vida de la Industria

Este modelo es una herramienta Gtil para analizar los efectos de la evolucion
industrial sobre las fuerzas competitivas. Mediante este modelo podemos identificar
cinco ambientes diferentes, cada uno vinculado a una etapa diferente en la evolucion del

sector industrial:

Ambiente de una industria en gestacién
Ambiente de crecimiento
Ambiente de recesion o disminucion del crecimiento

Ambiente de madurez

o B~ w0 DB

Ambiente de decadencia

/ ETAPAS DEL CICLO DE VIDA DEL SECTOR INDUSTRIAL \

I
DEMANDA

1 2 3 4 5
\\ TIEMPO /
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Se puede establecer que la empresa en andlisis se encuentra en la etapa hiumero
I1, en la cual la demanda se encuentra en expansion y se comienza a obtener economias
de escala. En esta etapa, la amenaza de potenciales competidores es alta pero estos son

absorbidos sin que aumente la presion competitiva.

1.3.4. Analisis Global

La actualidad se encuentra caracterizada por el fenémeno que ha dado a llamarse
“globalizacién”, el cual ha sido favorecido por la disminucion de las barreras en tanto a
la circulacion de bienes, servicios y capital entre los distintos paises, y ha sido
impulsado por los cambios en las tecnologias de la comunicacién, informacion y
transporte.

“NaNi Boutique” no es ajena a este fendmeno, tal es asi que recibe una fuerte
influencia de diversos factores y condiciones que crea este medio global. Por ejemplo,
se logra obtener mercaderia de marcas internacionales, productos totalmente fabricados
en otros paises, como por ejemplo México, Brasil, etc. Con esto se logra abrir
ampliamente la cantidad de versiones, marcas y modelos disponibles para vender.

Por otro lado, el fenémeno de la globalizacion de los mercados también causa
algunos efectos negativos o contradictorios. Muchas veces reponer articulos clave de
una gama de productos que han sido adquiridos anteriormente puede resultar
dificultoso, por ejemplo -y tal es el caso actualmente- cuando se deben enfrentar
grandes restricciones a la importacion. En estos casos, es especialmente dificil adquirir
la mercaderia a precios convenientes.

También es importante destacar como aspecto negativo de la globalizacion para
este mercado la llegada de comercios de venta de ropa “masivos o a bajo costo”, como
es el caso de las tiendas de otras nacionalidades (por ejemplo Bolivia, Corea, etc.), que

abultan la competencia del sector y compiten con “guerra de precios”.
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1.4. Anélisis del Ambiente Interno
Luego del analisis de los distintos modelos sobre el ambiente externo, se procede

a desarrollar un analisis del ambiente interno. Para ello, se comenzara con algunos
comentarios sobre la ventaja competitiva, para luego continuar con el desarrollo de
diversas matrices y modelos.

Se puede definir la ventaja competitiva como la habilidad que posee una
organizacion para sobrepasar el rendimiento de sus rivales. En este sentido, existen
cuatro bloques o dimensiones principales de formacion de ventaja competitiva:
eficiencia, calidad, innovacion, capacidad de satisfacer al cliente.

Estos bloques de formacion de ventaja competitiva son genéricos en tanto que
representan cuatro formas bésicas de reduccién de costos y de logro de diferenciacion
que cualquier empresa puede adoptar, independientemente de su industria o de los
productos o servicios que ofrezcan.

En el caso de “NaNi Boutique”, se observa que se persiguen cada una de estas
cualidades y se intenta alcanzar niveles cada vez mayores, siempre teniendo en cuenta el
contexto de un comercio de dimensiones reducidas y administracion familiar. Tal es asi
que en todo momento se busca trabajar con eficiencia, desarrollando con eficacia los
procedimientos y comercializando productos (ropa) con elevado nivel de calidad, en
cuanto a su textura, costura, colores, estampados, telas, etc.

Por otro lado, se intenta innovar permanentemente (ya sea en promociones,
productos novedosos y lanzamientos), por supuesto en pro de la completa satisfaccion
del cliente, tratando de proporcionarle exactamente lo que desea, en el momento en que
lo requiera, identificando necesidades y reduciendo los tiempos de respuestas. Esta
metodologia se considera esencial para el correcto desempefio de la empresa y su

sustentabilidad en el mercado.

En el proximo apartado se desarrollaran determinadas matrices y modelos para

continuar con el analisis interno de la organizacion en estudio.
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1.4.1. Matriz de Estrategias de Producto/Mercado (Matriz de Ansoff)
Esta matriz, considerada una de las mas clasicas, provee un esquema que le

permite a la organizacion analizar los objetivos de mercado y relacionar dichos

objetivos con el producto y el mercado. Posicionar un objetivo en la matriz no solo

provee informacion acerca de la estrategia correcta a ser perseguida, sino que también

ofrece algunas claves acerca de las fortalezas que deberan ser desarrolladas.

Gréfico:

MERCADO
EXISTENTE

MERCADO
NUEVO

PRODUCTOS
EXISTENTES

PRODUTOS
NUEVOS

Se puede determinar que “NaNi Boutique” se ubica actualmente en el Box I, por

desenvolverse en un mercado existente con un producto existente. Por lo tanto, “NaNi

Boutique” puede crecer en sus negocios por dos medios, mediante la mejora de su

productividad y la penetracién en el mercado, siempre que desarrolle estrategias

relacionadas a productos y mercados existentes.

Este cuadrante es uno de los favoritos, es por eso que la empresa debe

aprovechar al maximo todas las oportunidades que se le presenten, ya que no debe

enfrentarse al enorme gasto gerencial que implicaria actuar sobre los otros tres

cuadrantes.
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1.4.2. Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA)

El Anélisis DAFO, también conocido como Matriz o Analisis DOFA, FODA, o
en inglés SWOT, es una metodologia de estudio de la situacion de una empresa o un
proyecto, analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su
situacion externa (Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada. Se trata de una
herramienta para conocer la situacion real en que se encuentra una organizacion,

empresa o proyecto, y planificar una estrategia de futuro.

Fortalezas y Debilidades

Tabla de puntuacion:

e 1GRAN DEBILIDAD
e 2 DEBILIDAD LEVE
e 3 EQUILIBRADO

e 4FORTALEZA LEVE
e 5GRAN FORTALEZA
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AREA VALORACION

DEBILIDAD FORTALEZA

1 2 3 4 5

DIRECCION GENERAL ESTRATEGICA

Definicion de estrategias a largo plazo #

Herramientas de planificacion #

sistematizada

Cultura empresarial fuerte y conocida por #

la organizacion

Capacidad de influir en los mercados #

Enfoque de la empresa hacia el mercado #

Conocimiento de la competencia #

Conocimiento del mercado #

Estilo de direccion participativo #

Capacidad de anticipacion a los cambios #

COMERCIALIZACION

Definicion y analisis de los mercados #

Estrategia de precios

Competitividad de precios

Amplitud de linea de productos #

Imagen de la empresa #

Estrategias de promocion y publicidad

Productividad de la fuerza de ventas #

RECURSOS HUMANOS

Métodos de seleccion del personal #
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Politica de desarrollo del personal
Antigliedad del personal
Procesos de formacion continua

Cualificacion del personal

FINANZAS
Capacidad de generacion de fondos
Endeudamiento de la empresa

Gestion de Finanzas

ORGANIZACION
Dimension de la estructura organizativa
Asignacion de funciones
Sistemas de informacion

Normalizacién de tareas

CALIDAD

Concientizacion de la importancia de la
calidad

Gestion de calidad

Recursos asignados al control de la

calidad
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Oportunidades y Amenazas

Tabla de puntuacion:

e 1 GRAN AMENAZA

e 2 AMENAZA LEVE

e 3 EQUILIBRADO

e 4 OPORTUNIDAD LEVE
e 5 GRAN OPORTUNIDAD

AREA

VALORACION
AMENAZA - OPORTUNIDAD

AMBITO GUBERNAMENTAL
Politica fiscal nacional

Politica fiscal provincial

AMBITO SOCIOCULTURAL
Acceso a la informacién
Avances tecnoldgicos

Globalizacion de los mercados

AMBITO MEDIOAMBIENTAL
Régimen legal

Tendencia de proteccion

AMBITO FINANCIERO

Tasa de interés
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Accesibilidad a los créditos

Diversidad de lineas de créditos

Tipo de cambio #
AMBITO LEGAL

Legislacion laboral

Legislacion comercial #

A través del analisis FODA se puede observar que la empresa cuenta con
posibilidades reales de lograr los objetivos preestablecidos y desarrollar una preparacion
eficiente para futuros desafios.

Con el desarrollo de este analisis, se intenta lograr que la empresa adquiera
conciencia sobre los obstaculos que debe afrontar (debilidades y amenazas), como es el
caso del ineficiente uso de los recursos financieros, la resistencia al cambio, el elevado
nivel de competencia, la inestabilidad del mercado nacional, la inseguridad, entre los
mas importantes.

Por otro lado, la empresa deberia ser consciente de que cuenta con oportunidades
reales que le brinda el mercado, como la existencia de demanda sin satisfacer, la
posibilidad de ampliacion de la gama de servicios ofrecidos. Ademas, cuenta con
fortalezas internas de la empresa, como una estructura cultural definida, contacto directo
con clientes, buenas relaciones informales. Siempre se debe tener presente estos
aspectos para poder aprovecharlos y potenciarlos.

De esta forma, la empresa podra explotar mas eficazmente los factores positivos
y neutralizar o eliminar el efecto de los factores negativos. Ello implicara realizar una
serie de cambios y tareas destinadas a lograr los objetivos y establecer estrategias de
mercado reales que impliquen el éxito para la empresa, como quitar los vicios internos
de trabajo, establecer mejoras radicales y trabajar exhaustivamente con las personas que
deseen acompanar el progreso de la empresa.

En otras palabras, la empresa debe tratar de explotar las fortalezas, superar las

debilidades, aprovechar las oportunidades y defenderse de las amenazas.
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CAPITULO N° 2: MARCO
TEORICO
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A continuacion se desarrollara el marco tedrico conceptual en el cual se

encuadra el presente trabajo.

2.1. Introduccion al sector textil

Evolucion del sector textil:

El sector textil, y dentro de él, el de los hilados y telas que se estudia en este
informe, atraveso durante la mayor parte de la década de los noventa y comienzos del
siglo XXI su mayor crisis en mas de cincuenta afios.

En cuanto a la politica comercial en Argentina, es necesario recordar que,
durante varias décadas, impero6 en nuestro pais el Régimen Textil, lo que significo hasta
1990 regulaciones para la produccion algodonera y lanera. A partir de este régimen,
hubo periodos en que dichas industrias estuvieron afectadas por precios maximos y
retenciones, con un consecuente efecto negativo que pudo compensarse a través de un
complejo de subsidios, financiamientos especiales, reintegros de exportacion y otras
medidas similares. Se beneficio la radicacion de industrias en el sector a través de
politicas de promocion lo que, a posteriori, produjo una expansion del sector con una
muy amplia sustitucion de importaciones —la que estaba sujeta a licencias previas, que
eran muy limitadas, ademéas de un entretejido regulatorio virtualmente imposible de
sortear.

Todo esto, en los hechos, gener6 un marco de proteccion y desarrollo de la
industria textil nacional, con los beneficios que ello supuso para la economia en general
y, claro esta, particularmente para el sector que se vio desarrollado en un marco de
promocion y proteccion a través de regulaciones protectoras e incentivos directos e
indirectos.

Sin embargo, esto fue asi hasta la década de los *90, en la cual, por causa de las
medidas de desregulacion econdmica y de la apertura de la economia, se elimin6 dicho
régimen textil sin tener en cuenta que, por las condiciones particulares del comercio
mundial de textiles y el tratamiento normativo separado dispensado a los mismos en el
G.A.T.T., era indispensable una politica especial para el sector. La logica consecuencia
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en dicho contexto fue una gran dificultad para exportar los productos textiles elaborados
en nuestro pais por causa de las barreras que se oponen al comercio de textiles e
indumentaria en los principales mercados mundiales, a lo que se sumo una virtual
invasion de importaciones procedentes de paises que carecen de un marco normativo
laboral acorde con los tratados y convenios internacionales sobre la materia.

En ese contexto, y frente al caos econémico que comenz6 a experimentar el
sector, el gobierno se apresuré en implementar medidas que ayudarian a paliar la
situacion. El gobierno comenzd a establecer derechos especificos: un régimen de
licencias automaticas, se exigieron certificados de origen y se adopté un régimen de
etiquetados para todo textil que proviniese del exterior. De todos modos, y
desafortunadamente, los derechos especificos no fueron consolidados en la Ronda
Uruguay del G.A.T.T., con lo cual, la Argentina perdid la facultad de mantenerlos en los
niveles en que habian sido dispuestos.

A los productos elaborados provenientes de paises asiaticos con consumo
productivo basado en elevados niveles de explotacion de la mano de obra, se sumaba la
competencia ofrecida por paises con salarios superiores y procesos de industrializacién
mas avanzados que exhibieron ventajas competitivas en diversos sectores. A esto se
suma la conformacién de bloques regionales, lo que agrava la situacion cuando los
componen paises desarrollados, por cuanto otorgan mayores ventajas competitivas a los
socios geograficamente mas cercanos y economicamente menos desarrollados, como
NAFTA (North American Free Trade Agreement). Todo ello ha generado un traslado
del eje en torno al cual giran la produccion y el comercio mundial de productos textiles,
para lo que ha tenido una significativa influencia la apertura de China al comercio
internacional, profundizando ain mas la globalizacién de la oferta y de la competencia
en este terreno, alcanzando limites inesperados.

Frente a esa situacion, y en vista de que las importaciones de productos textiles
mantenian un incremento sostenido, el sector presentd una solicitud de medidas de
salvaguardia: el gobierno aplicd las medidas rapidamente, aunque ello no perduré en el
tiempo. Estas debieron ser anuladas luego de que Brasil solicite la inaplicabilidad de las

medidas para el comercio intrazona ante un tribunal arbitral que hizo lugar al reclamo,
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lo que finalmente llevd a la eliminacion de las mismas en razén de las condiciones de
igualdad que establece el G.A.T.T. de 1994.

Fue asi entonces que durante la década de los *90 y durante la crisis posterior a
la salida del régimen de la convertibilidad, las estrategias de ajuste en el sector por las
condiciones imperantes en el entorno macroecondmico Yy sectorial fueron
principalmente la reduccion y racionalizacion de la capacidad instalada, y el
desplazamiento (dentro de las posibilidades efectivas de cada sub-sector o etapa) hacia
gamas productivas menos transables o mas altas, buscando con ello condiciones y
precios mas remunerativos.

Asi mismo, el complejo textil argentino fue incorporando un creciente nivel de
informalizacion laboral, previsional y fiscal como consecuencia negativa del proceso de
disminucion de costos y afianzamiento de la posicién competitiva en el mercado
interno, a lo que se sumd un régimen de competencia predatoria que acompafio el
intento del sector textil de diversificar su oferta y mejorar el nivel de calidad de los
productos, por causa del creciente nivel de importaciones textiles.

Cabe decir que, si bien durante este periodo las exportaciones contribuyeron
positivamente a la evolucion sectorial, tanto el proceso de sustitucion de importaciones
como la variacién de la demanda interna jugaron un papel altamente negativo, y se
convirtieron en factores esenciales de la declinacion del complejo textil argentino hasta
la salida de la convertibilidad ocurrida en el afio 2002.

Sin embargo, afortunadamente para el sector, la salida de la convertibilidad
posibilitd un fuerte cambio en los precios relativos a favor de los bienes
comercializables internacionalmente, ademas de un importante abaratamiento del costo
laboral y de las tarifas de los servicios publicos en términos internacionales.

El sector textil ha acompafiado al proceso de recuperacion econémica iniciado
desde la crisis del 2002. A partir de ese momento se pueden establecer cuatro etapas
diferenciadas para describir la recuperacion y el crecimiento de la cadena de valor de la

industrial textil y de la indumentaria en argentina post-devaluacion
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a) 2002-2003

La modificacion del tipo de cambio a partir de la devaluacion del peso, que
en menos de un mes paso de una relacion 1 a 1 a una relacion 3 a 1, impulsa un
proceso de acondicionamiento y reactivacion de las instalaciones productivas
que habian llegado a un nivel de utilizaciéon del 35% de la capacidad instalada
antes de la crisis.

Las empresas invirtieron, con recursos propios fundamentalmente, en capital
de trabajo. Consecuentemente, el nivel de actividad crecid hasta llegar a un nivel
de utilizacion del 74% en el afio 2003, con la incorporacién de 72 mil nuevos

trabajadores en forma directa en tan sélo un afio y medio.

b) 2004-2007

En una segunda etapa, entre 2004 y el primer semestre de 2007, las tasas de
crecimiento y de rentabilidad comenzaron a ser mas moderadas. En 2004 y
2005, el sector crecio en torno al 8% y en los siguientes dos afios, a una tasa del
6,5% anual en 2006 y del 5,5% en 2007. El efecto inflacionario sobre un tipo de
cambio que se mantuvo estable comenzo a deteriorar los niveles de rentabilidad.
En este periodo, las empresas se hicieron cada vez méas dependientes de la
generacion de un mayor volumen de ventas para compensar el incremento de
costos fijos de produccion.

Por otra parte, se modificd la légica del crecimiento. Ya no se avanzo sobre
la capacidad instalada, sino a partir de la reinversion de utilidades generadas en
el periodo anterior. Esta etapa esta signada por un importante nivel de inversion
y modernizacion de la estructura productiva. De esta forma, si bien el producto
aumentd un 31% en este trienio, la utilizacion de la capacidad instalada se
mantuvo estable en un promedio anualizado entre el 78 y el 80%.

Durante este periodo crecio el nivel del empleo a un ritmo acelerado,
generando 149 mil nuevos puestos de trabajos directos. No obstante, en este
mismo periodo la importacién comenz6 a crecer aceleradamente por los mayores

requerimientos de complementacién de la produccion nacional. Durante 2006, se
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alcanzaron los maximos niveles de la década del noventa y, en 2007, se los

supero.

c) 2007-2009

A partir del segundo semestre de 2007, arranco una etapa aun mas compleja
para la produccion textil. Con una moneda nacional mucho mas apreciada en
términos reales por la inflacion acumulada y con niveles de importacion récord,
que se concentran principalmente en los ultimos eslabones de la cadena de valor
(las confecciones), el comportamiento de las diferentes ramas productivas
comenz6 a ser mas irregular y los niveles de rentabilidad bajaron
significativamente.

Si bien las cifras del INDEC sefialan que el complejo textil crecié a una tasa
del 6,2% en los primeros siete meses de 2008 respecto a igual lapso de 2007,
sondeos privados de los principales ndcleos productivos estiman que el
comportamiento de este periodo es mucho més volétil que en los anteriores.

A partir de aqui, la industria textil comienza una fase de desaceleracion.
Algunos eslabones de la cadena de valor, como hilanderias y tejedurias,
demuestran una baja de entre el 30 y el 40%. Aun asi, esta situacion es bastante
diferente de la crisis de fines de los noventa, ya que anteceden 5 afos de
crecimiento pleno, hay solvencia financiera, capital de trabajo, stocks y un
proceso activo de reinversion de utilidades. De hecho, més alla del panorama de
inestabilidad e incertidumbre, se mantuvo en vigor el proceso inversor de la
cadena de valor. En efecto, la cadena de valor ha desembolsado, desde la
devaluacién y hasta 2008, sélo en concepto de bienes de capital y sin
financiamiento externo, casi 4.000 millones de pesos a lo largo de los ultimos
seis afos.

De acuerdo con el célculo de la Fundacion Pro Tejer, por cada millon de
pesos invertido se generaron cerca de 80 puestos de trabajo. De ese modo, se
reincorporaron a lo largo del periodo 233 mil trabajadores en toda la cadena de

valor en forma directa. El producto, por su parte, crecié en una magnitud adn
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mayor por el efecto de la modernizacion de las instalaciones productivas que
permitieron una mayor eficiencia y productividad.

El empleo industrial textil representd en 2007 el 10,4% de toda la industria
nacional. Las exportaciones mantuvieron a lo largo de todo el periodo un ritmo
ascendente y aumentaron un 56%, a pesar de la pérdida de competitividad
derivada de la apreciacion de la moneda y de contar con un mercado interno en
crecimiento. Esas ventas corresponden a 1.850 empresas nacionales y se
dirigieron a 127 paises.

Una clara muestra de la fortaleza y el potencial del sector se observa
analizando los precios de exportacion de la indumentaria comparados con el
resto de las areas de la economia. Mientras el valor promedio por tonelada
exportada de la Argentina fue de 529 dolares, el de los bienes finales de la
cadena textil fue de 33.413 ddlares, es decir, 63 veces mas alto.

A su vez, en comparacion con el valor promedio de los bienes industriales
(2.470 dolares por tonelada), la indumentaria se vende a un precio casi 14 veces
mas alto.

El dnico aspecto amenazante del sector es el incremento récord de
importaciones, que para fines de 2008 ha sido mayor a 1.700 millones de
dolares, es decir, un 50% mayor que el pico mas alto durante la convertibilidad.
En tal sentido, cabe sefialar, la tasa promedio anual de crecimiento de la
produccién nacional entre 2002 y 2007 fue del 17%, mientras que la de las

importaciones fue del 36% en el mismo lapso de tiempo.

d) 2009-2010

A lo largo del afio 2010, el sector textil y de indumentaria ha recuperado el
ritmo de crecimiento de 2008, luego de la caida del 20% que se registro en el
afio 2009. La recuperacion empezo en el cuarto trimestre de 2009 vy, para el afio
2010, se proyect6 una suba del 20 al 25%, mucho mas que el 10% estimado por

la mayoria de los sectores industriales.
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Después de las automotrices y la metalmecanica, éste es el sector que mas
dinamismo muestra. Las ventas mejoran en todos los segmentos de la cadena de
valor textil. Al amparo de un consumo vigoroso en el mercado interno, se
multiplican los planes de inversion vy, en el ultimo afio, se generaron 40.000
nuevos empleos, lograndose recuperar todos los puestos laborales registrados
que se perdieron durante la crisis de 20009.

Esto fue gracias a las medidas aplicadas por la Secretaria de Industria en
diciembre de 2008 (licencias no automaticas, valores criterio, normas
antidumping), que beneficiaron a todo el sector y que aun continGian vigentes.

Con una utilizacién de capacidad instalada superior al 80% en los primeros
cinco meses del afio 2010 -varios puntos mas que la media de la industria en el
pais, segun datos de la Fundacion Pro Tejer- la inversion en bienes de capital,
partes y accesorios para toda la cadena sumo US$ 71,8 millones, un 86% mas
que el mismo periodo de 2009. Desde esta Fundacién aseguran que de la mano
de la politica de sustitucion de importaciones y de las barreras arancelarias y
paraarancelarias que protegen al sector, la industria textil y de indumentaria
cerrara el afio 2010 con inversiones por US$ 300 millones, igualando los niveles
de 2008, aunque aun estan por debajo del récord de 2007, cuando los
desembolsos en nuevos proyectos superaron los US$ 400 millones.

Cabe agregar que los $200 millones en préstamos para pymes textiles a una
tasa del 9,9% a 5 afios, una linea que el Gobierno argentino lanzé en junio a
través del Fondo de Financiamiento del Bicentenario.

De esta forma, para fines de 2010, la cadena de valor habra incorporado
bienes para capital por 1.900 millones de dolares desde el afio 2004. La
Fundacion Pro Tejer detalla que la produccion de fibras sintéticas y artificiales,
practicamente, se duplica en términos interanuales, y el siguiente sector mas
dinamico de la cadena de valor es la indumentaria, que crece por encima del
35%. Los hilados y los tejidos mantienen una suba cercana al 24%.

De acuerdo con los datos presentados, el sector de indumentaria y textil ya

dejo atras los efectos de la crisis financiera internacional que habia tenido un
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impacto muy fuerte para la industria en todos los paises, con una caida superior

al 10% en las exportaciones globales del sector.

2.2. Informacién contable proyectada

Generalmente, existe consenso en que el objetivo de la contabilidad es brindar
informacidn util para la toma de decisiones. Debido a lo mencionado anteriormente, nos
encontramos con que existen diferentes tipos de informes contables.

Tal como lo establece Mario Biondi (2001)}, entre los distintos informes
contables tenemos los estados contables, que nos muestran la composicion del
patrimonio del ente, la evolucidn de dicho patrimonio y los resultados que se produjeron
a una determinada fecha.

Sabemos que la informacion que se suministra en los estados contables
corresponde a un cierto periodo, esto posibilita el hecho de que dicha informacién se
refiera solo al pasado del ente. Pero también es posible que los distintos usuarios de los
diversos informes contables deseen conocer la situacion del ente en el futuro y esto nos

Ilevaria a elaborar informacion contable proyectada.

2.3. Necesidad de la confeccion de estados contables proyectados

Anticiparse a los acontecimientos es similar a disefiar la trayectoria de un ente
en el tiempo por venir. Considerando que su formacién y desarrollo son actos volitivos,
aun cuando en determinadas circunstancias puedan ocurrir acontecimientos no
programados ni deseados, se requiere definir DONDE, CUANDO y COMO se desea
llegar.

En todo camino por recorrer pueden ocurrir paradas, retrocesos y, naturalmente,
avances. Esa serie de acontecimientos configuran una expresion de deseos denominada,
genericamente, OBJETIVOS.

! Biondi Mario. Publicacién “Contabilidad y Auditoria” —Af0 7- nimero 14. Diciembre 2001.
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El cambiante entorno en que se desenvuelve el ente requiere ser considerado, asi
como también los indicadores macroeconémicos, coyunturales y estructurales.

La adecuada ponderacién de todos los factores enunciados, y de muchos otros,
permitira preparar estados contables proyectados con una razonable anticipacién. De no
poseerse esa informacion proyectada podrian ocurrir acontecimientos no deseados.

Una empresa, con su estado de situacion patrimonial proyectado, estd en
condiciones de conocer por anticipado si la situacion patrimonial, econémica y
financiera a la que hipotéticamente arribard la empresa es compatible con las metas
previstas o decididas a alcanzar en el periodo —siempre que se cumplan las premisas o
supuestos sobre los que se elaboraron los presupuestos.

En caso afirmativo, solo queda la accion, es decir, la puesta en marcha y el
control de su ejecucion del que periddica y regularmente se emitiran informes con
especificacion de los desvios para:

- Ajustar los presupuestos
- Corregirlos oportunamente
- Asignar responsabilidades

Asi, entonces, se pone en marcha un verdadero proceso de retroalimentacion al
sistema de planeamiento y control que Aldo Alonso (1980)° lo representa en el
siguiente gréfico:

2 ALONSO Aldo, Administracién de las finanzas de la empresa — Ediciones MACCHI, Bs. As 1980.
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2.4. Pautas para la elaboracion de informacidn proyectada
Es necesario tener en cuenta que, cuando se procede a elaborar informacion

proyectada, las proyecciones que se desarrollan deben realizarse sobre bases sélidas;
esto implica que los parametros que se utilicen, permitan generar informes con un alto
grado de objetividad. La informacién histérica del ente deberia estar sujeta a un
conjunto de ajustes que le permitan poder inferir mas adecuadamente la probable
evolucidn histdrica.

El hecho de proyectar informacion nos obliga a definir una situacion que puede
estar basada en hechos ocurridos en el pasado y que al cierre del ejercicio no han
concluido, o bien se pueden determinar hechos o sucesos que puedan ocurrir en el
futuro dentro de un escenario posible.

Para ello, son importantes los diferentes indicadores y distintos conjuntos de

sefiales que se producen en el desarrollo de la actividad del ente.

2.5. Objetivos de la informacion proyectada

En diversas publicaciones se ha hecho la distincion entre objetivos generales y
particulares de la informacion proyectada. Los objetivos generales brindan un punto de
partida para la elaboracion y posterior presentacion de informacion proyectada entre los

cuales se pueden destacar:

e Brindar informacion contable sobre el ente que se refiera al futuro y que sea
confiable
e Analizar los posibles escenarios futuros en donde debera desenvolverse la empresa y

planificar la conducta de la empresa en cada uno de ellos
Los objetivos particulares se refieren a cuestiones especificas y sirven como ayuda para

el cumplimiento de los objetivos generales. Se pueden destacar como objetivos

particulares de la informacion contable proyectada los siguientes:
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e Proyectar el desarrollo futuro del ente como una empresa en marcha

e Acotar los parametros para la determinacion del valor recuperable de los activos

e Brindar informacion confiable a directivos, sindicos y terceros que les permita
conocer el manejo financiero previsto para la empresa y el nivel de las
inmovilizaciones de capital

e Analizar los resultados y la evolucion de la empresa con pardmetros similares a los
utilizados para planificar y evaluar el proyecto de inversion

e Mejorar los controles econdmicos y de legalidad previstos en las leyes de
sociedades y de concursos (este Ultimo se refiere a empresas en crisis, que deben

reorganizarse, para poder seguir funcionando).

2.6. Aspectos necesarios en la elaboracion de informacion proyectada

Cuando se elabora informacion proyectada es necesario que se observen los

siguientes aspectos:

e que los componentes de cada informe presentado estén relacionados con los
objetivos que se pretenden cubrir con el informe elaborado

e (ue exista un horizonte de planeamiento hasta el cual se extiende la informacion
elaborada

e que la informacion presentada sea necesaria para el momento en que es elaborada

e (ue exista periodicidad en la preparacion de los informes.

Entre los distintos informes proyectados que se pueden presentar destacamos la
presentacion de estados contables proyectados y el flujo de fondos futuro esperado.
Asimismo, existe una serie de indicadores que pueden ser proyectados, entre los cuales

podemos destacar el punto de equilibrio proyectado y el efecto “palanca” proyectado.
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2.7. Objetivos que persiguen los estados contables proyectados

Juan Carlos Viegas® hace mencién de los objetivos que persiguen los Estados

Contables Proyectados, los cuales se describen a continuacion:

Reducir la incertidumbre y planificar acciones anticipando conductas futuras
Proyectar el desarrollo del ente como Empresa en marcha
Acotar los parametros para la determinacion del valor recuperable

Brindar informacion contable referida al futuro

a > w0 DN e

Analizar los resultados y evolucion de la empresa con parametros similares a los
utilizados para planificar y evaluar el proyecto de inversion

6. Mejorar los controles econémicos y de legalidad previstas en la ley de
Sociedades y de Concursos y Quiebras.

¢ Quiénes son los Usuarios de la informacién contable proyectada?

Otra cuestion a analizar consiste en determinar quiénes son los usuarios de la
informacion contable proyectada, a quienes podriamos clasificar en dos tipos: los
internos (aquellos que requieren informacion contable proyectada y son parte de la
empresa) y externos (quienes requieren informacidén contable proyectada pero no

pertenecen a la empresa).

Se establece la siguiente division de los usuarios:
e Usuarios internos: Areas de gerencia departamentales, accionistas y directorio
e Usuarios externos: Inversionistas, instituciones financieras, proveedores y

organismos reguladores, profesionales y pablicos

Para Viegas, “es posible que los principales interesados sean muchos de los que

estén vinculados a la empresa, pero imposibilitados para forzar la confeccion de

%Viegas, Juan Carlos. “Contabilidad Presente y Futuro”. Ediciones Macchi.
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informes orientados a discernir sobre los alcances de sus actividades futuras y la
relacion con el resultado que puede obtenerse como consecuencia del cumplimiento de
las metas propuestas”. Viegas también menciona que “la relacion que ligue a los
interesados en la informacion proyectada sobre las actividades de la empresa, se vera
influenciada —notoriamente- por la posibilidad de contar con ella como elemento previo
a cualquier decision a tomar y ademas a la factibilidad de rodear a la misma de garantias

técnicas y profesionales”.

2.8. Entidades reguladoras

Otra cuestion gue no se puede dejar de lado es el hecho de que existen diferentes
normas legales para la presentacion de estados contables que deberian ser consideradas
al elaborar los estados proyectados. Entre las entidades que dictan normas para la

preparacion de los estados contables podemos destacar a:

Banco Central de la Republica Argentina (BCRA) para entidades financieras

e Comision Nacional de Valores (CNV) para entidades que deseen realizar oferta
publica de valores

e Superintendencia de Seguros de la Nacion (SSN) para ente que desarrollan la
actividad aseguradora

e La Inspeccién General de Justicia (IGJ) para asociaciones civiles, mutuales,

fundaciones, y otras entidades.

No se pueden omitir las normas contables profesionales, entre las cuales se puede citar:

e Normas generales de exposicion contable (Resolucion Tecnica N° 8)

e Normas particulares de exposicion contable para entes comerciales, industriales y de
servicios (Resolucion Técnica N° 9)

e Normas particulares de exposicion contable para entes sin fines de lucro

(Resolucion técnica N° 11)
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Como conclusion del presente capitulo, creo relevante transcribir un extracto del

sitio web www.enciclopediafinanciera.com, en el cual se describe de forma practica y

resumida la tarea de proyectar estados contables.

“La proyeccion de los estados financieros consiste en
calcular cuéles son los estados contables que presentara la
empresa en el futuro.

La técnica mas habitual para proyectarlos, es el
denominado porcentaje de ventas; y consiste en realizar los
estados financieros proyectados en funcién de los efectos
que tendran una variacion de las ventas en estos”.

Por ejemplo, se espera que una empresa, durante los préximos cuatro afos,
incremente sus ventas en un 10% anual. En consecuencia, se proyectaran los estados
financieros en base a esta cifra. Ademas necesitard saber como creceran los costos de
explotacion y gastos de administracion ante incrementos en las ventas para saber en qué
porcentaje incrementarlos (en funcion de la posicion del costo marginal, podrian
incrementarse a una tasa mas alta que las ventas, sin embargo los gastos de
administracion suelen crecer menos que proporcionalmente gracias a las economias de
escala). La empresa compondra una cuenta de resultados proyectada con las ventas,
costos, amortizaciones, lo que dard como resultado un beneficio y unos impuestos. Esta
cuenta de resultados afectara al balance de situacion en cuanto a que variara los fondos
propios por el beneficio y reducira el valor de los activos por la amortizacion. Ademas
debera tener en cuenta necesidades de nueva maquinaria si existiesen, etc.

Haciendo una proyeccion por los 3 afios proximos, tendriamos un panorama de
cual seria la situacion financiera de la empresa al final de ese periodo, lo que nos
permitiria anticipar potenciales problemas que pudiesen surgir. Dicha proyeccién podria
ser especialmente utilizada en el andlisis de inversiones para calcular los flujos de caja
futuros proyectados.

Esto resume de forma simple, pero tedrica, el trabajo a realizar en los dos
capitulos siguientes, para proyectar los estados contables de la empresa analizada “NaNi

Boutique”.
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CAPITULO N°3: PROYECCION DE
ESTADOS CONTABLES
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3.1. Introduccion
Con la informacion desarrollada en el capitulo anterior, se procederad en este

tercer capitulo a realizar una proyeccion de los estados contables de la empresa,
utilizando un horizonte de tiempo de tres afos, ya que se considera que este plazo es el
mas apropiado en relacion al rubro desarrollado y a las expectativas de la empresa segun
a la informacion brindada por este trabajo.

Me resulta interesante comentar que la informacion proyectada contribuye a que
los usuarios de los estados béasicos cuenten con una herramienta que les permita
observar la perspectiva de los objetivos que la entidad se propone alcanzar. Por lo tanto,
los informes proyectados constituyen un puente necesario que vincula el pasado con el
futuro.

Sin embargo, el conocido autor Enrique Fowler Newton, en su obra Cuestiones
Contables Fundamentales, expresa lo siguiente: “... la informacion proyectada responde
a premisas que reflejan creencias sobre el comportamiento futuro de distintas variables,
que en su mayoria estan fuera del control del ente y cuyo comportamiento puede llegar
a ser incierto”. Luego, Fowler Newton sefiala que “la incertidumbre referida impide
alcanzar el requisito de verificabilidad que deberia satisfacer la informacion contable”;
y continua diciendo: “...y estd claro que nadie puede comprobar si las premisas
empleadas son adecuadas y cual es la probabilidad de que se cumplan. En consecuencia,
la informacion proyectada no satisface los requisitos de verificabilidad, confiabilidad y
utilidad que debe cumplir la informacion contable”. Finalmente, concluye:
“...rechazamos la idea de que los estados contables incluyan informacién proyectada.
Consideramos que es preferible que quien tenga interés en ella la solicite separadamente
y no que se dé difusion amplia de datos de escasa confiabilidad”.

Quiero aclarar que a partir de la posicion de Fowler Newton, me apoyo en las
siguientes opiniones personales: respecto al principio de verificabilidad, la informacién
contable debe permitir su comprobacion mediante demostraciones que la acrediten y la
confirmen. Teniendo en cuenta que la informacidn proyectada es sobre hechos futuros y
no se refiere a hechos historicos, si se desea aplicar el principio mencionado,

deberiamos esperar la ocurrencia de los hechos que se buscan proyectar, aunque
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perderiamos de vista el objetivo de la informacion prospectiva que consiste en anticipar
la ocurrencia de un hecho que afecte a la empresa.

Es discutible, también, lo planteado en cuanto a su utilidad, ya que si hay
quienes lo requieren es porque, seguramente, le sera util y, con respecto a la
confiabilidad, en la medida en que exista un marco que regule su presentacion, ésta se
vera potenciada en cuanto a su confiabilidad.

Es posible afirmar que, al proyectar informacion contable, se busca conocer de
qué manera se ven reflejados los hechos o sucesos futuros en la situacion patrimonial de
la empresa, y son los estados contables proyectados los que nos permiten apreciar la
situacion mencionada anteriormente. Los estados contables proyectados son la sintesis
del proceso de presupuestar de forma integral al ente, el cual expondra aquello que se
espera lograr en un determinado horizonte de planeamiento, partiendo de una realidad
historica expuesta en los estados tradicionales, con ejecucién a los prondsticos, premisas
e hipotesis del planeamiento. Con su utilizacion, se pretende complementar la
informacion brindada por los estados contables tradicionales y satisfacer mayores
exigencias en el conocimiento de la gestién empresarial.

Los estados que se proyectaran en el presente trabajo son:

e Estado de Situacion Patrimonial
e Estado de Resultados

En el capitulo anterior se explico que, cuando se procede a elaborar informacién
proyectada, las proyecciones que se desarrollan deben realizarse sobre bases sélidas,
esto implica que los parametros que se utilicen permitan generar informes con un alto
grado de objetividad.

Proyectar informacion nos obliga a definir una situacion que puede estar basada
en hechos ocurridos en el pasado y que al cierre del ejercicio no han concluido, o bien
se pueden determinar hechos o sucesos que puedan ocurrir en el futuro dentro de un
escenario posible. Para ello, son importantes los diferentes indicadores y distintos

conjuntos de sefiales que se producen en el desarrollo de la actividad del ente.
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Propongo dividir estas sefiales e indicadores en dos grupos:
e Pautas especificas

e Pautas especiales

Pautas Especificas:

Las denominadas pautas especificas son aquellas que nos permiten explicar las
causas generadoras de incidencias positivas 0 negativas en el desenvolvimiento de la
empresa. Se las clasifica en tres grupos que son los que se describen a continuacion:

Pautas de ajuste: aquellas que influyeron en la operatoria de la empresa en el

pasado y se espera que no incidan en el futuro, debido a que se las considera
extraordinarias o no repetitivas. Pueden comprender hechos especificos o tendencias.

Pautas de cambio: cambios producidos en inversiones, en algunos métodos, en

algunas tecnologias, en el mercado, en los servicios, etc. que posiblemente obliguen a la
empresa a realizar un cambio en su operatoria normal.

Pautas de crecimiento: tendencias generales de los mercados en los que se

desenvuelve la empresa.

Pautas Especiales:

El futuro comportamiento de la empresa no solo depende de las posibilidades y
actitudes que tome el ente. Esto se debe a que el contexto en el cual desarrolle sus
actividades es un factor muy importante y que debe ser tenido en cuenta.

Esto implica que, al proyectar el desenvolvimiento de la empresa en el futuro,
debe tenerse en cuenta el marco en el que opera el ente y las variables
macroeconémicas.

Entre las variables macroecondémicas podemos mencionar:

- tasas de inflacion que se esperan

- tipos de cambio de monedas extranjeras con las que opere la empresa con mayor
frecuencia

- tasas de interés para operaciones pasivas y para operaciones activas

- tarifas de combustibles, energia eléctrica y demas servicios publicos

- evolucidn de niveles de remuneracion al personal segin convenios.
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A continuacion, se procede a mencionar algunos principios aplicables a la
informacion contable proyectada para tener en cuenta:
Utilidad

El mencionado principio consiste en que la informacion que se ha proyectado
sea considerada util por los usuarios externos para clarificar ideas y mejorar su
capacidad en la toma de decisiones con respecto a la empresa que emite la informacion.

La aplicacion de este principio es de fundamental importancia ya que nos
permitira definir qué tipo de informacion es util para los usuarios. Ademas, trata sobre

el marco hacia el cual deben apuntar los demas principios.

Comparabilidad:

Al realizar la presentacion de estados contables proyectados, la forma de
exposicion debe permitir la comparacion con la informacién presentada en los estados
contables anuales y con los estados contables emitidos por entidades que acttan en el
mismo contexto que el ente emisor. El objetivo que se persigue es evitarle al usuario la

realizacion de tareas adicionales para comparar la informacion que le es suministrada.

Uniformidad:

Los criterios de valuacion y medicion que se utilizan al realizar las diferentes
proyecciones deben ser similares a los utilizados en el ejercicio que ha concluido. Debe
revelarse, en caso de que exista, el cambio de un criterio y ademas deben mostrarse los

efectos que este produce.

Totalidad:

Los informes proyectados deben tener el mismo origen que los demas informes
contables. Esto implica que el sistema de informacion contable funcione de manera
integrada, como una base de datos Unica y que sea capaz de producir diversos tipos de

informes.
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Empresa en marcha:

La informacion proyectada presentada estd basada en la idea de que la empresa
en cuestion se encuentra funcionando y que tiene la capacidad necesaria para poder
seguir operando en el futuro, con las mismas condiciones que se daban al cierre del

ejercicio.

Prudencia:
Ser prudentes implica seleccionar los indicadores que tengan mayor probabilidad
de ocurrencia y no tener en cuenta a aquellos indicadores que se relacionen con

situaciones que probablemente no vuelvan a repetirse.

Oportunidad:
Este principio nos dice que la informacion que se entrega a los usuarios debera

suministrarse en el tiempo y el lugar conveniente para que pueda influir en la toma de

decisiones.

Claridad:

Se debe tener en cuenta que la informacion debe prepararse utilizando un
lenguaje preciso, se debe evitar ambigiiedades y ademas debe ser inteligible y facil de
comprender por los usuarios que no tengan conocimientos sobre temas de contabilidad

o relacionados a ella.

Costo — Beneficio:

Preparar la informacion proyectada implica incurrir en un costo para su
obtencion. Si el costo que afronta el ente para producir la informacién proyectada
excede el beneficio que puede presentar la emision de dicha informacion no se

justificaria su realizacion.
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Confidencialidad:

La idea de este principio consiste basicamente en que en la informacion

proyectada que presentan las entidades no debilite la competitividad de las empresas.

A continuacion se seguira con el desarrollo de las siguientes etapas:

1. Definir el periodo que abarca la proyeccién

2. Establecer el contexto en el que la empresa va a desarrollar su actividad

3. Preparar la informacion a utilizar para la proyeccion de estados contables
4. Elaborar el estado de situacion patrimonial y de resultado actual
5

Elaborar el estado de situacion patrimonial y de resultado proyectado

Definidas las diferentes etapas se procede a su elaboracion y analisis en

particular.

3.2. Periodo que abarcaré la proyeccion.
Para comenzar a trabajar en la proyeccion, es necesario definir el tiempo que

sera abarcado por ésta. En los casos en que existan normas que regulen la presentacion
de estados contables proyectados seran éstas las encargadas de definir el periodo que
deben abarcar.

La duracién de las proyecciones financieras depende del tipo de negocio y de los
mercados en el que se desarrolle la actividad. En mercados maduros y estables los
periodos de proyeccidn son mas extensos, puesto que tienen que abarcar un periodo tan
amplio que dé una imagen completa del negocio y su actividad. Por ejemplo, una
empresa energética, considera periodos de proyeccion de entre 8 a 10 afios. Por su parte,
los mercados més flexibles, o ciclicos, deben considerar periodos de proyecciones mas
cortos, entre tres, cinco y siete afios. En la practica, estos son los periodos de proyeccion
que mas se utilizan.

Para la proyeccién de los estados contables de “Nani Boutique” se tomard como
lapso de tiempo un horizonte de tres afios, periodo considerado suficiente para satisfacer

las necesidades y requerimientos del presente trabajo.
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Se comienza con el analisis de todos los datos econdmicos-financieros de la
empresa, recabado durante el afio 2014, para luego realizar la proyeccion hacia los afios
2015-2016-2017.

3.3. Contexto en el que la empresa va a desarrollar su actividad
Sabemos que la empresa se desenvuelve dentro de un sistema econémico del

cual es una parte integrante. Por lo tanto, lo que afecte a dicho sistema también afectara
al desenvolvimiento de la empresa.

Este hecho obliga a imaginar el escenario en el cual la entidad ha de
desenvolverse, y esto hace que se deba tener en cuenta que, cuanto mayor es el grado
de incertidumbre sobre la economia, mayor sera la tarea para establecer el mencionado
marco.

La situacion descripta en el parrafo anterior obliga a realizar prondsticos sobre
los rubros que componen el presupuesto de la empresa. Para ello, es necesario que se
analicen y cuantifiquen las relaciones existentes entre el ente y la economia en la que

esta se desenvuelve.

Estas relaciones pueden verse afectadas por las siguientes variables:

1. Variables Macroeconémicas

Se refieren a las pautas que brinda la economia en general, las cuales, a su vez,
pueden subdividirse en:

- inflacion

- tipos de cambio

- tasas de interés

- tarifas

- niveles de remuneracion

- politicas en materia tributaria

Inflacién:
La inflacién es un componente a tener en cuenta ya que puede distorsionar la

informacién que se pretende suministrar de manera significativa. Los indices que se
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suelen tomar como referencia para realizar la proyeccion son el indice de precios
mayoristas y el indice de precios al consumidor
Para solucionar el problema que presenta la informacion se utilizan como alternativas:

- estimar la pérdida del valor de la moneda en el periodo que abarca la proyeccion

- utilizar una moneda menos cambiante (moneda dura)

- realizar las proyecciones en moneda constante (opcion elegida para el presente
trabajo)

Tipos de Cambio:

Consiste en estimar cual sera el tipo de cambio que existird para la moneda
extranjera en el tiempo que abarca la proyeccion. Es importante tenerlo en cuenta
debido a que las operaciones que puede realizar la empresa con moneda extranjera,
entre las cuales podriamos enumerar inversiones, compras de materia prima necesaria
para la produccion, deudas o créditos en moneda extranjera, etc.

Cabe destacar que, para el caso del comercio analizado, esta variable no es tan

importante, ya que no se realizan operaciones con moneda extranjera.

Tasas de interés:

Se deben estimar las tasas de interés activas y pasivas. La razon que justifica tal
estimacion consiste en que las tasas activas nos permitiran conocer cual es el costo de
tomar fondos en el mercado financiero y las tasas pasivas nos dicen cual es la

recompensa de colocar fondos propios en el sistema financiero.
Tarifas:
Radica en estimar los posibles precios de combustibles, energias y servicios

publicos que utiliza la empresa, para su normal desenvolvimiento.

Niveles de remuneracién:

Se trata de determinar la posible evolucion de los niveles de remuneracion de

acuerdo con posibles disposiciones gubernamentales y convenios colectivos de trabajo.
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Las politicas tributarias:

En este punto se incluyen las decisiones en materia tributaria que pueden ser
gubernamentales, provinciales o municipales que afectan a la empresa.

Se deberia tener en cuenta la creacion o eliminacion de impuestos, posibles
exenciones, regimenes de promocion que influyen sobre la economia en el periodo que

se est4 proyectando.

2. Variables Microecondmicas

Se trata de pautas especificas que afectan a la empresa, como por ejemplo:

- posible evolucion de los precios de la mercaderia y sus condiciones de compra.
Para el caso de la empresa analizada, no se detectan grandes cambios.

- Posibilidad de cambios en las condiciones de compra de mercaderia a
proveedores, para lo cual se deben tener en cuenta plazos e intereses de las
operaciones.

- politica que aplica la empresa en el tema de remuneraciones e incentivos al
personal, el plan de inversiones de la empresa y la traslacion a los precios de
ventas de las variaciones producidas en los costos.

INFORMACION IMPORTANTE A TENER EN CUENTA
Coémo se forman los precios de la ropa argentina

El economista Mariano Kestelboim describe las particularidades del modelo
productivo local: "Desde los 90 y hasta ahora, la produccion se desverticalizo; las
marcas de indumentaria producen en talleres con una capacidad limitada". Esta
dindmica, agrega, “provoco la extension y el desmadre de los talleres clandestinos”.
Mientras el consumo funcion6 como uno de los pilares del modelo, la capacidad
productiva crecio.

Las empresas declaran que con la salida de los talleres los costos se sumaron a
las prendas, "sobre todo, los vinculados a la comercializacion™, dice Kestelboim. Y la
acumulacién llegé a las vidrieras al final de la cadena.

Por otra parte, manifiestan desde el sector que las trabas a la importacién
complicaron el abastecimiento de insumos, alargaron los tiempos y agregaron nuevos
costos al ingreso de mercaderias que nadie asume en voz alta. Ademas, reconocen los

vendedores por lo bajo, los precios tienen un plus que sirve como margen para hacer
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promociones y usarlas como estimulo para la demanda. Es que el 80% de las ventas en
los locales de ropa se hace en los dias de descuento con bancos, tarjetas u otras
promociones, y eso gener6 una fuerte distorsion en los precios.

Segun datos de la Fundacion Pro Tejer, la fabricacion propiamente dicha de una
prenda, por ejemplo un jean de marca premium, explica sélo 14,4% del precio. Segun el
detalle del informe, la materia prima representa apenas 4,6%, corte y costura, otro 4,2%,
y una porcion similar corresponde al lavado, bordado y otros pormenores de la
confeccion. En este paquete, la ganancia del confeccionista pesa menos del 1% y otro
tanto corresponde a gastos operativos.

Fuera de la fabricacién, lo que se paga por el jean del ejemplo también incluye
un porcentaje de disefio, marketing, publicidad y otros gastos administrativos, que
agregan un 19,4% mas al numero final.

Por altimo, concluye el estudio de Pro Tejer, se contemplan los costos
comerciales y de ocupacion (31%), y los financieros (8%), que incluyen el impacto de
las promociones. En este item merece una mencion el monto adicional de "llave" que
pagan quienes se establecen en un shopping, las altas expensas y los gastos comunes.

La cuenta cierra con un 27% adicional de impuestos, entre los que se ponderan
el IVA, Ingresos Brutos, Impuesto al Cheque, Ganancias, Aportes y ABL. Andrés Mir,
del Instituto Argentino de Andlisis Fiscal (laraf), apunta que, en base a margenes
estandar y estructuras promedio, el costo impositivo en el precio de venta al publico de
la indumentaria esta en torno del 37%.

Con todo esto, las marcas hacen un mark up, es decir, establecen un porcentaje
que permita cubrir los costos y tener un margen de ganancia. En el ejemplo del jean, el
cliente paga al llegar a la caja un 592% mas de lo que cuesta a la salida del taller.

No seria igual si los procesos fueran por fuera de la senda formal. Ademas de las
diferencias de calidad, el comercio ilegal en ferias como La Salada o la Avenida
Avellaneda, en el barrio portefio de Flores, tiene una cadena maés corta. Los faltantes,
dice Damian Di Pace, asesor de la CAME, son los impuestos, los costos de marca, la
propiedad intelectual y publicidad, entre muchos otros. Eso, dice el especialista en

comercio minorista, explica los precios bajos con los que es imposible competir.
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Otra forma de ver los precios surge al comparar al pais con el mundo, en funcion
de la mano de obra. Aqui, una costurera promedio tiene un costo empresario de
US$1000, 2500 euros en Europa, o en el otro extremo, US$ 60 en Bangladesh y US$
300 en China. "Pero cuando compran regalado en el exterior nadie piensa en eso”, se

queja un empresario local.

De la fabrica al cliente

La formacion del precio de un jean a $ 1200, desde el taller hasta el consumidor. 1A
NACION estimo a valores de mercado, la incidencia de los factores segtin Pro-Tejer

$100.8

Materia prima Confeccion Ganancia tallery
Las telas y los avios Corte, costura, lavado, gastos operativos
representan menos bordado y otros Completan el costo de

del 5% del precio final suman otra parte fabricacion

Desarrollo de marca Desarrollo comercial Impuestos

En este item se agrega y financiero IVA, Ganancias y mas.

el disefio, la molderia, Personal, alquiler y Se estimo 27%, pero
el marketing y otros expensas, entre otros puede llegar a 37%
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La evolucion de la industria textil y la compra online

Seglin la Camara Argentina de Disefio “Se han observado cambios cualitativos
en el comportamiento de los consumidores, fruto de los cambios estructurales de las
poblaciones, expectativas y el aparente sistema de la eleccién del consumidor’™.

En parte, este cambio se atribuye a la revolucion digital que permite a los
consumidores relacionarse con los productos desde nuevas perspectivas. Los portales de
compras, asi como las webs especializadas con recomendaciones en tendencias,
permiten que los consumidores se relacionen con la categoria desde nuevos angulos.

La moda sigue lineamientos a nivel mundial, aunque sufre adaptaciones segun
las regiones y paises. Para el Ministerio de Industria, el sector textil tiene grandes
oportunidades de crecimiento, motivo por el cual, desde el Plan Estratégico 2020 se han
planteado los objetivos de apuesta a la industria textil “de alcanzar una produccion de
mas de US$ 9.200 millones y ventas en el mercado interno por US$ 7.500 millones,
consolidar un crecimiento de la produccién sectorial del 10% anual y 250.000 nuevos
empleos”.

Estas perspectivas de crecimiento se ven reforzadas por los datos aportados por
la Camara Argentina de Comercio Electronico, organizacion segun la cual en 2012
“las ventas de Indumentaria a través de la web incrementaron en un 52% con respecto
al afio anterior. La Indumentaria de vestir y deportiva fueron dos de los rubros més
vendidos a través de Internet, ocupando el quinto lugar en nivel de consumo online de
los argentinos con 320 millones de pesos vendidos en 2011

A pesar del crecimiento sefialado en las ventas online, los locales fisicos
contintan siendo el canal predilecto al momento de realizar la compra efectiva. A partir
de una encuesta realizada por PwC entre mas de 11.000 consumidores, se desprende que
“A pesar de la creciente participacion de compradores online en las redes sociales, las
tiendas fisicas contintan siendo el principal lugar para las compras, mientras que las

redes sociales son utilizadas para consultar productos y ofertas”.
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Si bien el crecimiento del canal online es evidente, el rol principal que juega en
la actualidad estd mas enfocado a la busqueda de tendencias, consejos y precios. Segun
un estudio realizado por Ericsson Lab en Estados Unidos, “la posibilidad de tocar, very
probar el producto marca en muchas ocasiones la decision final de compra”.

En esta industria, el “boca en boca” es un canal muy importante entre mujeres.
Casi todas las mujeres hablan sobre los productos que compran, principalmente con
amigos y familiares. Las mujeres consideran que la informacion transmitida es
“normal”, sin embargo, al menos 5 de cada 10 considera que la posibilidad de
convencer sobre el producto es Muy probable.

Estas cifras cobran importancia al saber que el 50% de las mujeres en Argentina
utilizan Internet. Entre los segmentos de 15 hasta 24 afios son las que mayor uso le dan
a internet, sequidas por el grupo de 25 a 34 afios, y en tercer lugar por el grupo de 35
afios hasta 54. Entre las actividades realizadas, la busqueda de informacién en internet
es una de las més relevantes. Relacionado a las compras, la comparacion de precios y la
visita a sitios web de marcas son menos relevantes, pero ocupan un lugar dentro de las
actividades Online. Las compras personales, aln no ocupan mucho tiempo entre las

mujeres en Argentina.

Leer Noticias (Nacionales)
60%

Realizar compras personales

Visitar sitios de salud Leer Diarios

Consultar guias de informacién local Buscar trabajo

Comparar precios Sitios de Educacion / Aprendizaje

Visitar el sitio web de un producto o

Trabajos del colegio / universidad
marca

Buscar en clasificados Leer Noticias (Internac.)
Participar de un concurso Consultar el pronéstico del tiempo

Consultar mapas, rutas, direcciones

Fuente: Camara Argentina de la Indumentaria (http://www.ciaindumentaria.com.ar/los-nuevos-habitos-de-consumo-en-moda/)
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Entonces, podemos decir que el sector textil tiene enormes oportunidades de
crecimiento. Las ventas de Indumentaria a través de la web se incrementaron en un 52%
entre 2011 y 2012. Sin embargo, a pesar del crecimiento en las ventas online sefialado,
los locales fisicos contintan siendo el canal predilecto al momento de realizar la compra
efectiva. El rol principal de Internet en la actualidad, es el de la busqueda de tendencias,
consejos y precios, siendo el local fisico el lugar que permite tocar, ver y probar el
producto para concretar la decision de compra. Otro funcién de Internet actualmente en
la compra-venta de indumentaria es el de ser un medio de comunicacion entre allegados,
y un lugar para establecer conexion con ‘“‘especialistas” que pueden llegar a marcar

tendencias a la hora de elegir qué comprar

3.4. Datos para la proyeccion de estados contables
En este apartado se tratan diferentes puntos de interés para comprender el

funcionamiento del negocio, la operatoria diaria y caracteristicas de las actividades
desarrolladas, ya con la introduccién de informacion numérica y de valores necesaria.
Se comienza por desarrollar el circuito que corresponde a las operaciones de compra y
venta de mercaderia:

Los productos comercializados por “NaNi Boutique”, l10os cuales en su mayoria
corresponden a ropa femenina de mujeres adultas de talla especial y en su minoria
corresponden a bijouterie, y accesorios (carteras, cintos, pafiuelos, ropa interior, etc.), se
obtienen de la compra directa a los negocios de venta mayorista ubicados en la ciudad
de Buenos Aires. Se obtienen precios favorables, ya que se evitan intermediarios,
viajantes, y demas agentes que acrecientan el costo de un producto. Siendo la forma de
pago, de contado Unicamente.

Una vez comprada y transportada la mercaderia al local de “NaNi Boutique”, se
procede a etiquetar las prendas con el precio para luego acomodarla estratégicamente en
los percheros y estantes del comercio.

De la venta minorista que realiza “NaNi Boutique” se obtienen los ingresos, 10s

cuales son en su totalidad en efectivo. Con el transcurso de los dias, se vende
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mercaderia y se recauda el dinero para un proximo viaje para reponer la mercaderia, y

asi sucesivamente.

Entre los gastos mas importantes que debe afrontar la empresa se pueden

mencionar los siguientes (cifras mensuales):

Impuestos municipales y provinciales: $1600 (aproximadamente)

El comercio se encuentra contenido dentro del régimen “monotributista”, dentro

de la categoria “H” (Ingresos Brutos hasta $288.000). EI Monotributo consiste en un

tributo Unico de monto fijo, que contiene los siguientes aportes:

un impuesto integrado que sustituye mediante un pago mensual las
obligaciones impositivas de impuesto al valor agregado y el impuesto a las
ganancias, calculado sobre la base de: los ingresos brutos obtenidos segln
facturacion, la superficie afectada a la actividad, la energia eléctrica consumida,
y el monto de los alquileres devengados.

los aportes previsionales: jubilacién y obra social.

Los importes que “NaNi Boutique” abona mensualmente en concepto de

Monotributo son:

Impuesto integrado: $ 505
Aportes al SIPA: $ 157
Aportes Obra Social: $ 233
TOTAL: $ 895.-

Ademas el comercio debe abonar impuestos provinciales y tasas municipales,

que se detallan a continuacién:

Ingresos Brutos: impuesto provincial que grava el ejercicio habitual y a titulo
oneroso del comercio, industria, negocio, etc., en jurisdiccion de la provincia de
Cordoba. La base imponible estara constituida por el monto total de los ingresos

Brutos devengados en el periodo fiscal de las actividades gravadas.
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La alicuota general es del 4%, a excepcion de lo mencionado en el art. 19 de la
Ley Impositiva Anual, que menciona el caso de contribuyentes cuya sumatoria de bases
imponibles, declaradas o determinadas por la Direccion de Rentas para el ejercicio
fiscal del afio anterior, atribuibles a la totalidad de actividades desarrolladas, no supere
la suma de pesos cuatro millones seiscientos ochenta mil ($ 4.680.000), resultara de
aplicacion la alicuota reducida del dos coma ochenta por ciento (2,80%). En este
sentido, “NaNi Boutique” debe abonar:

e Ventas del mes por alicuota: $ 22000 x 2,8% = $ 616.-

Esta contribucion incide sobre la actividad comercial, industrial y de servicios:
es una tasa municipal que estd constituida por los ingresos brutos provenientes del
monto total de ventas mensuales devengadas en el periodo fiscal correspondiente. La
alicuota que grava a la actividad comercial desarrollada por “NaNi Boutique” es del
0,6%. El célculo estimativo, en base al promedio de ventas tomado para el impuesto
mencionado anteriormente, seria:

e $22000 x 0,6% = $132.-

- Alquiler: Salén de ventas, ubicado en la calle Intendente Matta y La Tablada, una
esquina estratégica, ya que es una arteria principal del pueblo. Cuenta con gran

transito de peatones durante un margen de horario importante.

e Alquiler mensual: $1500.-

- Sueldos al personal: la empresa consta de una empleada de media jornada, con
antiguedad de cinco (5) afios, encargada de ventas y la limpieza del local. Segun la

Escala Comercio CCT 130/75, corresponde abonar:

e Vendedor Media Jornada: $ 3398.-
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- Gastos varios (publicidad, envoltorios de productos, telefonia e internet): $800

Publicidad: la empresa mantiene una accion de publicidad constante en una radio

muy popular de la zona, costo fijo $200 mensuales.

Para los envoltorios de los productos, la empresa cuenta con bolsas de diversas
formas y calidades, para que se amolde a cada compra y clienta. De esta forma, si se
trata de la compra de un “regalo”, la empresa cuenta con bolsas de papel impresas de
alta calidad, con mofios y perfume. En cambio, si es una compra tradicional, existen
otro tipo de bolsas con el nombre de la empresa. A partir del flujo de venta, se estima un

gasto de $300 mensuales en productos de envoltorio y presentacion de los productos.

Por otro lado, para la permanente comunicacion con clientes y proveedores, el
local cuenta con telefonia fija e internet otorgados por la cooperativa del pueblo, con un

costo mensual de $300.
En cuanto a la energia eléctrica, el local cuenta con habilitacién municipal, por

lo tanto corresponde abonar este servicio con una tarifa comercial, adquiriendo un costo
mensual de $ 500.

DETALLE DE INGRESOS VENTAS MENSUALES

Por otro lado, luego de realizar una recoleccién de informacion, se logré formar
las cifras mensuales de ingresos por ventas de productos para el afio 2014, los cuales se

tomaran como base para la proyeccion de los afios siguientes.
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MESES VENTAS COSTOS GANANCIA
BRUTA
Enero $22000 $4300 $17700
Febrero $19000 $4100 $14900
Marzo $24000 $4350 $19650
Abril $23000 $4400 $18600
Mayo $21500 $4250 $17250
Junio $21000 $4200 $16800
Julio $22500 $4350 $18150
Agosto $22000 $4300 $17700
Septiembre $20000 $4150 $15850
Octubre $21000 $4200 $16800
Noviembre $23000 $4400 $18600
Diciembre $25000 $4500 $20500
TOTALES: $264000 $51500 $212500

Por otro lado, se debe aclarar, que para el desarrollo de los estados proyectados
para la empresa “NaNi Boutique” se estimarad un crecimiento del volumen de ventas
de un 8% anual.

Esta prediccion se determina por un promedio de crecimiento de los Gltimos 4
anos.

Crecimiento del volumen de ventas:

2014...... 9%
2013...... 7%
2012......10%
2011...... 8%
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Ademas se fortalece la prediccion con lo publicado por el diario digital “El

Cronista”, el 06-01-2014, que en otras palabras menciona lo siguiente:

“Para Marco Meloni, presidente de la Fundacion ProTejer, el aiio pasado habria
cerrado con una facturacion en torno a los u$s 4.100 millones, similares a 2012.
Sin embargo, el ejecutivo destaca, que el nivel de inversiones serd el segundo o
tercero més alto de la historia. En los primeros nueve meses, la industria
desembolso u$s 149 millones, un 9% mas que a igual periodo del afio anterior vy,
desde ProTejer, pronostican que alcanzard los u$s 250 millones, destinados,
principalmente, a la modernizacion tecnoldgica e incorporacion de maquinaria,
de la cadena de valor. Este marco hace suponer que en los préximos afios, la
produccion y las ventas recuperaran la senda del crecimiento y se ubicaran en

torno a un crecimiento aproximado del 8 al 12% anual, se esperanza Meloni.”

3.5. Confeccién del Estado de Situacion Patrimonial y Estado de Resultados
ACTUAL

En esta etapa del trabajo se procede a elaborar un estado de situacion
patrimonial y un estado de resultados presente (afio 2014), para conocer las cifras
monetarias (anuales) en las que se desenvuelve la empresa y tomarlo como base para la

proyeccion hacia un horizonte de tres afios.

68



Denominacién de la
entidad: “NaNi Boutique”

ESTADO DE SITUACION PATRIMONIAL AL 31/12/2014 -

ACTIVO PASIVO

Activo corriente Pasivo corriente

Caja y bancos $55000 | Deudas:

Bienes de cambio $95000 Remuneraciones y cargas sociales $40770
Cargas fiscales $19200

Total del activo corriente $150000 | Total del pasivo corriente $59970

Total Activo no corriente $0 Total Pasivo no corriente $0
PATRIMONIO NETO
Capital $32306
Resultado $57724
Total Patrimonio Neto $90030

TOTAL ACTIVO $150000 OIS IHASNAON AL LAOINIE, $150000

NETO

ESTADO DE RESULTADOS 31/12/2014

Ventas $ 264000
Costo de Ventas $ 51500
UTILIDAD BRUTA $ 212500
Gastos de comercializacion $ 71076
Gatos de administracion $ 64500
Impuestos $ 19200
UTILIDAD NETA $ 57724
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COMPOSICION DE LOS RUBROS:

Los importes de los rubros Caja y Bancos y Bienes de cambio son otorgados por

la empresa, los cuales surgen de los respectivos inventarios que realiza.

Rubro Caja y Bancos

Fondo Fijo $4.000

Fondo para cambio $1.000

Banco “Santander Rio”- Caja de Ahorro | $50.000

Rubro Bienes de Cambio

Ropa $60.000
Carteras $20.000
Accesorios $15.000

Las Remuneraciones y cargas sociales son obtenidas segun la Escala de

Comercio CCT 130/75. La cual indica que corresponde abonar:

Jornada: $ 3398.- (valor mensual)

Por otro lado se detalla los siguientes rubros:

GASTOS DE COMERCIALIZACION:

e Comisiones bancarias $1500

e Sueldos y cargas sociales $40776

e Energia Eléctrica $6000
e Alquileres $18000
e Publicidad $2400
e Bolsas y Envoltorios $2400
o TOTAL $71076
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GASTOS DE ADMINISTRACION:

e Impresion de Comprobantes $900
e Teléfono e internet $3600
e Retiros duefia del negocio $60000
e TOTAL $64500
IMPUESTOS:
e Monotributo $10740

e Ingresos Brutos $7160
e Tasa Municipal $1300
e TOTAL $19200

A continuacion, se desarrollara un andlisis de la estructura patrimonial
presentada, desde el punto de vista de la solvencia. No se analizara, sin embargo, la

inversion en activos no corrientes, ya que la empresa carece de ellos.

Solvencia:

Es la capacidad para generar ingresos en un futuro, y en consecuencia, para
pagar compromisos a largo plazo. El término “solvencia” (estabilidad financiera) refiere
al exceso de activos sobre pasivos y, por lo tanto, a la suficiencia del capital contable de
las entidades. Sirve al usuario para examinar la estructura del capital contable de la
entidad en términos de la mezcla de sus recursos financieros y de la habilidad de la
entidad para satisfacer sus compromisos a largo plazo y sus obligaciones de inversion.

Se entiende por solvencia, entonces, la capacidad financiera (capacidad de pago)
de la empresa para cumplir sus obligaciones de vencimiento a corto plazo y los recursos
con que cuenta para enfrentar tales obligaciones, o sea, una relacion entre lo que una

empresa tiene y lo que debe.
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Para que una empresa cuente con solvencia, esta debe estar capacitada para
liquidar los pasivos contraidos, al vencimiento de los mismos y demostrar, también,
mediante el estudio correspondiente que podrad seguir una trayectoria normal que le
permita conservar dicha situacion en el futuro. Se debe diferenciar el concepto de
solvencia con el de “liquidez”, debido a que esta ultima refiere a tener el efectivo
necesario en el momento oportuno que permita hacer el pago de los compromisos
anteriormente contraidos. Solvencia es contar con los bienes y recursos suficientes para
respaldar los adeudos que se tengan contraidos, aun cuando estos bienes sean diferentes
al efectivo.

Es decir, liquidez significa cumplir con los compromisos, mientras que solvencia
significa tener con qué pagar esos compromisos. Para tener liquidez se necesita tener

solvencia previamente.

Razdn de solvencia = Total del patrimonio = 90030 = 1,50
Total del pasivo 59970

- La empresa posee 1,50 pesos por cada peso del pasivo

Endeudamiento:

La Razon de Endeudamiento mide la intensidad de toda la deuda de la empresa
con relacion a sus fondos, mide el porcentaje de fondos totales proporcionado por los

acreedores.

Razdn de endeudamiento = Total del pasivo = 59970 = 0,66
Total del patrimonio 90030

- Laempresa posee $0,66 de deuda por cada peso del patrimonio.
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Liquidez:

“Liquidez” refiere a la disponibilidad de fondos suficientes para satisfacer los
compromisos financieros de una entidad a su vencimiento. Lo anterior esté asociado a la
facilidad con que un activo es convertible en efectivo para una entidad. Sirve al usuario
para medir la adecuacién de los recursos de la entidad para satisfacer sus compromisos
de efectivo en el corto plazo.

En general, la liquidez de un activo se contrapone a la rentabilidad que ofrece el
mismo, de manera que es probable que un activo muy liquido ofrezca una rentabilidad
pequefia.

Un activo liquido tiene algunas o varias de las siguientes caracteristicas. Puede
ser vendido (1) rapidamente, (2) con una minima pérdida de valor, (3) en cualquier
momento. La caracteristica esencial de un mercado liquido es que en todo momento hay

dispuestos compradores y vendedores.

Razo6n de liquidez = Activo corriente = 150000 = 2,50

Pasivo corriente 59970

- Laempresa posee $2,50 de activo corriente por cada peso del pasivo corriente

Liquidez Acida:

La prueba deliquidez 4cida es uno de los indicadores de
liquidez frecuentemente utilizados como indicador de la capacidad de la empresa para
cancelar sus obligaciones corrientes, sin contar con la venta de sus existencias, es decir,
basicamente, con los saldos de efectivo, sus cuentas por cobrar, sus inversiones

temporales y algun otro activo de facil liquidacidn, sin tocar los inventarios.

Razon de liquidez acida = Activo corriente — Bienes de cambio = 150000 — 95000 = 0,92

Pasivo corriente 59970
En forma inmediata la empresa dispone de $0,92 de fondos por cada peso de pasivo

corriente.
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Margen de Maniobra:

Este concepto corresponde a la parte del activo circulante que es financiada con
recursos de caracter permanente. Es una medida de la capacidad que tiene una empresa

para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

Margen de maniobra = Activo corriente — Pasivo corriente
= 150000 - 59970 =90030

- La empresa posee $90030 de capital de trabajo, posee buena capacidad para

continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

COMENTARIOS SOBRE LOS INDICES OBTENIDOS:

Cabe aclarar que el término solvencia significa que una persona fisica o juridica

puede disponer de capacidad para cancelar una deuda previo vencimiento o que no tiene
deudas. Al observar la razén de solvencia, y teniendo en cuenta que mientras més alto
es el numero obtenido més solvente se presume el emisor de los estados contables,
obtenemos un indicador aceptable (1,5 puntos). Dado lo anterior, se puede leer que la
empresa posee 1,5 pesos por cada peso del pasivo, una admirable relacion.

Si lo vemos desde el punto de vista de la razén de endeudamiento, cuanto mas
alto es, menos solvente se presume el emisor de los estados contable. Como es de
esperar, se obtuvo un niamero bajo (0,66 puntos), ya que responde al resultado inverso
obtenido en la razén de liquidez. Se puede afirmar que la empresa posee $0.66 pesos de
deuda por cada peso del patrimonio.

Continuando con los indicadores analizados, se presenta la razon de liquidez. La
cual muestra la capacidad del ente de pagar los pasivos a corto plazo. Cuanto mas alto
es el numero obtenido, mas solvente es el emisor de los estados contables, por lo que
supone mayor desenvolvimiento economico y financiero. Para la empresa analizada el
namero obtenido es 2,5. Esto significa que la empresa posee $2,5 de activo corriente por
cada peso del pasivo corriente. Por otro lado, en forma inmediata (razén de liquidez

acida), la empresa dispone de $0,92 de fondos por cada peso de pasivo corriente.
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Con respecto al margen de maniobra, se obtuvo una cifra de $90030, con lo cual
la empresa sera capaz de atender sus compromisos de pago en el corto plazo. Asimismo,
cuenta con un buen margen de seguridad, ya que es una cifra amplia teniendo en cuenta
la envergadura del comercio.

En conclusion, respetar y prever aspectos sobre el fondo de maniobra garantizara
la liquidez y solvencia a corto plazo de la empresa, que es uno de los tres pilares de las
finanzas, junto con el riesgo y la rentabilidad.

En definitiva, se obtuvieron cifras excelentes que ubican a la empresa en una

posicién muy buena, deseada y muy poco comprometedora.

3.6. Confeccion del Estado de Situacién Patrimonial y Estado de Resultados
PROYECTADO

Asi como efectuamos el analisis de informacion perteneciente a situaciones del
pasado que nos permiten determinar la situacion financiera de una empresa, es posible
también evaluar la solvencia y rentabilidad que le espera en el futuro, a partir de los
estados contables proyectados.

La creciente inestabilidad del entorno plantea la exigencia de mejorar los
elementos para la toma de decisiones, volviéndose insuficiente, en algunos casos, la
informacidn provista por los estados contables tradicionales. Ahora bien, es verdad que
la informacion proyectada supera el problema de la insuficiencia de informacion, pero
no es menos cierto que se enfrenta con otro problema no menor. Al tratar con elementos
del futuro econémico y financiero de la organizacion y el medio en el cual se
desenvuelve, muchos de los datos seran inciertos, para cuyo tratamiento necesitaremos
valernos de herramientas que contemplen la incertidumbre y permitan efectuar un
adecuado tratamiento de la informacion.

El estado de situacion patrimonial proyectado expone el efecto que provocaran
sobre el activo y el pasivo del ente las proyecciones y estimaciones establecidas. El
estado de resultados proyectado permitira determinar y exponer cual sera el desarrollo y
cuantia del resultado que, en términos econdémicos, obtendra el ente como consecuencia

de la combinacion de las premisas planteadas por la direccion. Es importante remarcar
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que los estados contables proyectados deben ser elaborados con las mismas normas
contables que se utilizan para la preparacion de los estados contables de cierre. Esto es
necesario para que se verifiquen las cualidades de comparabilidad, que busca eliminarle
al usuario la realizacion de tareas adicionales para las proyecciones, y de uniformidad
que consisten en utilizar los mismos criterios de valuacion y medicién con los que se
elabora la informacion al cierre del ejercicio.

En un trabajo presentado en Cordoba en el 122 Congreso Nacional de
Profesionales en Ciencias Economicas, Gustavo Bianco y Luis Brito entienden que son
Estados Contables Proyectados “aquellos estados contables que se espera lograr en un
futuro predeterminado partiendo de la realidad historica contenida en los estados
tradicionales e incorporando toda la informacion predictiva que el ente posee y/o estime
que ocurrira en ese tiempo, para concluir en cual sera la situacion patrimonial y los
resultados a obtener en ese periodo de tiempo”.

Desde otro punto de vista, Juan Alberto Cocco, en su trabajo presentado en el
afio 1996 en Tucuman, entiende que “se define estado contable proyectado como el
estado confeccionado por una empresa o Ente Econdmico, por el cual se comunica a
terceros interesados informacion referente a la dptima estimacion de su patrimonio,
medido a una determinada fecha futura, con una expresion exteriorizada de sus
variaciones durante un periodo futuro, que representa y estd orientado a un plan de
actividades proyectadas de una empresa o conjunto econémico”.

Es de importancia recordar los objetivos que persiguen los Estados Contables
Proyectados seguin Juan Carlos Viegas, los culés se enumeran a continuacion:

1. reducir la incertidumbre y planificar acciones anticipando conductas

futuras

proyectar el desarrollo del ente como Empresa en marcha

acotar los parametros para la determinacion del valor recuperable

brindar informacion contable referida al futuro

analizar los resultados y evolucién de la empresa con parametros

similares a los utilizados para planificar y evaluar el proyecto de

inversion

6. mejorar los controles econdmicos y de legalidad previstas en la ley de
Sociedades y de Concursos y Quiebras.

asrwN
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Normas vigentes gue tratan la presentacion de informacion proyectada

A continuacion, se presentaran de forma resumida las normas relacionadas con
la informacion contable proyectada:

Comisidén Nacional de Valores:

Segun la ley 17.811, la Comisién Nacional de Valores (CNV) es la encargada de
dictar las normas a las cuales deben ajustarse las personas fisicas o juridicas que, en
cualquier caracter, intervengan en la oferta puablica de titulos valores. La CNV es una
entidad autarquica con jurisdiccion en toda la Republica Argentina y sus relaciones con
el Poder Ejecutivo se mantienen a través del Ministerio de Economia.

El articulo 21 de la ley establece que pueden realizar oferta publica de titulos
valores las personas fisicas y sociedades que figuren inscriptas en el registro de
personas fisicas y juridicas para efectuar oferta publica de titulos y valores que lleva la
CNV. Como consecuencia del convenio celebrado entre la CNV vy la Bolsa de Comercio
de Buenos Aires (BCBA), las solicitudes de autorizacion para poder efectuar oferta
publica de valores se presentan en la Bolsa.

La resolucion 290/97 de la CNV de valores establece en su libro | capitulo VII
(punto 2.7) la presentacion de un prospecto para las entidades que soliciten:

- Autorizacion de ingreso al régimen de oferta publica de titulo valores
- Autorizacion de oferta pablica para la suscripcién de titulos valores.

En la misma resolucién encontramos definido el contenido de dicho prospecto,
no es proposito del presente apartado analizar todo lo referente a este tema, aunque si
sera desarrollado lo relacionado con la informacion contable proyectada.

En el prospecto que ha de presentarse, se debe desarrollar una descripcion de la
compafiia que debe contener un apartado con las perspectivas que tiene la empresa. Lo
que exige la norma en cuestion es una descripcién de las perspectivas de la empresa en
relacion a:

- Investigacion y desarrollo

- Estructura y organizacion de la compafiia o grupo econdémico

- Mercado en el que desarrolla sus actividades, indicando participacion en
el mercado nacional, principales competidores y exportaciones

- Plantas fabriles y unidades de negocio
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Informacion sintética sobre cada &rea de negocio comparativa de los 3
ultimos ejercicios.

En este caso, estados contables proyectados preparados de acuerdo
con las pautas que luego se indican en la resolucién.

Es de interés desarrollar el Gltimo punto, ya que es el que concierne al tema del

presente trabajo. En el punto 2.7.6 de la resolucidén 290/97, figuran las normas relativas

a la forma de preparacion y presentacion de los estados contables proyectados. Las

pautas de elaboracion que en él se establecen podrian resumirse de la siguiente manera:

e La base de los supuestos y proyecciones deben ser los factores significativos de

la actividad
e La informacion que se utilice debe estar relacionada con los planes de la
sociedad
e El proceso utilizado para la preparacion de los estados proyectados debe:
o Proveer los medios para determinar el efecto relativo de las variaciones
en la mayoria de los principales supuestos
o Proveer documentacion de los estados proyectados y del proceso
utilizado para emitirlos
o Ser revisado y aprobado por los 6rganos de administracion y
fiscalizacion de la entidad
o Salvo excepciones, que deben ser debidamente justificadas, los criterios
contables son los mismos que se utilizan para la elaboracion de estados
contables histdricos
o Deben ser preparados con la mejor informacion que sea posible de

obtener a la fecha de preparacion.

e EI texto en cuestion contiene las pautas que rigen para la presentacion de
Estados Contables Proyectados y estas son las detalladas a continuacion:

o

o

El 6rgano de administracién es responsable de que se cumplan las pautas
de elaboracion que establece la resolucion

Los estados se confeccionan con el mismo formato que los estados
historicos

La proyeccion debe abarcar como minimo tres afios.

Se utiliza la moneda de curso legal

Se establece que la informacion se presentara en forma comparativa con
los estados histdricos de la siguiente manera:
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PROYECTADO HISTORICO

19X5 19X4 19X3 19X2 19X1

La informacién complementaria debe contener:

e Aclaraciones sobre la naturaleza y limitaciones de la informacion proyectada

e Los criterios contables utilizados. Si existen diferencias con los criterios
aplicados para la elaboracion de los estados historicos, estas deben mencionarse
y justificarse.

e Los principales supuestos considerados, identificando los que tienen una
razonable probabilidad de ocurrencia de una variacion que pueda afectar a las
proyecciones, asi como aquellos que son hipotéticos, indicando ademas si son
improbables.

Banco Central de la Republica Argentina
El 9 de Junio de 1994, el Banco Central de la RepUblica Argentina (BCRA) dio

a conocer la Comunicacién 2216, en la que se establecen las normas para la
clasificacion de deudores en su anexo |. La mencionada norma establece como criterio
béasico para la clasificacion de los clientes la capacidad de pago de la deuda en el futuro
0 de los compromisos objeto de la garantia de la entidad financiera. Indica que para
evaluar la capacidad de repago de los clientes debe ponerse énfasis en el analisis del
flujo de fondos.

La comunicacién enumera una serie de casos en los que, de corresponder,
deberian ser tratados como ingresos que no describiremos por no ser objeto de analisis
del presente trabajo. Alli se describe, sin embargo, de qué forma debe analizarse el
estado de situacion patrimonial proyectado de un ente y la importancia del resultado de
los indicios obtenidos sobre esa posicién futura a la que posiblemente llegard la
empresa, para asi clasificar a cada deudor en particular. En nuestro caso, nos sirve para

comprender aun mas la forma de proyectar los EECC de forma correcta.
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Resolucion técnica nimero 11

Se trata de una norma contable profesional de exposicion para los entes sin fines
de lucro. Consideramos oportuno incluirla debido a que menciona la informacion
proyectada cuando esta se refiere al contenido de la informacién complementaria,
mencionando en uno de sus puntos la informacién presupuestada.

En el capitulo VII de dicha resolucion se estipula que es recomendable exponer,
si existiere el presupuesto econémico y/o financiero del proximo ejercicio. El hecho de
presentar un presupuesto economico implicaria estar presentando un Estado de Recursos

y Gastos proyectado.

Se procede, entonces, a proyectar el estado de situacion patrimonial y el estado
de resultado de la empresa “NaNi Boutique”, para los afios 2015-2016-2017, tomando
como base los valores del afio 2014 y las siguientes predicciones ya explicadas con
anterioridad:

e Crecimiento del volumen de ventas de un 8% anual

e Aumento del costos de comercializacién en un 4% anual

e Los costos de administracién se mantengan fijos al igual que los impuestos
e No se toma la inflacion en dicha proyeccion
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PROYECCIONES ANO 2015

ESTADO DE SITUACION PATRIMONIAL PROYECTADO

Denominacion de la
entidad: “NaNi Boutique”

ESTADO DE SITUACION PATRIMONIAL AL 31/12/2015 -

ACTIVO PASIVO

Activo corriente Pasivo corriente

Caja y bancos $69179 | Deudas:

Bienes de cambio $95000 | Remuneraciones y cargas sociales $40770
Cargas fiscales $20433

Total del activo corriente  [$164179 | Total del pasivo corriente $61203

Total Activo no corriente | $0 Total Pasivo no corriente $0
PATRIMONIO NETO
Capital $32306
Resultado $70670
Total Patrimonio Neto $102976

TOTAL ACTIVO $164179 USSR RO LA DAL, $164179

NETO

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ESTADO DE RESULTADOS 31/12/2015

Ventas $ 285120
Costo de Ventas $ 55598
UTILIDAD BRUTA $229522
Gastos de comercializacion $ 73919
Gatos de administracion $ 64500
Impuestos $ 20433
UTILIDAD NETA $ 70670
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A continuacién, para seguir con el lineamiento del trabajo se analizaran los

estados contables proyectados obtenidos y se detallaran algunos ratios importantes:

Razon de solvencia = Total del patrimonio = 102976 = 1,68
Total del pasivo 61203
- La empresa posee 1,68 pesos por cada peso del pasivo

Razon de endeudamiento = Total del pasivo = 61203 = 0,59
Total del patrimonio 102976

- Laempresa posee $0,59 de deuda por cada peso del patrimonio.

Razon de liquidez = Activo corriente = 164179 = 2,68

Pasivo corriente 61203

- Laempresa posee $2,68 de activo corriente por cada peso del pasivo corriente

Razon de liguidez 4cida = Activo corriente — Bienes de cambio = 164179 - 95000= 1,13

Pasivo corriente 61203

- En forma inmediata la empresa dispone de $1,13 de fondos por cada peso de
pasivo corriente.

Margen de maniobra = Activo corriente — Pasivo corriente
= 164179 - 61203 =102976

La empresa posee $102976 de capital de trabajo, posee buena capacidad para continuar
con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.
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PROYECCIONES ANO 2016

ESTADO DE SITUACION PATRIMONIAL PROYECTADO

Denominacion de la
entidad: “NaNi Boutique”

ESTADO DE SITUACION PATRIMONIAL AL 31/12/2016 -

ACTIVO PASIVO

Activo corriente Pasivo corriente

Caja y bancos $84584 | Deudas:

Bienes de cambio $95000 | Remuneraciones y cargas sociales $40770
Cargas fiscales $21742

Total del activo corriente  |$179584 | Total del pasivo corriente $62512

Total Activo no corriente | $0 Total Pasivo no corriente $0

PATRIMONIO NETO

Capital $32306
Resultado $84766
Total Patrimonio Neto $117072

TOTAL PASIVO -PATRIMONIO

TOTAL ACTIVO $179584 NETO

$179584

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ESTADO DE RESULTADOS 31/12/2016
Ventas $ 307930
Costo de Ventas $ 60046
UTILIDAD BRUTA $ 247884
Gastos de comercializacion $ 76876
Gatos de administracion $ 64500
Impuestos $21742
UTILIDAD NETA $ 84766

83




Ratios obtenidos de la precedente proyeccion:

Razon de solvencia =  Total del patrimonio = 117072 = 1,87
Total del pasivo 62512

La empresa posee $1,87 por cada peso del pasivo

Razon de endeudamiento = Total del pasivo = 62512 = 0,53
Total del patrimonio 117072

- Laempresa posee $0,53 de deuda por cada peso del patrimonio.

Razon de liquidez = Activo corriente = 179584 = 2,87
Pasivo corriente 62512

La empresa posee $2,87 de activo corriente por cada peso del pasivo corriente

Razon de liquidez acida = Activo corriente — Bienes de cambio = 179584 — 95000 = 1,35
Pasivo corriente 62512

- En forma inmediata la empresa dispone de $1,35 de fondos por cada peso de
pasivo corriente.

Margen de maniobra = Activo corriente — Pasivo corriente
= 179584 - 62512 =117072

- La empresa posee $117072 de capital de trabajo, posee buena capacidad para
continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.
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PROYECCIONES ANO 2017

ESTADO DE SITUACION PATRIMONIAL PROYECTADOS

Denominacién de la entidad:
“NaNi Boutique”

ESTADO DE SITUACION PATRIMONIAL AL 31/12/2017 -

ACTIVO PASIVO

Activo corriente Pasivo corriente

Caja y bancos $101339 | Deudas:

Bienes de cambio $95000 Remuneraciones y cargas sociales $40770
Cargas fiscales 23141

Total del activo corriente [ $196339 Total del pasivo corriente $63911

Total Activo no corriente | $0 Total Pasivo no corriente $0

PATRIMONIO NETO

Capital $32306
Resultado $100122
Total Patrimonio Neto $132428

TOTAL PASIVO -PATRIMONIO

TOTAL ACTIVO $196339 NETO

$196339

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

ESTADO DE RESULTADOS 31/12/2017
Ventas $ 332564
Costo de Ventas $ 64850
UTILIDAD BRUTA $267714
Gastos de comercializacion $ 79951
Gatos de administracion $ 64500
Impuestos $ 23141
UTILIDAD NETA $ 100122
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Razon de solvencia =  Total del patrimonio = 132428 = 2,07
Total del pasivo 63911

La empresa posee $2,07 por cada peso del pasivo

Razon de endeudamiento = Total del pasivo = 63911 = 0,48
Total del patrimonio 132428

- Laempresa posee $0,48 de deuda por cada peso del patrimonio.

Razon de liquidez = Activo corriente = 196339 = 3,07
Pasivo corriente 63911

La empresa posee $3,07 de activo corriente por cada peso del pasivo corriente

Razdn de liquidez acida = Activo corriente — Bienes de cambio = 196339 — 95000 = 1,58
Pasivo corriente 63911

- En forma inmediata la empresa dispone de $1,58 de fondos por cada peso de
pasivo corriente.

Margen de maniobra = Activo corriente — Pasivo corriente
= 196339 - 63911 = 132428

- La empresa posee $132428 de capital de trabajo, posee buena capacidad para
continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.
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A continuacidn, incluiremos algunos graficos que explican los resultados

obtenidos agrupando todos los afios:

Gréfico de los indices de solvencia actual y proyectados: (afios 2014/2017)
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Gréfico de los indices de endeudamiento actual y proyectado: (afios 2014/2017)
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Gréfico del margen de maniobra actual y proyectado: (afios 2014/2017)
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CAPITULO N° 4: ANALISIS DE LAS
PROYECCIONES
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4.1. La incertidumbre inherente en la proyeccion:

El problema central que dificulta la tarea de proyectar estados contables es la
incertidumbre que rodea al comportamiento futuro de las variables relevantes, situacion
que se traduce luego en el establecimiento de las premisas. Por esta razén, se tiende a
afirmar que, al encontrarnos inmersos en un contexto cargado de incertidumbre, no es
posible realizar pronosticos ni proyecciones, ya que carecemos de informacion sobre el
futuro.

Ante esta situacion, han surgido alterativas de solucion que utilizan herramientas
estadisticas, que asocian distintos grados de probabilidad con los posibles
comportamientos esperados de las variables criticas, tal como se puede observar en el
desarrollo del capitulo anterior.

A continuacién se desarrollara un andlisis de las proyecciones obtenidas en el
presente trabajo. Con esto se lograra satisfacer diferentes necesidades de informacion:

- De caracter interno: para orientar el proceso de toma de decisiones anticipada
(planeacion).

- De carécter externo: para cumplimentar requerimientos de terceros. Pueden ser
instituciones crediticias, posibles socios estratégicos o eventuales inversores.

Como se pudo observar, para una mejor comprension, se trabajo sin el efecto de
la inflacion. Si ésta se tuviera en cuenta, s6lo cambiarian los nimeros en cuanto a su
valor numérico y no a su valor real. Esto quiero decir que la inflacion hace elevar los
costos pero asi también hace elevar el precio de venta, por lo que los nimeros se
distorsionan debido a la pérdida de poder adquisitivo de la moneda. Con este analisis,
sin tener en cuenta la inflacion, se pueden comparar las cifras en relacion al poder
adquisitivo de la moneda actual y los costos y las ventas de este momento para poder
comprender mejor las variaciones.

Tal como lo establecen las predicciones de Marco Meloni, Presidente de la
Fundacién Proteger (texto transcripto en el capitulo anterior), se toma como base un
aumento del 8% anual en las ventas, lo que corresponde a un 0,66% mensual,

aproximadamente.
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Esto se ve reflejado en el volumen vendido por “NaNi Boutique”, que parte de
una base de $264000 en ventas anuales para el 2014, y se potencia al finalizar la
prediccion para el 2017 en $332564.

4.2. Conclusiones generales de los indices:
A continuacion, se presentan dos cuadros comparativos con los datos obtenidos

en el capitulo anterior, a fin de poder facilitar su comprension.

CUADRO N°1
PROYECTADOS ACTUAL
CUENTAS/ANOS 517 2016 2015 2014
ACTIVO $ 196339 $ 179584 $164179 $150000
PASIVO $63914 $ 62512 $ 61203 $ 59970
PN $132428 $117069 $102976 $90030
RESULTADO $ 100122 $ 84763 $ 70670 $57724
EJ.

Este cuadro refleja de forma comparativa las cuentas principales del Estado de
Situacion Patrimonial (ACTIVO-PASIVO-PN) y el Resultado del Ejercicio. Como se
puede observar, se parte de datos iniciales comprendidos en el afio 2014, con un activo
de $150000 y un pasivo considerablemente menor de $59970. Como patrimonio neto se
observa que la cifra es de $90030 y el resultado para ese ejercicio es de $57724.
Tomando como base estas cifras, se puede observar a simple vista que la situacion de la
empresa presenta una mejoria continua, considerando los afios proyectados 2015-2016-
2017.

Tal es asi que para el afio 2015 el ACTIVO proyectado es de $164179 eso

significa $14179 de aumento, una cifra muy aceptable. Siguiendo este camino, se
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observa que para el afio 2016 el activo aumenta un 19,7% respecto del afio 2014, y para
el afio 2017, se proyecta un aumento aproximado del 30,9%, lo cual se considera una
excelente cifra.

Con respecto al PASIVO, se parte de un importe de $59970 en el afio 2014 y
para el afio 2015 la proyeccion calculada arroja una cifra de $61203. Siguiendo con los
afios proyectados, se observa que para el afio 2016 el pasivo aumenta a $62512, para
llegar al 2017 a $63914, un 6,6% mas respecto del afio 2014. Siendo estas cifras muy
aceptables.

Situados en la cuenta del PATRIMONIO NETO, se observa un crecimiento
ascendente, comenzando con el importe inicial del afio 2014 de $90030 para llegar un
Patrimonio Neto Proyectado para el afio 2017 de $132428, correspondiendo a un
incremento total del 47%.

Por ultimo, para el caso del RESULTADO DEL EJERCICIO, es esperable que
se obtengan cifras positivas, ya que se correlacionan con el analisis precedente. Se parte
de un resultado en el 2014 de $57724, se proyecta un incremento del 22,4%para llegar a
los $70670 en 2015, se pasa a obtener $84793 en 2016, para culminar en 2017 con la
excelente cifra de $100122, obteniendo asi un incremento total respecto del 2014 del
73,44%.
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CUADRO N°2

PROYECTADOS ACTUAL

RATIOS /ANOS 2017 2016 2015 2014
SOLVENCIA 2,07 1,87 1,68 1,5
ENDEUDAMIENTO 0,48 0,53 0,59 0,66
LIQUIDEZ 3,07 2,87 2,68 2,5
LIQUIDEZ ACIDA 1,58 1,35 1,13 0,92

MARGEN DE 132428 117072 102976 90030

MANIOBRA

En este cuadro se puede observar un agrupamiento de indices y ratios obtenidos
del analisis realizado en el capitulo anterior.

En el indice de solvencia arroja un valor de 1,5 para el afio 2014, y desde alli
comienza una carrera ascendente para los subsiguientes afios proyectados, pasando por
2015 con un valor de 1,68, para 2016 un valor de 1,87 y llegando a un méaximo
proyectado de 2,07 en el afio 2017. Esto significa que la empresa en el afio base (2014),
poseia $1,5 pesos por cada peso del pasivo. Esta relacion fue mejorando ain més con el
paso de los afios, por lo que se obtuvo una mejora en el indice del 38% obteniendo en el
afio 2017 una cifra de 2,07 pesos por cada peso del pasivo. Muy buena posicién en
cuanto a la solvencia.

Para el caso del endeudamiento, se inicia con una cifra aceptable de $0,66 de

deuda por cada peso del patrimonio. Esta cifra va mejorando a medida que se proyectan
los afios, con un resultado para el 2017 de un indice de endeudamiento de $0,48 de
deuda por cada peso del patrimonio, una cifra que se ve aceptable.

En cuanto a la liguidez, se observa un aumento promedio anual del 14,9%, esto
es: 7,2% para el afio 2015, 14,8% para el afio 2016 y 22,8% para el afio 2017, siempre

partiendo de un indice inicial del 2,5 para el afio 2014. Esto quiere decir que la empresa
94




mejora indudablemente su liquidez con el paso de los afios, ya que para el comienzo de
la proyeccion (2015), se posee $2,68 de activo corriente por cada peso del pasivo
corriente y culminada la proyeccion (2017), la empresa cuenta con $3,07 de activo
corriente por cada peso del pasivo corriente. Nuevamente, volvemos a obtener cifras
muy buenas.

Para el caso de la liguidez &cida, como es de esperar, sigue la misma tendencia,
se obtiene un 22,82% de mejoria para el 2015 respecto del 2014, y aproximadamente un
72% de mejoria para este indice en el afio proyectado 2017 respecto del afio base 2014.

Por ultimo, se puede observar en el cuadro que en 2014 la empresa se encontraba

funcionando con un margen de maniobra de $90030 de capital de trabajo, obtenia asi

una buena capacidad para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el
corto plazo. Asimismo, esta cifra mejora con el paso de los afios segun las proyecciones
obtenidas, ya que para el afio 2017 la empresa posee $132428 de capital de trabajo, lo
que resulta en una muy buena capacidad para continuar con el normal desarrollo de sus
actividades en el corto plazo.

En definitiva, mas alld del cambio numérico en los indices, todos siguen la
misma trayectoria, es decir, aumentan el estado de bienestar y solvencia de la empresa
con el paso de los afios. De darse estas condiciones en la realidad, dificilmente tenga
que preocuparse la empresa por cuestiones de liquidez, endeudamiento y margen de
maniobra, ya que los indices proyectados son admirables, alejandola por mucho de una
situacion comprometedora.

De acertar con las predicciones y porcentajes, se espera un muy buen periodo
para los afios venideros en la empresa “NaNi Boutique”, la cual deberd pensar en la
necesidad de ampliar el personal, ampliar el local y, por qué no, abrir otra sucursal.

Para concluir con este capitulo, se presentard a continuacion un gréafico de
barras, considerando todos los datos obtenidos. En el eje vertical se encuentran los
ingresos en miles de pesos, en el eje horizontal los afios bajo analisis (2014 datos
histéricos / 2015, 2016, 2017 datos proyectado). Las tres barras representadas
corresponden a los ingresos, los costos y la utilidad para cada afio, ordenadas

respectivamente.
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CONCLUSION

Si se logra, en parte o en totalidad, el crecimiento proyectado, serd muy acertado
por parte de los directivos del comercio comenzar un proceso de toma de decisiones y
planeamiento respecto a distintos puntos relevantes con el fin de hacer frente a dicho
crecimiento y que este no los tome de imprevisto. Por ejemplo, estudiar la necesidad de
sumar personal de atencion al pablico, o remodelar el salon de ventas, logrando asi un
lay-out més eficiente con el fin de ganar espacio para la nueva mercaderia, o trasladarse

a un local con dimensiones mayores, si asi lo requiera la situacion.

Por otro lado, sera de mucha efectividad que los directivos de la empresa “NaNi
Boutique” analicen y estudien la evolucion de la industria textil y la compra online, ya
que en la actualidad el local fisico no es el Unico lugar donde se realiza la compra de
indumentaria. Indiscutiblemente, la empresa debera expandir su oferta mediante la Web,
ya sea en redes sociales, paginas web, shopping on-line, etc. Tal como lo afirma la
Camara Argentina de Disefio “Se han observado cambios cualitativos en el
comportamiento de los consumidores, fruto de los cambios estructurales de las

poblaciones, expectativas y el aparente sistema de la eleccion del consumidor™.

En parte, este cambio se atribuye a la revolucion digital que permite a los
consumidores relacionarse con los productos desde nuevas perspectivas. Los portales de
compras, asi como las webs especializadas con recomendaciones de tendencias,
permiten que los consumidores se relacionen con la categoria desde nuevos angulos.
Esto se ve reforzado por los datos aportados por la Camara Argentina de Comercio
Electronico, organizacion segun la cual en 2014 “/as ventas de indumentaria a través

de la web incrementaron en un 52% con respecto al afio anterior .

Asimismo, mas alla de estos excelentes datos, no hay que descuidar los negocios

fisicos propiamente dicho, ya que, a pesar del crecimiento sefialado en las ventas online,
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los locales fisicos contintan siendo el canal predilecto al momento de realizar la compra

efectiva

De esta forma, con el analisis de las proyecciones, le damos una base de
conocimiento a los directivos para que puedan realizar el puntapié inicial para comenzar
un correcto y beneficioso plan de actividades futuras y decisiones directivas importantes

a tomar.
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ANEXOS
ESQUEMA SOBRE LOS PRODUCTOS TEXTILES Y LOS DISTINTO TIPOS

DE FIBRAS
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LOS ESQUEMAS DE COMERCIALIZACION

En relacion con el pasaje desde la produccion en los campos a las hilanderias, el
mismo esta caracterizado por diversas etapas, segun el perfil del productor en cada caso
en particular.

Para el caso de los pequefios productores, la comercializacion comienza en la
figura del acopiador, es decir, un ndmero no determinado de empresas —poco
formalizadas— que mantienen con el productor una relacion de intercambio definida por
la provision de equipamiento e insumos e, inclusive, de alimentos, y que se dedican a la
compra de pequefias producciones, establecen una especie de clasificacion de calidades
y de precios de referencia en base a las mismas; luego, la produccién es derivada a las
desmotadoras.

Un esquema similar de funcionamiento es el constituido por el sistema
desarrollado por las cooperativas, algunas de las cuales integran sus actividades con las
desmotadoras, aunque en este caso se centran especificamente en la produccion de
algodon.

En cuanto a los medianos y grandes productores de la materia prima del sector,
los mismos se relacionan en operaciones puntuales directamente con las desmotadoras o
las hilanderias, que en numerosos casos estan integradas; no es habitual la existencia de
vinculaciones contractuales de largo plazo, ni consideraciones de precios y calidades
mas alla de la clasificacion estandar de la fibra: el producto es calificado en base a una
serie de atributos y no en funcion de la calidad del hilado final.

Ademas, y en particular en lo que hace al caso de los grandes productores, éstos
en algunos casos suelen encontrarse integrados a las hilanderias a las que dirigen su
produccidn, y en otros, se relacionan —por medio de contratos— con las hilanderias o se

vuelcan hacia las exportaciones.

CARACTERISTICAS DE LA PRODUCCION DEL SECTOR
El sector de productos textiles incluye la fabricacion de fibras, hilados y tejidos.

Este segmento de la industria textil es, generalmente, de capital intensivo y altamente
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automatizado, particularmente en los paises desarrollados. Las tres funciones basicas
que son: girar, tejer y terminar, se emprenden a menudo en plantas integradas, con
maquinaria sofisticada. A su vez, provee las materias primas principales de la industria
de la confeccidn, dando la posibilidad de generar acoplamientos verticales entre ambos
estadios.

Por otra parte, este sector es menos flexible que el de la confeccion de
indumentaria en términos del ajuste al gusto del consumidor y representa el limite para
la flexibilidad de la cadena productiva. Este es un segmento mas intensivo en
investigacion y desarrollo.

Finalmente, este sector requiere mano de obra con mayor grado de capacitacion

que el de la indumentaria.

FACTORES NOCIVOS PARA LOS TEXTILES

Las principales caracteristicas de un tejido son la tenacidad y la flexibilidad. Es
por ello que el grado de deterioro de las fibras textiles se mide precisamente por el
grado de resistencia a la traccion y a la flexién. Generalmente, este tipo de material es
de naturaleza orgéanica.

Las causas comunes del deterioro de los tejidos son la luz, las temperaturas
extremas, el oxigeno, la humedad, la contaminacion atmosférica, los insectos y los
microorganismos. Las condiciones atmosféricas de calor y humedad fomentan el
desarrollo de seres vivos dafiinos como las larvas de polillas y escarabajos, y de ciertos
microorganismos como los mohos. Todos ellos proliferan en la oscuridad, el calor y la
quietud, creando manchas y perforaciones que afean el aspecto de las prendas. La
humedad también es capaz de intensificar la accion destructora de la luz, que de por si
resulta ser un fuerte agente degradante de los tejidos, al provocar su debilitamiento y
decoloracion. Bajo su influencia se pueden producir una serie de reacciones que
reblandecen y debilitan las fibras, debido a la rotura de las largas cadenas de moléculas
gue son, en ultima instancia, las responsables de la resistencia. También es frecuente

que acuse la decoloracion de los tintes.
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La aparicion de manchas por lo general esta asociada a la produccion de acidos,
enzimas y pigmentos de los hongos y bacterias durante sus procesos de metabolismo.
Una prueba fehaciente del efecto negativo de la luz y la humedad sobre los materiales
textiles, lo constituye la sorprendente mala apariencia que presentan algunas prendas
que han permanecido guardadas durante largo tiempo en la oscuridad y humedad en un

cajon durante una temporada.

LA EVOLUCION DE LA INDUSTRIATEXTIL Y LA COMPRA ONLINE

Con la proximidad de la primavera las vidrieras de los comercios comienzan a
mostrar las nuevas colecciones para esta nueva temporada, pero la compra en locales
fisicos no es el unico lugar donde se realiza la compra de indumentaria. En este informe
se analiza la industria indumentaria en relacion con su comercializacion tanto on line
como off line.

Seglin la Camara Argentina de Disefio “Se han observado cambios cualitativos
en el comportamiento de los consumidores, fruto de los cambios estructurales de las
poblaciones, expectativas y el aparente sistema de la eleccion del consumidor”. En
parte, este cambio se atribuye a la revolucién digital que permite a los consumidores
relacionarse con los productos desde nuevas perspectivas. Los portales de compras,
asi como las webs especializadas con recomendaciones en tendencias, permiten que los
consumidores se relacionen con la categoria desde nuevos angulos.

La moda sigue lineamiento a nivel mundial, aunque sufre adaptaciones segun las
regiones y paises. Segun la Camara Industrial Argentina de la Indumentaria: “La moda
para esta primavera-verano 2013/1014 que se mostrd en las pasarelas mundiales,
estuvo inundada tanto de lo nuevo, como de un revisionismo del pasado. Los
estampados tomaron por asalto las colecciones, poniendo a las rayas como
protagonista indiscutida”. Los colores de la temporada son el blanco y el negro, pero
también se destacan los tonos rosa, naranja y azul. Para mujeres que gustan de un estilo
refinado, las siluetas femeninas se destacan con vestidos de verano elegantes, de telas

fluidas, cortes delicados y colores que complementan con esta estética.
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Por su parte, para el Ministerio de Industria, el sector textil tiene grandes
oportunidades de crecimiento. Motivo por el cual, desde el Plan Estratégico 2020 se han
planteado los objetivos de apuesta a la industria textil “de alcanzar una produccion de
mas de USS 9.200 millones y ventas en el mercado interno por USS 7.500 millones,
consolidar un crecimiento de la produccion sectorial del 10% anual y 250.000 nuevos
empleos”.

Estas perspectivas de crecimiento se ven reforzadas por los datos aportados por
la Camara Argentina de Comercio Electronico, organizacion segun la cual en 2012
“las ventas de Indumentaria a través de la web incrementaron en un 52% con
respecto al afio anterior. La Indumentaria de vestir y deportiva fueron dos de los
rubros mas vendidos a través de Internet, ocupando el quinto lugar en nivel de consumo
online de los argentinos con 320 millones de pesos vendidos en 2011 .

Los principales portales elegidos para la realizacion de compras online van
desde Mercado Libre, Dafiti, Facebook, portales especificos de marcas, entre otros.
Ademas de los portales de venta, los canales de comunicacién enfocados en
las tendencias son diversos. Las tendencias se encuentran a través del canal online:
desde consumidores privados que recomiendan productos hasta portales como Pinterest;

las novedades estan al alcance de la mano, a un clic de distancia.

A pesar del crecimiento sefialado en las ventas online, los locales fisicos
contintian siendo el canal predilecto al momento de realizar la compra efectiva. A
partir de una encuesta realizada por PwC entre mas de 11.000 consumidores, se
desprende que “A pesar de la creciente participacion de compradores online en las
redes sociales, las tiendas fisicas contintan siendo el principal lugar para las compras,
mientras que las redes sociales son utilizadas para consultar productos y ofertas.”

Si bien el crecimiento del canal online es evidente, el rol principal que juega en
la actualidad esta mas enfocado en la basqueda de tendencias, consejos y precios. Segln
un estudio realizado por Ericsson Lab en Estados Unidos “la posibilidad de tocar, ver y
probar el producto marca en muchas ocasiones la decision final de compra”.

En esta industria, el boca en boca es un canal muy importante entre mujeres.

Casi todas las mujeres hablan sobre los productos que compran, principalmente con
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amigos y familiares. Las mujeres consideran que la informacion transmitida es
“normal”, sin embargo, al menos 5 de cada 10 considera que la posibilidad de
convencer sobre el producto es muy probable.

Estas cifras cobran importancia al saber que el 50% de las mujeres en Argentina
utilizan Internet. Entre los segmentos de 15 hasta 24 afios son las que mayor uso le dan
a Internet, seguidas por el grupo de 25 a 34 afos, y en tercer lugar por el grupo de 35
afios hasta 54. Entre las actividades realizadas, la busqueda de informacién en internet
es una de las mas relevantes. Relacionado a las compras, la comparacion de precios y la
visita a sitios web de marcas son menos relevantes, pero ocupan un lugar dentro de las
actividades Online. Las compras personales, aun no ocupan mucho tiempo entre las
mujeres en Argentina.

El sector textil, tiene enormes oportunidades de crecimiento. A su vez, las ventas
de Indumentaria a través de la web incrementaron en un 52% entre 2013 y 2014. Sin
embargo, a pesar del crecimiento en las ventas online sefialado, los locales fisicos
contintan siendo el canal predilecto al momento de realizar la compra efectiva. El rol
principal de Internet en la actualidad, es el de la busqueda de tendencias, consejos y
precios, siendo el local fisico el lugar que permite tocar, ver y probar el producto para

concretar la decision de compra.
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