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1. Resumen

Utilizando los conocimientos adquiridos a lo largo de la Licenciatura en Administracion
Y Direccion de Empresas, se va a realizar un estudio detallado de una empresa
importadora de la Comunidad Valenciana.

Pasaremos de lo general a lo particular analizando el entorno politico, econémico,
social, etc. que le influye y la condiciona a la hora de tomar tanto sus decisiones
estratégicas como econdmicas, para mas tarde entrar en el entorno mas proéximo a la
misma analizando el sector al que pertenece, sus competidores, clientes y demas actores
en contacto con la empresa.

Mediante el analisis estratégico de la empresa conoceremos cuales son sus valores y
mision, con qué factores de éxito cuenta para competir en su sector y cuales son los
puntos fuertes y débiles que posee para hacer frente a las amenazas y oportunidades que
le brinda el entorno.

Realizaremos una andlisis econémico y financiero para conocer la situacion en la que se
encuentra, analisis patrimonial, de liquidez, de endeudamiento, su rentabilidad
econdmica y demas ratios importantes que nos permitan tener una idea sobre la marcha
de la sociedad y los posibles cambios que debera realizar para conseguir una situacion
optima.

Una de las partes mas importantes para la empresa son los Recursos Humanos que
posee. Se estudiaran los puestos de trabajo y en especial la figura del Agente Comercial,
ya que es el canal que utiliza la empresa para distribuir sus productos.

El Plan de Marketing nos permitira conocer cuales son los productos, como los
distribuye, la forma que utiliza para promocionarlo y el resto de informacion necesaria
para conocer como la empresa intenta satisfacer las necesidades de los clientes.

Por ultimo, mediante las conclusiones a todos los apartados anteriores podremos tener
una vision global de la empresa que ha sido objeto del estudio realizado.



2. Objeto de del proyecto

El principal propdsito de este trabajo es analizar en profundidad una empresa del sector
del comercio al por mayor de la Comunidad Valenciana. Se analizara tanto su vertiente
econdmica como estratégica con el objeto de poder sustraer la informacién necesaria
para formarnos una idea general de la marcha de la empresa y su situacion actual y asi
dar las recomendaciones necesarias para mejorar algunos aspectos.



3. Justificacion de las asignaturas relacionadas

Capitulo del TFC

Capitulo 6: Estudio del entono

Asignaturas relacionadas

-Direccién Estratégica y politica de la

Empresa
-Andlisis  industrial 'y de la
competitividad

.Métodos avanzados de gestion
industrial.

Breve justificacion

Anadlisis del entorno de la empresa y
como se relaciona éste con ella.
Andlisis de la competencia y la
influencia que tiene en las decisiones
tomadas por la empresa.

Capitulo del TFC

Capitulo 7: Analisis estratégico

Asignaturas relacionadas

-Direccién estratégica y politica de la
empresa

-Métodos avanzados de gestion
Industrial

.Gestion de calidad

Breve justificacion

Analizamos la manera de obtener los
objetivos propuestos por la empresa y
la manera de satisfacer al cliente,
identificando las habilidades, recursos
0 conocimientos que les permite
diferenciarse de la competencia.




Capitulo del TFC

Capitulo 8: Analisis econémico y
financiero

Asignaturas relacionadas

-Contabilidad General y Analitica
-Direccion Financiera

Breve justificacion

Analisis econémico y financiero de la
empresa, especial detalle en la
situacion de liquidez y endeudamiento
de la misma.

Politica de inversion-financiacion
seguida por la empresa.

Propuestas de soluciones a los
posibles problemas de financiacion.

Capitulo del TFC

Capitulo 9: Plan de RRHH

Asignaturas relacionadas

-Direccion de Recursos Humanos

Breve justificacion

Analizamos los Recursos Humanos
de la empresa ya que son un factor
estratégico y un activo esencial en la
misma.

Capitulo del TFC

Capitulo 10: Plan de Marketing

Asignaturas relacionadas

-Marketing Industrial
-Direccion Comercial

Breve justificacion

Analisis del producto y qué posicion
ocupa en el mercado. Importancia en
nuestra empresa de los canales de
distribucion.




4. Objetivos

Como ya se ha justificado en el apartado 2.0bjeto del proyecto, el principal objetivo de
este trabajo es el de analizar la empresa Empresa y Emision Moderna Sport S.L. en
profundidad, tanto econdémica como estratégicamente para poder dar las
recomendaciones necesarias que la llevan a una mejora general de su gestion y situacion
econdmica.

Ademas de lo anterior, vamos a desarrollar capacidades para poder estudiar cualquier
empresa comenzando por el sector al que pertenece, destacando las principales
caracteristicas de las empresas que en ¢l operan, para ir profundizando dentro de la
misma empresa, llegar a su entorno mas proximo y analizar las principales
caracteristicas de la organizacion.

Se pretende adquirir experiencia en el andlisis de empresas mediante sus cuentas
econdmicas (balance, cuenta de pérdidas y ganancias...) y mediante las estrategias
aplicadas conseguir conocer competencias y recursos propios de la empresa que
analizamos para luego poder ver las diferencias con otras del mismo sector.



5. Descripcion general de Empresa y Emision Moderna Sport
S.L.

Empresa y Emision Moderna Sport S.L., en adelante EYEM Sport S.L., es una empresa
especializada en todo tipo de licencias (Disney, Betty Boop, Spiderman, etc). Tienen en
su catalogo desde papeleria, regalos, textil, jugueteria y un largo etcétera de productos
licenciados.

Desde 2008 vienen aportando novedades al mundo delas licencias y la totalidad de los
articulos son de disefio propio y en la mayoria de los casos tienen caracter exclusivo. Su
gran oferta de productos y una continuada innovacién constituyen una de sus
principales estrategias.

El sector al que se dirige la empresa principalmente es al multiprecio, grandes empresas
que se dedican a la venta al por mayor de un gran numero de articulos.

La empresa esta situada en el municipio de Canals, comarca de La Costera, a unos 60
km de Valencia capital. Cuenta conunas modernas instalaciones que suponen 8.000 m2
destinados a oficinas, exposicion, disefio y expedicion.
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6. Estudio del entorno
6.1. Analisis del Macroentorno: el marco PESTEL

6.1.1. Factores Politicos

En nuestro sistema economico, las instituciones publicas necesitan emitir normas y
regulaciones para poder ejercer sus funciones, tanto a nivel nacional, como provincial y
local.

El Estado interviene en la economia de un pais mediante la politica monetaria y fiscal,
asi como mediante regulaciones de distintos mercados como el laboral (salarios
minimos, ley de huelga, derechos y obligaciones del trabajador y empresario,
contratacion temporal, etc.) y los mercados financieros.

Las influencias del gobierno son bdsicas en algunos sectores econdmicos, hasta tal
punto que la capacidad de decisiéon de las empresas de dicho sector estd limitada.
Ejemplo: los casinos, las energias renovables, etc.

Actualmente, Espafia se encuentra inmersa en una importante crisis econdmica, que
tiene su origen en una crisis mundial, pero que en Espafa se ha visto agravada por las
especiales circunstancias de nuestra economia, muy dependiente del sector de la
construccion, y que ha provocado que actualmente haya mas de 5 millones de personas
desempleadas.

Tabla 1. Paro registrado por el INEM ultimo semestre afio 2011

201IM06 201IM07 2011M08 2011M09 201IM10 201IMI1 2011M12

TOTAL 421801 4079742 4130927 4206744 4360926 4420462 442239
VARONES 023017 2002522 2029601 2071510 2147953 2179563 2209738
MUJERES 008724 2077220 2101326 2155234 2212973 2240899 2212621

Fuente: Boletin mensual de estadistica INE

Hoy en dia el partido que gobierna en Espana es el Partido Popular (PP)con Mariano
Rajoy como presidente que gano las elecciones anticipadas el pasado 20 de Noviembre
de 2011. Mientras que en la oposicion se situa actualmente el Partido Socialista Obrero
Espanol (PSOE), que tiene como presidente a Alfredo Pérez Rubalcaba. Este cambio de
gobierno ha traido consigo grandes cambios en las politicas econdémicas, sociales,
fiscales etc. del pais. Las decisiones politicas, la estabilidad del pais, los pactos y
cooperaciones econdomicas con otros paises y la ideologia del Gobierno pueden afectar a
nuestra actividad. La politica monetaria, por ejemplo, a través de las decisiones sobre la
emision de dinero, puede generar efectos sobre la inflacién o las tasas de interés; la
politica fiscal, a través del gasto publico e impuestos, puede tener efectos sobre la
actividad productiva de las empresas y, en consecuencia, sobre el crecimiento
econdmico.
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La politica comercial, o de comercio exterior, tiene efectos sobre los ingresos del Estado
y, la forma en que las empresas tanto espafiolas como extranjeras comercian en nuestro
pais y fuera de él.

El entorno politico afecta a las condiciones competitivas de la empresa por medio de la
regulacion de los sectores, regulacion procedente de instituciones supranacionales (caso
de la Uniéon Europea), medidas de fomento de determinadas condiciones relacionadas
con la innovaciodn, internacionalizacién, numerosas facetas de la practica empresarial.
La regulacion del mercado laboral, la legislacion mercantil, administrativa, politica
fiscal y tributaria (impuestos).

Por tanto, después de ver algunos ejemplos, podemos decir que cualquier decision
politica que tome el gobierno, afectard directamente a nuestra empresa.

6.1.2. Factores Economicos

Los factores econémicos del entorno condicionan los rendimientos presentes y futuros
de las empresas. Existe una gran influencia de algunos de estos factores en las empresas.
Por ejemplo, el crecimiento econdémico se mide con el ritmo al que aumenta la
produccion de bienes y servicios de un determinado pais. Esta variable se ve reflejada
en el gasto o consumo de las familias. Cuanto mayor sea el crecimiento economico,
mayor sera el consumo de las familias y mas facil incrementar las ventas. Este
crecimiento alivia la presiéon competitiva, ya que las empresas no tienen que luchar
necesariamente entre si para mantener e incrementar su actividad.

Otro de los factores que influyen en nuestra organizacion son los tipos de
interés. Cuanto mayor sea mas caro le resultara a las empresas financiar sus proyectos
de inversion. Como veremos mas adelante, la mayoria de las empresas utilizan
financiacidn ajena, en menor o mayor medida, con lo que subidas o bajadas importantes
en los tipos afectaran directamente a los resultados de las organizaciones. Por otro lado,
los cambios en los tipos de interés afectan a los consumidores, de forma que, si son
elevados dejaran de solicitar créditos y en consecuencia disminuird el consumo. Como
ya hemos explicado en el parrafo anterior, una bajada en el consumo de las familias
llevaria consigo una bajada de las ventas para las empresas.

Los tipos de cambio de las monedas afectan a la capacidad de las empresas para
competir en los mercados internacionales. Una moneda fuerte favorece las
importaciones y perjudica a las exportaciones.

La inflacién es la tasa en que se incrementan los precios de los productos y servicios.
Cuanto mayor es, mas se devalta el dinero y mas se reduce el consumo de las familias.
Otros aspectos como las tasas de desempleo, el déficit publico, o la politica fiscal y
tributaria, afectan sobre las posibilidades competitivas de las empresas.
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6.1.3. Factores Socioculturales

Los consumidores van modificando sus estilos de vida a medida que va cambiando la
sociedad, los aspectos socioecondmicos, politicos y culturales.

La globalizacion en los mercados ha logrado consumidores mas experimentados y
exigentes. El incremento de los recursos econdmicos, el nivel cultural mas elevado y la
disponibilidad de mas tiempo libre de la mayoria de los espafoles, ha llevado, por otra

parte, a un cambio en los estilos de vida.

La tasa de natalidad no para de disminuir, mientras que la esperanza de vida se prolonga
continuadamente. Esto hace que cada vez haya un segmento mayor al que satisfacer

dentro de la poblacion mayor.

Figura 1. Evolucion de la poblacién

ANTES AHORA
Poblacion )
/ joven Poblacion mayor
)){./ /.‘r'
4
: Poblacion
Poblacion mayor .
Jovel 1.

4

Fuente: Elaboracion propia

Los cambios tienen una implicacion enorme sobre el consumo de determinados

productos.

Hay otros cambios en la poblacion espafiola que también repercuten sobre los habitos de

compra y consumo de determinados productos, como:
« Ladisminucién de los matrimonios legales.

« La mayor inestabilidad de la familia.
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« Los movimientos migratorios interiores han disminuido en intensidad y han
cambiado si direccion, trasladdndose de las grandes ciudades a otras de tipo
medio.

En nuestro caso, el publico al que va dirigido nuestro producto principalmente, es el
segmento que abarca tanto a nifios como a jovenes hasta los 16 afilos mas o menos.

En los tultimos afios este segmento ha sufrido importantes cambios dentro de sus
estructuras familiares y sociales. Los altos indices de divorcios, de madres solteras o la
incorporacion de la mujer al trabajo han modificado también sus habitos de consumo y
su postura ante los medios de comunicacion.

En la etapa de pre-adolescencia buscan la independencia respecto a sus padres y
hermanos mayores a quienes, a pesar de ello, en el fondo buscan imitar de alguna
manera. Muestran mayor tolerancia al cambio cultural y a las diferencias entre grupos,
por lo tanto son mas abiertos a experiencias nuevas, pero también buscan marcar su
individualismo frente a los padres y autoridades. Como consumidores son exigentes de
productos que satisfagan sus necesidades y su fidelidad a las marcas esta en relacion con
la capacidad del producto de expresar su individualidad de manera notoria, ya sea a
través del peinado, vestimenta o musica.

El mejor ejemplo lo tenemos con la inclusion estas navidades de productos con la
licencia “Monster High”. Los grandes almacenes y tiendas de juguetes agotaron todas
sus existencias de este producto. Todas las nifias querian tener su muieca, estuche o
mochila. Las nuevas muiiecas Monster High, mufiecas que se presentan a las nifias con
una poderosa campafia de marketing incluyen una novela juvenil, una pelicula, una
serie online y todo un abanico de juguetes y complementos asociados a ellas.

Las Monster High se alejan de la tradicional imagen de Barbie, mufieca que ha logrado
cautivar durante mas de 50 afios a las nifias del mundo, pero ahora las tendencias son
diferentes y la empresa Mattel lo sabe, de ahi la creacion de las nuevas Monster High.

Este cambio, como todos los que sufren las tendencias en los gustos de los
consumidores, esta fuertemente influido por la publicidad que los consumidores ven en
todos los medios de comunicacion, tanto en television, como en prensa escrita y en los
ultimos anos, sobre todo, en Internet.

A la hora de vender un producto la publicidad afecta de forma directa al ser humano;
cuando una empresa lanza un nuevo producto al mercado su idea basica como fabricante
es la de vender su mercancia, sin embargo, la idea del publicista que hace la campafia de
marketing no es la de vender ese producto, sino vender un estilo de vida.

La publicidad condiciona el comportamiento de los consumidores. Si no fuera asi, no
tendria sentido el enorme gasto publicitario que empresas como Disney realizan.
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Las campanas publicitarias incluyen el nombre de un producto o servicio y como ese
producto o servicio puede beneficiar al consumidor, para persuadir a un mercado
objetivo a comprar o consumir ese producto en particular o esa marca.

Dada la condicion ingenua de los nifios existe la conviccidon de que son el publico mas
indefenso ante la persuasion publicitaria, es por ello que la publicidad debe ser
regulada, y no debe tener un contenido inapropiado.

“La base de la publicidad es hacer que la gente sienta que sin ‘el producto se es un
perdedor. Los nifios son muy sensibles a eso. Si se les dice simplemente que compren
algo no obedecerdn, pero si se les dice que serdan unos parias si no lo compran se habra
conseguido su atencion !

Sin lugar a dudas las culturas orientales y occidentales son diferentes, en algin
momento fueron consideradas inclusive opuestas. Esta diferencia se puede apreciar de
una manera notable en los gustos por diferentes personajes de animacion entre los nifios
de ambas partes del globo. Mientras que en Europa y en EEUU la mayoria de nifios
buscan las licencias de moda, que en todos los casos son introducidas por la industria de
la publicidad, como por ejemplo Dora la Exploradora, Bob esponja, Monster High....en
oriente siguen otro tipo de personajes; comics Manga, "Las aventuras de Luoluo" y "La
leyenda de Nezha", sus dibujos animados favoritos junto a "La oveja alegre y el lobo
gris", y en menor medida siguen los dibujos venidos desde occidente.

China solia ser llamada la fabrica de procesamiento de dibujos animados. Los
dibujantes trabajaban segun las especificaciones de clientes extranjeros. A partir de
2003, China empezo6 a promover sus propios dibujos. China no s6lo es un novato en la
creacion de dibujos animados, sino también en el desarrollo de productos relacionados
con ¢ste. Durante la proyeccion de "La oveja alegre y el lobo gris", los juguetes, libros y
dvd’s de la pelicula se agotaron.

Los fabricantes de todos los productos de licencias que se distribuyen en toda Europa y
América, en la mayoria de los casos, se encuentran en china. La produccion se realiza
bajo el pedido de los clientes que buscan estar a la ultima en cuanto a los gustos de sus
consumidores. El retraso en la produccién y el ritmo vertiginoso de este tipo de
industria que va cambiando répidamente hace que la venta de estos productos, en
algunas ocasiones sea un problema. Como se ha citado anteriormente, todos los nifios en
verano de 2010 querian conseguir cualquier producto de la licencia de la Esponja
Amarilla.

1Leéon, José Luis Los Efectos de la Publicidad EDITORIAL ARIEL, S.A. Barcelona, Espaiia 2006
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Esto hizo que se aumentaran las tiradas de productos con esta imagen. Cuando el
producto entro en Europa para su distribucion y venta, las compaiiias de publicidad
empezaros a pegar fuerte con una nueva licencia, Las Monster High. Los compradores
solicitaban de los distribuidores los nuevos productos ya que querian ajustarse a la
demanda, cada vez mayor de la novedad. En los almacenes de muchos de los
distribuidores quedaron miles de productos de otras licencias que han pasado a un
segundo plano ya que su demanda bajo de manera considerable debido al cambio en los
gustos de los consumidores.

En este ultimo plazo hemos visto la importante influencia que ejerce la publicidad y los
medios de comunicacion en los consumidores. Aunque siempre existira una demanda
para los clasicos como los personajes de Disney, cada temporada aparecen nuevas
licencias que hay que fabricar para cubrir las demandas.

Figura 2. Dibujos chinos “La oveja alegre y el lobo gris”

Figura 3. Bob Esponja, Dora la Exploradora y Monster High

(Licencias mas vendidas en Europa)
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6.1.4. Factores Tecnoldgicos

Uno de los factores que mas ha evolucionado a lo largo de las ultimas décadas es la
tecnologia. Podriamos definir Tecnologia como la suma total del conocimiento que se
tiene de las formas de hacer las cosas. Para definir el grado en que éstas influyen en la
empresa, su principal aportacion es sobre la forma de producir, como se disefian,
distribuyen y venden los bienes y los servicios.

La repercusion de la tecnologia se manifiesta en nuevos productos, nuevas maquinas,
nuevas herramientas, nuevos materiales y nuevos servicios. Algunos beneficios de la
tecnologia son: mayor productividad, estandares mas altos de vida, mas tiempo de
descanso y una mayor variedad de productos.

Cuando hablamos de factores tecnoldgicos del entorno que afectan a la empresa,
normalmente pensamos en avances en el campo de las Telecomunicaciones. Este es sin
duda un gran avance en los ultimos tiempos: la aparicion de Internet hizo que la palabra
globalizacion se extendiera por todo el mundo. Una empresa espafiola que tuviese sus
plantas de produccion en Alemania no tendria ningin problema para pasar, en tiempo
real, las modificaciones que acababan de realizan en el departamento de disefio sobre
producto, o, en el caso de nuestra empresa, desde Madrid y después de una reunién con
el cliente podemos realizar el pedido on-line, consultar los stocks de los productos e
incluso lanzar ordenes de produccion hasta China. Esto solo son algunos ejemplos de la
influencia que tienen los factores tecnologicos en la Empresa. Pero no son los tnicos.

* Tenemos grandes avances en transportes que nos permiten mayor capacidad para
controlar el tiempo y la distancia para el movimiento de cargas y pasajeros. Ej.
Ferrocarriles, Barcos, Aviones...

« Avances tecnoldgicos en las energias que contribuyen a mejorar el
almacenamiento, transporte y distribucion de la misma.

« Mayor capacidad para diseiar nuevos materiales y cambiar las propiedades de
otros para satisfacer mejor las necesidades. Ej. Aleaciones de acero, fibras
sintéticas, nuevas medicinas, plasticos

6.1.5. Factores medioambientales

A mitad de los 80 la preocupacion por el medio ambiente empez6 a generalizarse en la
sociedad espafiola. Hoy en dia, el 87% de los espafioles consideran que el deterioro del
medio ambiente es un problema grave que requiere una actuacion urgente.

Como muchos otros factores, este movimiento ecologista tiene su influencia en el
mundo de los negocios. Las empresas de hoy en dia han experimentado importantes
cambios: aparicion de un consumidor ecolégicamente responsable, desarrollo de una
legislacion medioambiental, trabajadores, inversores y demas agentes en contacto con la
organizacion que tienen en cuenta el comportamiento social y ecologico de la empresa.
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Para mantener la capacidad competitiva de las empresas, los directivos deben
evolucionar junto al entorno. El medio ambiente es un factor mas del entorno general
que hay que analizar junto al resto de factores (politicos, econdmicos, socioculturales,
tecnologicos y legales). Una evolucion en cualquiera del resto de factores externos que
influyen en la empresa, tiene su reflejo en el entorno medioambiental, por ejemplo:

* Aparicion de tecnologias mas limpias y fomento de la [+D+i medioambiental.

* Medidas legislativas de cardcter medioambiental.

* Medidas fiscales y financieras adoptadas por los gobiernos para incentivar la
mejora medioambiental.

e Nivel de informaciéon y formacién de la poblacion sobre los problemas
ecologicos y su comportamiento y reaccion frente a las distintas estrategias de
marketing ecoldgico que se puedan adoptar.

Para muchas empresas el medio ambiente es un coste: impuestos, tasas y licencias,
inversiones para modificar los equipos productivos, control de las emisiones, seguros
por riesgos medioambientales....Sin embargo, este nuevo entorno supone la aparicion de
ventajas competitivas disponibles para aquellas empresas que sepan aprovechar esta
oportunidad.

Estas ventajas pueden proceder tanto desde el lado de la oferta mejorando la
productividad como hacia la demanda con la diferenciacion del producto. Se puede
mejorar la productividad ahorrando en los costes:

-Costes de despilfarro: mal uso de los recursos.

-Costes legales: los derivados de cumplir con la legislacion, como los del
incumplimiento de la misma (sanciones, multas, indemnizaciones, etc.).

-Costes de pérdida de imagen: una imagen negativa el comportamiento de la empresa de
cara al medioambiente puede conllevar el rechazo por parte de los clientes de los
productos que ofrece.

La marca, la calidad, el envase, etc., son los medios de diferenciacion del producto més
conocidos. Los atributos ecoldgicos de producto o el envase o la imagen de la empresa
preocupada por el medioambiente pueden convertirse en elementos de diferenciacion
por los que un segmento amplio de consumidores, y cada vez mayor, estaria dispuesto a
pagar un sobreprecio.

La adopcion de esta politica medioambiental por parte de la empresa no solo va dirigida
a los consumidores potenciales, sino que también es importante para el resto de
Stakeholders’de la empresa: organismos publicos, potenciales inversores, entidades
financieras...

2 . - . o
Stakeholders es una palabra anglosajona utilizada para referirse a los grupos de personas que pueden tener interés en
como se esté gestionando el negocio.
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Ya en los afios 80 hubo un debate en torno a los beneficios de la gestion de calidad.
Entonces se hablaba de gestion de la calidad total (TQM: Total Quality Management) y
ahora podemos hablar de gestion medioambiental de calidad total (TQEM: Total
Quality Environmental Management). En ambos casos, es posible que a corto plazo la
empresa tenga que hacer frente a mayores inversiones y a un posible incremento en sus
costes operativos, pero a largo plazo conseguird un incremento mayor en Ssu
rentabilidad.

Figura 4.Equivalencia entre gestién de calidad y gestién medioambiental

Control de Gestion
calidad medioambiental
Bartato Fronto
Sistemma de Sistema de
gestidn de calidad gestion medi oaty biental
Inspecciones al Cortrol &l final
final dela cadena de la tuberia
Y L
Retirada del Limpieza del
Caro producto desastre ecoldgico Tarde

Fuente: Hernandez, C.M. (1997)

La incorporacién del medioambiente en la gestion empresarial va a depender de la
situacion del entorno de la compaiia (no todas las empresas y sectores se ven afectados
del mismo modo por el entorno empresarial) como de la propia organizacién de que se
trate (recursos y capacidades).

6.1.6. Factores Legales

Uno de los papeles del gobierno es restringir y regular los negocios. Toda empresa esta
rodeada de leyes, reglamentos y jurisprudencia, no solo a nivel nacional sino también
estatal y municipal. Hay pocas cosas que se puedan hacer dentro de una empresa que no
estén en cierta forma relacionados y con frecuencia, controlados por una ley o norma.

Dentro de los aspectos legales, los campos que mas afectan a las empresas son el fiscal,
el mercantil y el laboral, aunque no son los tnicos ya que puede haber legislacion en
campos mas generales que afectan también a la actividad empresarial, por ejemplo, la
importancia de temas como el de la comunidad o separacion de bienes en el matrimonio
a la hora de exigir el pago de deudas al empresario, el de la contaminacion o el de la
responsabilidad civil o penal.
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A continuacidon nombraremos algunas de las normas legales que mas afectan a las
empresas en los tres campos citados:

*  Normas fiscales:
- Pagar los tributos que le corresponda.

- Repercutir a los clientes los impuestos indirectos que correspondan.
- Hacer las correspondientes retenciones a cuenta del IRPF o del L.S.

- Llevar los libros de registro obligatorios para cada impuesto, en funcion del régimen al
que se esté acogido y de las caracteristicas juridicas de cada empresa

*  Normas mercantiles:
- Seguir el Plan General de Contabilidad y llevar una contabilidad ordenada y adecuada

que permita el seguimiento de sus operaciones y que refleje la imagen fiel de la
empresa.

- Legalizar los libros obligatorios en el Registro Mercantil
- En el caso de sociedades, publicitar las Cuentas Anuales mediante deposito en el RM.

*  Normas Laborales:
- Pagar las cuotas empresariales a la Seguridad Social.

Afiliar los trabajadores a la Seguridad Social y comunicar altas, bajas y
modificaciones.

- Pagar a sus trabajadores las néminas segin lo pactado en convenios colectivos y
contratos, y efectuar la retencion a cuenta del IRPF y la retencion para la Seguridad
Social.

- Poner los medios necesarios para prevenir los riesgos laborales.

Normalmente, las empresas tendran cerca de un experto legal para asesorarles en varios
temas y tomar ciertas decisiones.
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6.2. Analisis del Microentorno
6.2.1. Andlisis y evolucion del sector del comercio al por mayor

El sector que nos ocupa es el de Comercio al por Mayor de Articulos Varios. Esta
clasificado en el CNAE con la numeracion 4641. En funcion de los bienes distribuidos,
este sector se divide en subsectores algunos de los cuales se componen a su vez de
varias ramas de actividad. Ejemplos:

Comercio al por mayor de textiles.

Comercio al por mayor de prendas de vestir y calzado.

Comercio al por mayor de accesorios.

Comercio al por mayor de aparatos electrodomésticos y de aparatos de radio y
television.

El termino comercio proviene del concepto latino commercium y se refiere a la
negociacion que se entabla al comprar o vender géneros y mercancias.En otras palabras,
el comercio es laactividad socioecondmica que consiste en la compra y venta de bienes,
ya sea para su uso, para su venta o para su transformacion. Se trata de la transaccion de
algo a cambio de otra cosa de igual valor que suele ser dinero.

»
b
»
b

La funcion de la distribucion consiste en acercar los productos desde su lugar de
fabricacion hasta los consumidores. Este proceso puede hacerse directamente desde los
fabricantes a los consumidores (canal de distribucién directo) o bien por medio de
intermediarios (agentes comerciales, mayoristas, minoristas, etc.), los cuales forman el
sector de distribucion comercial.

Existen varios motivos, sobre todo econdmicos, que explican la aparicion de los
mayoristas en los canales de distribucion, entre otros:

- Simplifican las relaciones comerciales reduciendo el niimero de transacciones que
deben realizar tanto los fabricantes como los consumidores.

-Adecuan la oferta a la demanda: los mayoristas tienen la posibilidad de comprar en
grandes cantidades, con lo que se benefician de descuentos y después lo venden en
cantidades mas pequenias a los clientes, trasladando parte de ese descuento al precio
ofrecido. Esto hard que el cliente disfrute de un precio més reducido que el que
obtendria directamente comprando el producto del fabricante, en el caso de que éste
ofrezca la posibilidad de vender directamente al consumidor final.

- Concentran una oferta completa de productos ya que el intermediario al comprar a
varios productores, puede ofrecer a sus clientes un amplio surtido de la misma clase de
producto.

-Realizan funciones complementarias que aportan valor afiadido: transporte,
almacenamiento, fraccionamiento de los lotes, etc. Este punto de desarrollaremos con
mas detenimiento en el punto 7.3. La cadena de valor.
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-Conceden financiacion y facilidades de pago a sus clientes: aplazamientos, descuentos,
etc.

- Aportan a la distribucion su experiencia, su profesionalidad y sus relaciones
comerciales.

EL SECTOR EN LA UNION EUROPEA

Segun los ultimos datos que ofrece la Oficina de Estadistica de la Union Europea, la
distribucion mayorista cuenta con 1.6 millones de empresas en la UE que emplean a
mas de 8 millones de personas. La facturacion del sector se estima en 3.198 miles de
millones de euros.

Figura S.Participacion del sector en el conjunto de la economia de la UE
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Fuente: Elaboracién propia

El sector de comercio al por mayor de bienes de consumo no alimenticios destaca como
uno de los principales dentro de la distribucion al por mayor en la UE. Se estima que el
sector retine a mas de 262.000 empresas con una facturacion de 598.608 millones de
euros. El tamafno medio de las empresas del sector analizado se situa en 6.4 empleados
por establecimiento. La facturacion media del sector ronda los 2 millones de euros.

Respecto a la distribucion geografica, destacar la importancia de Italia, Francia, Espaiia,
Reino Unido y Alemania que concentran el 74% de las empresas de la UE y el 76% del
empleo. En la facturacion y el valor afladido, Alemania y Reino Unido destacan sobre el
resto de los paises.
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EL SECTOR EN ESPANA

Tabla 2. PRINCIPALES MAGNITUDES DEL SECTOR

N°locales |Volumen de negocio| Sueldos y Salarios Inversion e.n activos Personal
materiales Ocupado
Andalucia 36.296 39.723.489 € 2.510.124 € 629.401 € 145.813
Aragon 6.964 9.382.453 € 612.271 € 213.877 € 31.114
Asturias 5.027 4.721.454 € 322.162 € 61.150 € 17.440
Balears, Illes 4.823 4.437.549 € 405.096 € 80.122 € 21.513
Canarias 10.124 11.299.509 € 768.186 € 313.376 € 42.590
Cantabria 2.297 2.190.953 € 139.753 € 27.055 € 7.795
Castilla y Leén 11.766 13.216.001 € 717.365 € 291.074 € 42.644
Castilla - La Mancha 8.491 1.057.135 € 615.168 € 207.013 € 35.725
Cataluiia 47.930 74.533.720 € 5.994.197 € 1.039.449 € 230.066
C.Valenciana 28.483 32.243.260 € 2.680.695 € 524.857 € 134.162
Extremadura 4.932 4.739.605 € 255.261 € 77.249 € 18.026
Galicia 15.373 20.485.310 € 999.249 € 317.249 € 55.517
Madrid 36.229 95.034.628 € 5.395.022 € 958.241 € 183.726
Murcia 8.032 11.455.813 € 776.945 € 168.011 € 48.808
Navarra 2.717 3.777.849 € 231.021 € 96.962 € 10.347
Pais Vasco 12.708 15.184.591 € 1.113.293 € 187.859 € 46.433
Rioja 1.966 1.666.876 € 111.813 € 29.044 € 6.270
TOTAL 244.847| 355.777.011 €] 23.685.441 € 5.229.903 €| 1.080.030

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Espaia es el quinto pais de la Unién Europea en términos de cifra de negocios generada
en el sector comercio, con un 8,2% del total. Comunidad de Madrid lidera la
contribucion al total nacional, con el 22,5% en 2009.

En el intercambio comercial con el exterior hay que destacar el incremento de las
importaciones con China. Desde 2006, el pais asiatico se ha convertido en el principal
origen de las importaciones de la Unién Europea, con un 16,0% del total.

Segun datos del Directorio Central de Empresas casi ochocientas mil empresas activas
se dedican al comercio en Espaia, lo que supone un 24,2% del total. La mitad de ellas
no tiene ningin asalariado (50,5%). En este apartado se engloban las que desarrollan
actividades de venta al por mayor e intermediarios del comercio, venta al por menor y
venta y reparacion de vehiculos de motor y motocicletas.

Segtn la ultima encuesta Anual de Comercio que elabora el INE, el sector del comercio
al por mayor en Espafia consta de 194.607 empresas que emplean a 931.864 personas y
general un volumen de negocio de 284.204 millones de euros.

El volumen de negocio de las empresas espanolas de distribucion al por mayor de
bienes de consumo no alimenticio asciende a 63.544 millones de euros. El 93€ de este
importe proviene de la venta al por mayor de productos que no han sido transformados
por las empresas.

23



Figura 6.Clientes del sector del comercio al por mayor
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En lo que respecta a la distribucion del namero de establecimientos segiin tamafo, los
datos del Directorio de Empresas reflejan que es sector presenta un alto grado de
atomizacion. Més de la mitad de las empresas y trabajadores del sector se concentran en
Catalufia y Madrid.

Durante los afios 2000 a 2007 todas las empresas atravesaron una fase expansiva de su
nivel de actividad. Sin embargo, en el afio 2008 se produjo un estancamiento en la
facturacion y en 2009 un pequefio retroceso en las ventas que seguiria aumentando en el
periodo de 2010-2011. La mayoria de las empresas han tenido problemas de impagados.
Esto se esta intentando solucionar con un mayor control del riesgo de los clientes y
endurecimiento de las condiciones de pago.
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6.2.2 Las 5 fuerzas de Porter

Michael E. Porter en su libro CompetitiveStrategy: TechniquesforAnalyzing Industries
and Competitors, dice que existen 5 fuerzas que determinan las consecuencias de
rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algiin segmento de éste. La idea es que la
empresa debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la
competencia industrial:

. Entrantes potenciales

. Amenaza de productos sustitutivos
. El poder de los compradores

. El poder de los proveedores

. Rivalidad competitiva

A continuacion, analizaremos cada una de estas fuerzas desde la perspectiva de nuestra
empresa para averiguar en qué grado se encuentra amenazada dentro de su sector.

Figura 7.Las 5 fuerzas de Porter

iia

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.2.1. Entrantes potenciales

Si en un sector entran nuevas empresas la competencia aumentara y provocara una
bajada en la rentabilidad ya que, por un lado, obligara a bajar los precios y, por otro,
producira un aumento en los costes, puesto que si las empresas desean mantener o
aumentar su cuota de mercado deberan incurrir en gastos adicionales, como campafias
publicitarias, restructuracion de su red de transportes, etc.

La entrada de nuevos competidores dependera de las barreras de entrada que existan.
Las barreras de entrada son factores que tienen que tener en cuenta y superar los nuevos
entrantes si quieren empezar a competir. Alguna de estas barreras son las siguientes:

* Requisitos de capital para la entrada. En el caso de nuestra empresa, esta es
una de las barreras mas importantes que hace que la entrada de nuevos
competidores resulte complicada. Los contratos de licencias suelen durar entre 2
y 5 aflos y su coste puede variar, dependiendo de la licencia que se trate, de entre
1.000.000 y 2.000.000 de euros al afno y por licencia. Los propietarios de las
licencias, ademads, exigen un nivel de consumo, si no se llega a este minimo,
pueden cancelar el contrato. Los fabricantes que producen nuestros productos
con licencias han de cumplir con unas calidades minimas tanto en materiales
como en estilo. Se preparan desde la empresa guias de estilo que contienen,
entre otros, cartas de colores, que tienen que ser aprobadas por los propietarios
de las licencias. Por ejemplo, si la empresa quiere hacer un producto con la
licencia de Minnie y quiere que sea rosa fuxia, si al recibir la guia de estilo los
licenciatarios dicen que ese color no puede ser utilizado y el correcto ha de ser
rosa chicle, este serd el color que tendra usar la empresa. Los fabricantes han de
cumplir con las exigencias de Disney. Estas exigencias se engloban dentro de un
concepto denominado CALIDAD-FAMA.

* Lealtad de los consumidores. En este punto hay que diferenciar al cliente
nacional de los clientes de Asia que venden en Espafia. El cliente nacional es
mas proclive al trato personal. Se consigue la fidelizacion a través del tiempo.
Normalmente el trato comercial con este cliente acaba siendo un trato amistoso y
personal. En el caso de que alguien de la competencia vaya a ofrecerles su
producto, suelen llamar a su comercial para comentarle lo que le han ofrecido
antes de realizar la compra. Suelen ser mas especialistas en el producto en si y
mas exigentes en cuanto a la calidad. Conocen los precios y valoran la calidad
del producto. Son profesionales en la compra y normalmente cumplen con las
condiciones de pago pactadas. El cliente asiatico es diferente. Cuesta mucho mas
ganarse la confianza de estos, suelen desconfiar. No suelen valorar los detalles
que se les ofrecen o las ventajas, suelen cambiar ficilmente de proveedor. Son
muy sensibles a la variacion del precio, no tienen problemas para cambiar de
comercial por una minima diferencia en el precio, aunque ya se haya forjado una
relacion comercial con alguien. Casi el 100% de estos clientes no son
profesionales, inicamente miran el precio sin importarles en absoluto la calidad.
Los duefios de los grandes almacenes asidticos que son parte de la clientela de
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nuestra empresa, delegan las compras en gente del mismo almacén que no son
especialistas en el producto. Los comerciales suelen pactar las condiciones de
pago de antemano y frecuentemente hay que negociarlo para llegar a un acuerdo.
En muchos casos no se llegan a cumplir los pactos.

* Legislacion. En el caso de nuestra empresa, al distribuir productos de licencias,
los competidores potenciales habran de cumplir con la legislacion vigente en
esta materia, es decir, deberan adquirir las licencias correspondientes para entrar
al mercado a competir. De otro modo estarian incurriendo en una ilegalidad. En
la realidad, son muchos los que venden productos falsificados o que carecen de
las licencias apropiadas para poder distribuirlos. Aunque en aduanas se esta
haciendo un trabajo arduo para intentar frenar la entrada de falsificaciones,
continua siendo uno de los mayores problemas a los que se enfrentan empresas
como la nuestra.

6.2.2.2. Amenaza de productos sustitutivos

Debido a la posibilidad de sustitucion de los productos que ofrecemos, se reduce la
demanda de los mismos porque los consumidores tienen la opcion de escoger entre
varias alternativas. La entrada de productos sustitutivos en el mercado hara que los
precios bajen para hacer frente a la competencia y por lo tanto bajara también la
rentabilidad del sector.Que los nuevos productos remplacen a los ya existentes en el
mercado dependera de la relacion existente entre las prestaciones y el precio de los
nuevos productos y de los ya existentes. Para proteger su producto, las empresas del
sector deberan intentar diferenciarlo de los otros modificando su imagen ante el publico,
mejorando la relacion calidad/precio e intensificando su politica comercial.

En el caso de nuestra empresa, la publicidad y los cambios en los gustos de los
consumidores tienen una gran importancia. Debido a que uno de los objetivos de
nuestra empresa es estar a la ltima en las licencias de moda es dificil que sustituyan
nuestro producto por otro, a no ser que la licencia pasara de moda, no tuviera buena
calidad o fuera peligrosa. Hay licencias punteras que se venden mas que los clasicos,
otras mueren practicamente a la salida. Se pretende crear siempre nuevos productos para
que los clientes no se cansen, pero hay que tener en cuenta que la competencia suele
intentar copiar los productos para poder estar en el mercado.

La sustitucion de nuestros productos por los de la competencia podria deberse al precio
o al servicio ofrecido al cliente. El no cumplimiento de los compromisos comerciales
con la empresa podria propiciar el cambio de producto.
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6.2.2.3. El poder de los compradores

Los compradores pueden forzar la competencia entre las empresas del sector exigiendo
bajadas de precios, mejoras en la calidad o mayores servicios por parte de los
vendedores.

Cuando los clientes compran volumenes muy elevados, suelen comparar entre varios
proveedores y tienen cierto poder para exigir algunas condiciones o precios. Pocos
clientes pueden representar el 90% de la facturacion de alguno de nuestros comerciales
por lo que el poder que estos ejercen sobre el comercial es muy importante.

Como existe competencia en nuestro sector, los comerciales de las otras empresas
también visitan a nuestros clientes. Si la diferencia entre los productos es minima, por
ejemplo, un tazoén con una imagen de Mickey en moto y otra con la imagen en bici,
entonces es probable que si el coste de cambiar de proveedor no es elevado, el cliente
realice el cambio. Es por esto que al existir competencia, los clientes tienen mas poder
sobre nosotros.

En nuestro sector, la integracion hacia atras, como ya hemos comentado en el primer
apartado es dificil ya que existen algunas barreras de entrada: habria que adquirir las
licencias con las correspondientes exigencias de calidad y ademads tendrian que cumplir
con las exigencias de los licenciatarios.

6.2.2.4. El poder de los proveedores

Los proveedores pueden aumentar su poder de negociacion sobre las empresas de un
sector amenazando con elevar los precios o reducir la calidad de los productos o
servicios, con lo que la rentabilidad del sector comprador disminuiria.

En el sector donde se mueve nuestra empresa, los proveedores, ademas de fabricar para
nosotros, fabrican para otros clientes. Por ejemplo, nosotros vendemos vasos de plastico
para el desayuno con una imagen de licencias, el proveedor vende estos mismos vasos
sin imagen. Es por esto que se reduce la dependencia de un unico cliente y por tanto
aumenta su poder de negociacion. Aunque también diremos que los proveedores ganan
mucho mas fabricando productos de licencias, el mismo producto lo venden mas caro.

Cuando llevamos tiempo con el mismo fabricante conoce nuestro producto, las
exigencias de los licenciatarios, el tipo de materiales y envases que se tienen que
utilizar, etc. Por esto, el coste de cambiar de proveedor es elevado.

Igual que hemos explicado arriba, la integracion hacia adelante es dificil.
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6.2.2.5. Rivalidad competitiva

La rivalidad entre los competidores actuales lleva a las empresas a utilizar estrategias en
precios, publicidad, nuevos productos, mejora en el servicio, etc. para mejorar su
posicidn en el sector.

Los rivales son empresas con productos parecidos que quieren atender a los mismos
clientes. Alguno de los factores que pueden afectar el grado de competitividad son los
siguientes:

- Si existen grandes diferencias de tamafio entre las empresas competidoras
existira una intensa competencia entre ellas porque unas empresas querran
predominar sobre los demas.

- Los altos costes fijos que existen pueden desembocar en una guerra de precios
entre los competidores.

- Si el mercado en el que se mueven ya esta maduro, intentaran quitarse cuota de
mercado los unos a los otros.

En nuestro caso, la rivalidad competitiva existe y es muy fuerte. Se esta importando de
paises de la Unién Europea, que, aunque no tienen licencias ya, las tuvieron en un
pasado y estdn vendiendo sus productos a precios de liquidacion y muy competitivos.
Existe ademas la competencia desleal, tanto a nivel de falsificaciones como, en el caso
de no poder competir ni en calidad ni en precio, intentar difamar al resto de la
competencia. Ademas ofrecen condiciones que no se suelen ofrecer para poder ganar
clientes, como por ejemplo, solo se venden cajas completas de cada producto y estos
competidores desleales, permiten que solo compren medias cajas o si les sobra algo, les
permite devolverlas.
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7. Analisis Estratégico de la Empresa EYEM S.L.

7.1. Expectativas y propositos

7.1.1. Valores corporativos

Los valorescorporativos son conceptos, costumbres, actuaciones y actitudes que la
empresa asume como normas o principios de conducta o que se propone lograr como
una caracteristica distintiva y una de sus variables competitivas. Los valores
corporativos tienen que ir en consonancia con la estrategia de la empresa, es decir, si
pretendemos ser una empresa con gran liderazgo en servicio, tengo que tener un area de
servicio al cliente y medir la aceptacion del cliente hacia mi servicio.

7.1.1.1. Misidn, Vision y Objetivos.
Mision

Intentar facturar més y copar el mercado de licencias en papeleria tanto en multiprecio
como en el mercado tradicional. Fabricar cada vez mejor y con mas calidad. Intentar
llegar a la excelencia tanto en el producto como en la forma de ofrecerlo.

Vision

Empresa y Emision Moderna Sport S.L. es una gran empresa solida y fuerte que
cumplird con las exigencias de sus clientes y del mercado en general en cuanto a la
calidad del producto y el servicio ofertado. Se caracteriza por el excelente trato de sus
comerciales con los clientes ya que ofrecen todo su profesionalidad y experiencia al
servicio del mercado. Contamos con los productos mas punteros y novedosos del
mercado.

Objetivos
- Facturar como minimo, un 3% mas que el aflo anterior.
- Abrir nuevos segmentos en otros campos desconocidos para la empresa (futuro

proyecto)
- Adquirir nuevas licencias
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7.2. Factores clave del éxito

7.2.1. Recursos y competencias

7.2.1.1. El valor de distribuir productos de Licencias

royalty

1. (vozi.) m. Canon o tasa que se paga al titular de una patente, invento o algo
semejante por la cesion de uso que hace de ello a otra persona o entidad.

Una empresa de reciente creacion comparte los mismos problemas que aquellas que,
aunque llevando muchos afios en el mercado, no ha conseguido que su marca sea
reconocida y valorado por el publico. Llegados a este punto, tanto a una como a la otra
se le presentan 3 opciones:

* Intentar posicionar su marca y generar notoriedad de la misma
e Comprar una marca ya conocida
* Tomar prestada una marca conocida

Las 2 primeras opciones requieren de una inversion de capital muy importante. En el
primer caso necesitarian una inversion enorme en publicidad y en el segundo caso el
capital suficiente para que la marca en cuestion decidiera vendérsela. La tercera opcion
es la mas asequible para las empresas de tamafio medio y con recursos limitados.

Productos de marca como Walt Disney estan presentes en todos los establecimientos del
mundo. Como esta compafiia, hay muchisimas que han licenciado su nombre para
expandir su presencia y ganar nuevos mercados. Edredones y sabanas con la imagen de
Spiderman o Batman, lamparas infantiles de Winnie de Pooh, caramelos de Barbie,
galletas de los Simpsons y un largo etcétera son algunos de los ejemplos de los
productos licenciados.

Para empezar a distribuir productos de licencias, las empresas interesadas deberan
analizar la evolucion comercial de la compaiiia, el mercado al que se pretende acceder y
si existe demanda para estos productos. Aunque el coste de producir estos productos
con las imagenes de personajes puede suponer un incremento para las empresas del
40%, el incremento en las ventas que genera el hecho de incluir estas imagenes es
muchisimo mayor. Por ejemplo, la licencia de Pokemon generd en solo un aflo, unas
ventas por valor de 30.000 millones de ddlares en todo el mundo.

Para que un licenciatario firme un acuerdo de licencia con una empresa, esta tiene que
cumplir con una serie de requisitos:

P Nivel de compromiso con la marca o marcas licenciadas que se traduce en un
minimo garantizado.
F Porcentaje sobre las ventas, conocido como royalty.
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P Nivel de distribucion, que se traduce en la mejor oferta para alcanzar ¢l mayor
nimero de puntos de venta.

P Limitar el periodo de compromiso, lo cual le permitira salir del acuerdo en un
plazo razonable en el caso de no sentirse satisfecho con el resultado del mismo,
o de recibir una oferta més atractiva.

P Garantizar determinados estandares de calidad en los productos ofrecidos bajo
su marca mediante un sistema de auditorias.

Cuando para una misma licencia existen varios interesados para adquirirla, los
licenciatarios hacen un profundo andlisis de cada empresa para otorgarla “al mejor
postor”, es decir, el que pague la tarifa mas alta para asegurar los derechos, pero
también el que muestre el mayor compromiso de explotarla.

En 2007, las licencias representaron el 29,2% de los juguetes. El negocio del licensing
no ha crecido solamente en el niimero de referencias licenciadas de los fabricantes de
juguetes, sino que también se ha incrementado su presencia en compaiiias del sector del
regalo y los complementos, sector en el que se mueve nuestra empresa. La factoria
Disney supone una importante fuente de licencias para la industria pero no es la unica,
personajes como Bob Esponja, Ben 10, Pocoyo, entre otros, estan entrando fuerte en el
negocio.

Nuestra empresa cuenta ahora mismo con las siguientes licencias:

- Bob Esponja y Dora la exploradora (Nikelon)

- Mickey, Princesas, Minnie, Cars, Winnie, Spiderman,Superman,Campanilla,
Daisy.

- Monster Hide, Barbie, Supernenas, Fanboy y Chamcham, Fineas y Ferb.

- Bay Blade, Snoopy, Formula 1, Real Madrid, FC Barcelona, Faster, Los
Enanitos, Los Pitufos, Los Simpsons, Hot Wheels, Hello Kitty, Betty Boop
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7.3. La cadena de valor
Comenzaremos explicando qué es la cadena de valor de una empresa:

La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teérico que permite
describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial generando
valor al cliente final, descrito y popularizado por Michael Porteren su
obra CompetitiveAdvantage: Creating and Sustaining Superior Performance (1985).

Nuestra cadena de valor comienza en el viaje de la empresa a China a las ferias del
sector para seleccionar los productos y los fabricantes que trabajaran para nosotros. Se
pediran los precios y se valoraran una vez anadidos los precios de las licencias. Se
sacaran las cotizaciones de los contenedores puestos en Espana dependiendo de las
cantidades de cada uno de ellos. Después de comparar varias opciones, se elegiran tanto
los fabricantes como los productos. En la empresa, se crearan los disefios que después
se mandaran a los licenciatarios para que sean aprobados. Si son buenos, se mandaran al
fabricante junto con las cartas de colores, cuatricromias, moldes, disefios, unidades,
dimensiones de los box y de los expositores, clichés... Una vez fabricada la primera
muestra fisica del productos, se mandara a Espafia para que la empresa de el visto
bueno. Si esta conforme, la empresa entregard el 30% del precio total al fabricante para
que empiece la produccién. Una vez finalizada la producciéon, se encajard y se
prepararan los pales para trasportarlo hasta Espafia. Una vez en el puerto de China se
liquidara el 70% restante de la factura para poder sacar la mercancia de alli. Después de
esto, saldrd de ese puerto hasta el puerto de Valencia. Aqui pasard los controles de
aduanas y si estos dan el visto bueno, la mercancia estara lista para recibirla en nuestras
naves del almacén. Se distribuiran y colocaran los productos en su lugar
correspondiente a la espera de que se incluyan en algiin pedido.

Por otra parte, mientras en China se fabrican los productos, los comerciales visitan tanto
a los clientes de su cartera como a posibles clientes potenciales y se ofrecen todos los
productos disponibles en el catalogo de la empresa. Una vez realizadas las ventas, se
envian al almacén para que, mediante un programa informatico, se preparen los pedidos
y se descuente automaticamente los productos de cada uno de los pedidos del stock total
del almacén. Esto permitird conocer de antemano la disponibilidad de cada referencia.
Se preparard la mercancia para distribuirla a los clientes y se facturard la venta. Los
clientes cumpliran con lo acordado en cuanto a forma de pago ya sea a 30, 60 o 90 dias
mediante pago en efectivo, pagarés o giros bancarios.
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7.4. Matriz DAFO

Figura 8.Las 5 fuerzas de Porter

Analisis INTERNO Analisis EXTERNO

Fuente: Elaboracién propia

7.4.1. Debilidades
- Elevado coste de capital.
- Necesidad de un centro logistico adecuado a la actividad.
- Coste de financiacion.

- Necesidad de subcontratacion para la distribucion del producto.
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7.4.2. Amenazas
- Fuerte legislacion que afecta al sector
-Retrasos en la recepcion de la mercancia
-Competencia desleal (falsificaciones)
-Influencia de la moda y la publicidad
7.4.3. Fortalezas
-Amplio catalogo de productos
-Red comercial muy competitiva
-Disefo
-Personal cualificado
-Calidad/precio
-Gran cobertura del mercado
-Nuevas instalaciones
-Conocimiento del negocio.
7.4.4. Oportunidades
-Nuevas licencias ofertadas.
-Posibilidad de entrar en nuevos mercados/sector
-Ampliacion de la cartera de productos para satisfacer nuevas necesidades.

-Atender a nuevos grupos de clientes
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8. Analisis economico y Financiero.

8.1. Ratios sectoriales

Para analizar la situacién econdmico-financiera de la empresa, hemos buscado los ratios
medios del sector al que pertenece. Aunque los ultimos datos que hemos encontrado
disponibles se refieren al afio 2008, los utilizaremos como referencia para analizar
nuestra empresa.

Tabla 3.RATIOS SECTORIALES

BALANCE DE SITUACION Y CUENTA DE PERDIDAS Y

GANANCIAS

Nombore empresa Pals Tipo cuentas Ao Ingresos de explotacion Resul.ordinarios anes Impuestos Resutado del Efecico Total Actvo Fondos propios
miER milER milEUR miER mil EUR

Nedana UA 118 % % ) 3%

EMPRESA Y EMISION MODERNA SPORT SL ESPANA u 208 225 1 i} 1 9% 1 8% 5 L b

VIVE SOGESPORT SL ESPANA u n 11% 2 il 8 8 1 74 9 0 9

EURARRITEX SL ESPANA u 2000 113 3 kK 4 ki) 4 617 8 W 3

TEXTIL COBRES SL ESPANA u n 113 4 4 9 3 9 919 4 B 8

CHECKIN JEANS SA ESPANA u 0 113 5 u 5 u 5 1% 1 an 4

HERMANOS ROMAN BRAVO SL ESPANA u 010 1132 6 L} 3 2 3 16% 1 3% 5

DISMARINA MEDITERRANEA SL ESPANA u 0 113 1 il 1 8 8 9% 3 6% 1

BARCELONA CONTRACT SERVICES SL ESPANA u 010 1132 8 8§ 2 3% 2 18 2 643 2

TEJIDOS PALLARS SL. ESPANA u 2008 1130 9 1% 6 0 6 % 6 L} 1

RATIOS

Nombore empresa Pals Tipo cuentas Ao Rentatiidad economica (%) Rentabidad firancira (%) Liguidez general Endeudamiento (%)

Mediana UA 2% sty 28 765

EMPRESA Y EMISION MODERNA SPORT SL ESPANA u 208 134 1 U346 1 106 1 9463 d

VIVE SOGESPORT SL ESPANA u 010 1% 1 5256 2 092 9 %9 1

EURAFRITEX SL ESPANA u pAUl) 511 2 18 b 286 4 ug 8

TEXTIL COBRES SL ESPANA u n 04 9 130 4 10 b %8 2

CHECK-IN JEANS SA ESPANA u 2000 38 4 586 8 1% 1 80 6

HERMANOS ROMAN BRAVO SL ESPANA u n 18 5 justs 5 28 5 765 5

DISMARINA MEDITERRANEA SL ESPANA u pAUl) 18 8 15 9 48 2 ui 9

BARCELONA CONTRACT SERVICES SL ESPANA u 010 40 3 4 1 34 3 2% 1

TEJDOS PALLARS SL. ESPANA u 08 1 6 B4 3 104 8 %0 4

Fuente: SABI
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8.2. Analisis de la situacion patrimonial

TABLA 4. BALANCE DE SITUACION

ACTIVO

1. Inmovilizado intangible

1.941,50 €

1. Inmovilizado material

228.033,85 €

110.090,61 €

1. Existencias 737.485,85 € 88.635,60 €
1. Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar 2.865.299,71 € 1.303.876,22 €
1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios 2.855.939,49 € 1.300.234,99 €
3. Deudores varios 9.360,22 € 3.641,23 €
Ill. Inversiones en empresas del grupo y asociadas  aclp 14.419,31 €
IV. Periodificaciones a c/p -122.335,53 €
VI. Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 206.050,71 € 242.288,22 €

&l
>
(%2
<
“

Fuente: Elaboracién propia
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A-1) Fondos propios 447.642,20 € 186.851,26 €
I. Capital 83.100,00 € 3.100,00 €
1. Capital escriturado 83.100,00 € 3.100,00 €
Ill. Reservas 67.983,26 € 44.920,20 €
VIl.Resultado del ejercicio 296.558,94 € 138.831,06 €
1. Provisiones a I/p -650,00 € -450,00 €
Il.Deudas a llp 165.517,53 € 86.738,65 €
1. Acreedores por arrendamiento financiero 83.567,93 €

2. Otras deudas a l/p 81.949,60 € 86.738,65 €
IV. Pasivos por impuesto diferido 8.523,74 € 8.523,74 €
I. Deudas a c/p 159.642,74 € 145.356,85 €
1. Deudas con entidades de crédito 59.722,73 € 79.658,13 €
2. Otras deudas a c/p 99.920,01 € 65.698,72 €
V. Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 3.258.135,41 € 1.209.953,93 €
1. Proveedores 2.768.127,72 € 943.425,18 €
2. Otros acreedores 490.007,69 € 266.528,75 €




8.2.1 Ordenacion del Balance

TABLA 5.0RDENACION DEL BALANCE

No corriente 229.975,35 € 110.090,61 €
Existencias 737.485,85 € 88.635,60 €
Realizable 2.865.299,71€ 1.195.960,00 €
Efectivo 206.050,71 € 242.288,22 €
TOTAL 4038.811,62 € 1.636.974,43 €
psvo 0 I ]
Patrimonio Neto 447,642,20 € 186.851,26 €
Pasivo No corriente 173.391,27 € 94.812,39€
Pasivo corriente 341777815 € 1.355.310,78 €
TOTAL 4038.811,62 € 1.636.974,43 €

Fuente: Elaboracién propia

8.2.2. Célculo de porcentajes e interpretacion

TABLA 6

[Acvo 1]

No corriente 5,69% 6,73%
Existencias 18,26% 5,41%
Realizable 70,94% 73,06%
Efectivo 5,10% 14,80%
TOTAL 100,00% 100,00%
Patrimonio Neto 11,08% 11,41%
Pasivo No corriente 4,29% 5,79%
Pasivo corriente 84,62% 82,79%
TOTAL 100% 100%

Fuente: Elaboracién propia

Como se puede observar en los calculos realizados para el andlisis patrimonial, la
partida que mas peso tiene dentro de Activo de la empresa, tanto en el afio 2010 como
en el 2009 es la de realizable. Es practicamente el total del activo ya que quitando la
partida de existencias que representa en 2010 mas o menos un 20%, el resto de partidas
son insignificantes.



Esto es comun en todas las empresas del sector del comercio al por mayor, ya que la
partida que encontramos con mayor incidenciadentro del realizable es la de clientes.
Como se esta comentando el grafico del balance y este muestra una fotografia de la
empresa en un momento concreto, 31 de Diciembre, la importancia de esta partida
podriamos decir que es relativa. Esto es porque la mayoria de clientes paga a 90 dias por
lo que es probable que, si repitiéramos el balance en una fecha posterior, el peso de las
masas cambiaria considerablemente.

De todos modos, continuando con lo anterior, diremos que la evolucion de un afio al
siguiente en cuanto a los clientes ha sido constante. En el 2009 la partida de clientes
representaba un 73% del total del activo, mientras que el afo 2010 esta partida era un
70% del mismo. Llama nuestra atencion la disminucion del efectivo que pasa de un
15% en 2009 a un 5% en 2010. La empresa ha invertido parte de ese efectivo en
incrementar sus existencias que pasan de un escaso 5% en 2009 a un importante 20% en
2010.

En cuanto al pasivo, la empresa esta practicamente descapitalizada ya que el peso que
representa elpatrimonio neto dentro de éste es de apenas un 11% en 2010. Su
evolucion de un afio al otro ha sido negativa, aunque con pocos cambios importantes
(11.41% en 2009). Senalar, dentro del patrimonio neto, con fecha 27/07/2010 se realiz6
un incremento de capital con cargo a reservas. Esto, junto con el resultado del ejercicio,
hizo incrementar de manera relativa el patrimonio neto que paso de 186.851€ en 2009 a
447.642€ en 2010. Aunque es un aumento importante, nos interesan los valores
absolutos, y estos no han variado nada de un afio al siguiente. Continuan siendo
insuficientes ya que deberian representar para que la empresa se encontrara en una
situacion ideal, al menos, el 40% del total del pasivo.

La empresa funciona basicamente, o incluso podiamos decir unicamente, con
financiacion ajena (90% en 2010), sobre todo a corto plazo, y se ha mantenido de un
afio al anterior. Como detalle, destacaremos que la partida mas importante dentro del
pasivo corriente es la de proveedores.
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PRINCIPIOS GENERALES

Hay tres principios que nos van a ayudar a entender mejor y a darnos mas ideas sobre el
estado patrimonial de esta empresa sobre su liquidez y endeudamiento.

TABLA 7. PRINCIPIOS GENERALES

AClfrente Exclp 94,3% 169,2%
R+Dfrente x clp 76,0% 84,6%
PN, frent P.T, 11,08% 88.92%
s ]

AC.frente Ex clp 93,27% 165,59%
R+Dfrentex clp 87,86% 82,19%
CP.frentP.T. 1141% 88,59%

Fuente: Elaboracién propia

Activo circulante frente al doble del exigible a corto plazo

Este principio mide la capacidad que tiene el activo circulante de la empresa para hacer
frente al doble del exigible a C/P. Nos da una idea de si la empresa tiene suficientes
activos circulantes para hacer frente a su deuda mas inmediata.

Nos damos cuenta a simple vista al ver los resultados de este primer principio que la
empresa no cubre el doble de su exigible a C/P ni de lejos y se podria decir que cubre la
mitad de manera bastante ajustada. Vemos que la evolucion de un afio a otro es
constante de manera absoluta aunque mirando el balance vemos que su pasivo corriente
se ha duplicado del 2009 al 2010. Por esto podriamos decir que la situacion de liquidez
en el afio 2009 era mejor, aunque no la ideal, que en 2010. La empresa podria tener
problemas de liquidez. Aun asi, debemos de tener en cuenta los siguientes principios y
calcular el fondo de maniobra de la empresa para sacar mas conclusiones.

Realizable v disponible frente a exigible a corto plazo

Este principio nos deja con las partidas mas liquidas del activo, con lo que podremos
analizar mejor la situacion de liquidez y ver si con estas dos partidas la empresa puede
hacer frente a sus deudas mas inmediatas. Dada la escasa importancia que las
existencias representan en el afio 2009 (5%) es posible que no exista gran variacion en
cuanto a la interpretacion de la liquidez en este afio. En el 2010, ya que las existencias
se incrementan hasta un 20%, podremos ver una pequefia variacidbn en esta
interpretacion.
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Como acabamos de sefialar, eliminando la parte que representan las existencias, vemos
que en el afio 2009, la empresa, con su realizable y disponible, podia hacer frente a sus
deudas a c/p. Aparentemente, no tendrian problemas para atender sus pagos inmediatos.

Esta situacion empeora de manera considerable en el 2010. Podriamos confirmar lo
adelantado en el principio anterior, la empresa tiene claros problemas de liquidez en este
afio, ya que ni con sus activos mas liquidos pueden hacer frente a su deuda a corto
plazo. La empresa pude incurrir en suspension de pagos. Ademads se puede observar que
el efectivo solo llega al 5% de su masa patrimonial siendo la partida mas liquida y
sumandola al realizable que representa un 70% no llegan a cubrir su pasivo no corriente
que representa el 85%. Solo vendiendo las existencias que tiene (20% del activo) podria
cubrir sus pagos a corto plazo.

Patrimonio Neto frente a pasivo total

Viendo los datos proporcionados por la tabla se observa que la empresa esta totalmente
descapitalizada. De un afio al siguiente se ha descapitalizado un poco aunque por la
escasa diferencia diremos que la situacion ha permanecido constante. La empresa ha
perdido totalmente su autonomia. Depende en exclusiva de la financiacion ajena. Como
ya hemos dicho anteriormente, la situacion ideal a la que deberia intentar acercarse la
empresa, es aquella en la que el Patrimonio Neto de la misma representara alrededor de
un 40% y vemos que actualmente estamos muy lejos de alcanzarlo.

Todos estos principios generales nos dan una vision general de la empresa que nos
ayuda a ver los posibles problemas de la misma a lo hora de afrontar sus pagos, asi
como la descapitalizacion y la pérdida total de autonomia.

A pesar de que todos los datos nos indican que la empresa podria tener problemas de
liquidez, debemos ser cautos en nuestro juicio y esperar a ver el resto del analisis.
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8.2.3. Fondo de maniobra y grafico del balance

Para complementar todo lo visto anteriormente en los principios generales, vamos a
calcular el Fondo de Maniobra.

El Fondo de maniobra tiene dos interpretaciones. La primera seria Activo Corriente —
Pasivo Corriente, que nos indicaria la parte del activo corriente que nos sobraria después
de hacer frente al pasivo corriente y que se podria utilizar para hacer frente a las deudas
a largo plazo. La segunda seria Pasivo — Activo No Corriente. Si el resultado fuese
positivo nos indicaria que la financiacion a largo plazo es suficiente para cubrir las
inversiones a largo plazo y parte de las de corto.

TABLA 8. FONDO DE MANIOBRA

2009

F.M.=AC-PC 10% 171.573,04 €
F.M.=PF-AF 10% 171.573,04 €
2010

F.M.=AC-PC 10% 391.058,12 €
F.M.=PF-AF 10% 391.058,12 €

Fuente: Elaboracién propia

Como habiamos acabado diciendo en el apartado anterior, hay que ser cautos en las
interpretaciones ya que observando la evolucion positiva del fondo de maniobra (del
2009 al 2010 se ha incrementado en 219.485€) podemos decir que la empresa podria
hacer frente a su deuda inmediata.

El fondo de maniobra es positivo porque hay una parte del activo corriente, como por
ejemplo las existencias, que a causa de su permanencia en el tiempo, podria
considerarse como una inversion a largo plazo. Ademas dentro del activo corriente la
partida mas importante es la de Clientes, y como ya indicdbamos en apartados
anteriores, como los datos que tenemos son estaticos en una fecha determinada, es
posible que del 70% que representa esta partida en el total del activo, la mayor parte
pague sus facturas en un breve periodo de tiempo con lo que la empresa tendria efectivo
suficiente para atender sus pagos.
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ACTIVO

FIGURA9.GRAFICO DEL BALANCE
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Fuente: Elaboracién propia
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8.3. Analisis de la situacion de liquidez

8.3.1. Método de los ratios.

En este punto veremos la capacidad que la empresa EYEM S.L. tiene para hacer frente a
sus pagos, tanto a largo como a corto plazo. Para ello vamos a utilizar ratios. Los ratios
son cocientes entre magnitudes que tienen cierta relacion y por ese motivo se comparan,
y cuyo valor se considera mas significativo que el de cada magnitud por separado.

Para el analisis de liquidez hemos elegido los siguientes ratios:

TABLA 9. RATIOS LIQUIDEZ

2010

R.L.= AC/Ex a c/p 1,114
R.T.=R+D/Ex a c/p 0,899
R.D.=D/Ex a c/p 0,060
R.dF.M.sA.=F.M./A. 0,097
R.dF.M.sDc/p=F.M/Dc/p 0,114
2009

R.L.= AC/Ex aclp 1,127
R.T.=R+D/Ex a c/p 1,061
R.D.=D/Ex a c/p 0,179
R.dF.M.sA.=F.M./A. 0,105
R.dF.M.sDc/p=F.M/Dc/p 0,127

Fuente: Elaboracién propia

El ratio de liquidez (AC/Ex a c¢/p) nos indica la capacidad de la empresa para hacer
frente a sus deudas a corto plazo y su valor 6ptimo en este sector esta en 2.81. En el
caso de nuestra empresa tiene un valor menor, en concreto 1.11 en 2010 y 1.13 en el
2009, con lo que podemos decir que la empresa se encuentra en una situacion muy
ajustada. La evolucion ha sido negativa aunque pequefia. La proporcion en la que ha
aumentado el activo corriente ha sido menor que el aumento del pasivo corriente. La
empresa podria tener problemas de liquidez a c/p.

Vemos ahora el ratio de tesoreria (R+D/Ex a c/p) para ver si la empresa puede
realmente hacer frente a sus deudas a corto plazo ya que este ratio solo cuenta con las
partidas que tienen mas facilidad de convertirse en dinero liquido, el realizable y el
efectivo, eliminando la incertidumbre asociada a las existencias.

Como vemos, el ratio en 2010 es inferior a 1. Esto nos indica que en este afio la empresa
no podria hacer frente a sus deudas a c/p. Este problema ha aparecido en 2010, ya que
en 2009 el ratio se situaba en 1.06 y no se apreciaban estos problemas.
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Como ya se habia expuesto en apartados anteriores, esto nos demuestra el poco peso
que tenian las existencias en 2009 y la importancia que representan en 2010. Con esto
se ratifican los problemas de liquidez.

Nos tendremos que esperar a ver como se cobra y como se paga para decidir finalmente
si estos problemas de liquidez aparente son reales o no.

El siguiente ratio es el de disponibilidad (D/Ex a c/p). Nos indica la capacidad que tiene
la empresa de hacer frente a sus deudas a corto plazo de manera inmediata, es decir, con
el dinero liquido que dispone.

En el afio 2009 este ratio se encuentra muy por debajo de 0.3 que seria el valor 6ptimo
aproximado. Este 0.3 viene a medir la capacidad de la empresa para hacer frente de
forma inmediata al 30% del exigible a corto plazo. Asi pues, como hemos comentado,
en 2009 no podia hacer frente con lo que repetimos, tendria problemas de liquidez. La
evolucion del ratio ha empeorado, situando a la empresa en un escaso 0.06. Continuara
teniendo problemas para atender sus pagos. Este incremento negativo se debe al
incremento mayor del pasivo corriente con respecto del efectivo.

Los ultimos dos ratios relacionados con el fondo de maniobra informan sobre el peso
que representa en fondo de maniobra en relacion al activo o a las deudas a corto plazo.

Vemos que pese a no tener un intervalo o cifra donde ubicar y comparar estos ratios, en
el primer caso (F.M./A) tanto en 2009 como en 2010 es positivo, por tanto el peso que
tiene el Fondo de Maniobra con respecto al activo es relevante. Se puede observar que
de un afo al siguiente ha disminuido aunque de forma discreta debido al efecto
combinado del aumento del pasivo corriente en mayor proporciéon que el incremento
que ha experimentado el activo corriente.

En cuanto al segundo ratio vamos que su valor en 2009 era de 0.13 y en 2010 de 0.11 y
en ambos casos esta por debajo del intervalo 6ptimo que seria 0.5 y 1. La empresa no
dispone de activos corrientes para cubrir las deudas a largo plazo una vez satisfechas las
de corto, ya que en principio va a tener problemas para hacer frente a las mismas. Su
evolucion, aunque con una importancia minima, es negativa, con lo que la situacion de
escasez de activos estd empeorando.

Como conclusion al estudio de la liquidez de la empresa diremos que, aunque en todos
los ratios estudiados parece ser que la empresa tiene problemas serios de liquidez, en
realidad no es asi. La empresa depende de coémo cobra a sus clientes y estos
normalmente lo hacen a 90 dias. Es posible que en el momento del cierre del ejercicio
gran parte de los clientes todavia no hayan saldado sus facturas por lo que aparecerian
en la cuenta del activo Clientes. Como ya hemos visto y comentado, esta es la partida
mas importante del Activo (en 2010 representa el 70%) por tanto, su importe tendra
muchisima incidencia en el resultado de los ratios. Hemos visto también que el fondo de
maniobra es positivo por tanto la situacion de liquidez dependera basicamente del cobro
de las facturas a sus clientes. Esta es una caracteristica comun en este sector.
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Un retraso en algun pago o el impago de alguna factura llevarian a la empresa a una
situacioén bastante comprometida ya que el pago a los proveedores se realiza de forma
practicamente inmediata porque al tratarse de productos de importacion, hasta que no se
hace efectivo la totalidad del pago, la mercancia se queda retenida en el puerto.

8.4. Analisis de la situacion de endeudamiento

8.4.1. Método de los ratios.

A través del estudio del endeudamiento, encontraremos informacion referente a la
cantidad y la calidad de la deuda y si el beneficio es suficiente para soportar la carga
financiera de ésta.

TABLA 10. RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

2010
R.E.= Total deuda/total pasivo 0,889
R.A.=Ks propios/total deuda 0,125
R.S.0 G.=A.R./F.Aj.Tot. 1,102
R.d Cal.d Deuda=Exc/p/Extot 0,952
R.dG.Fsobr vents=G.F./Ventas 0,004
R. Coste Deuda=G.F./Deuda con coste 0,120
Cobertura de G.F.=BAIll/G.F.>1 11,635

2009
R.E.= Total deuda/total pasivo 0,886
R.A.=Ks propios/total deuda 0,129
R.S.0 G.=A.R./F.Aj.Tot. 1,127
R.d Cal.d Deuda=Exc/p/Extot 0,935
R.dG.Fsobr vents=G.F./Ventas 0,006
R. Coste Deuda=G.F./Deuda con coste 0,135
Cobertura de G.F.=BAIl/G.F.>1 6,573

Fuente: Elaboracién propia

El ratio de endeudamiento mide la proporcion de las deudas en relacion con el total del
pasivo. El ratio de endeudamiento en 2010 esta por encima del ratio de endeudamiento
del sector que es de 0.765. Se podria decir que su deuda es excesiva y como ya hemos
dicho en anteriores apartados que esta poco capitalizada. Viendo la evolucion del ratio
vemos que la situacion va a peor aunque no de una manera muy importante. La empresa
desde el 2009 se ha endeudado mas reduciendo su Patrimonio Neto, es decir, aumenta
su descapitalizacion. Diremos que esta situacion es bastante comun a todas las empresas
de este sector ya que usan principalmente financiacion ajena como la que le ofrecen sus
proveedores.
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Veamos ahora el ratio de autonomia. Este ratio nos indica el peso de los capitales
propios con respecto a la deuda. Como es logico después de analizar el ratio de
endeudamiento, diremos que la empresa practicamente no tiene autonomia financiera ya
que casi el 90% de su financiacion es ajena. La situacion es la misma en los dos afios,
las pequefias diferencias en sus ratios no son notables.

El ratio de solvencia mide la capacidad de la empresa para hacer frente a la totalidad de
sus deudas con su activo real. Viendo los resultados podemos decir que se ha reducido
del 2009 al 2010 debido al incremento del pasivo en el afo 2010, pero aun asi, la
empresa posee suficientes activos para hacer frente a sus deudas tanto a largo como a
corto, con todos sus activos. Por cada unidad monetaria que la empresa ha de pagar,
tiene activos por el valor de 1.592 en el afio 2010. Recordar en este punto que gran parte
de ese activo (70% en 2010) corresponde a la cuenta de clientes.

De no ser que la mayoria de ellos entrase en mora, la empresa ird cobrando sus facturas
y esto le permitira pagar sus deudas.

En cuanto a la calidad de la deuda de nuestra empresa podemos afirmar que es mala.
Esta rondando la unidad en ambos periodos, lo que nos indica, por ejemplo en el afio
2010, que el 95% de la deuda es a corto plazo, deuda de peor calidad. La evolucion ha
sido negativa. Aunque ya contaba con un exceso de deuda a c/p en 2009, esta partida se
ha incrementado en valores absolutos, casi en 3 veces. Cuando comentemos la parte de
gastos financieros, ahondaremos mas en este tema, pero adelantar que aunque la calidad
de la deuda es mala, la mayoria de esta es deuda sin coste para la empresa.

En lo referente a los gastos financieros sobre ventas, vemos que en 2010 se sitiia en el
0.004, que es el limite de calidad para este ratio. Como avanzdbamos en el punto
anterior, aunque la empresa estd muy endeudada, la mayoria de esta deuda es con
proveedores y acreedores varios, es decir, es deuda sin coste para la empresa. La
evolucion de este ratio es positiva ya que aunque la deuda ha aumentado de un afio al
siguiente, no ha sido con entidades de crédito u otras entidades con coste en su deuda.

Para analizar el ratio del coste de la deuda diremos cuanto menor sea, mejor para la
empresa. El nuestro en el afio 2010 era de 0.12. A simple vista podemos comentar que
es un coste bastante elevado (12%). Para poder hacer un mejor andlisis del mismo
deberiamos compararlo con un indice que refleje la situacién econdémica del periodo.
Para ello vamos a utilizar el Euribor de diciembre de 2010 que fue de 1.526%. Diremos
que el coste de nuestra deuda es muy superior al coste actual. Parte de nuestra deuda a
corto plazo (a largo plazo la empresa no tiene deuda con coste), nos estd saliendo muy
cara. Del 2009 hasta ahora hemos mejorado en cuanto al coste ya que bajamos de un
13.5% a una 12%. La empresa tiene suficiente cobertura de gastos financieros ya que
en ambos periodos su BAII es positivo y el resultado de este ratio es mayor que 1, lo
cual indica que su resultado de explotacion cubre perfectamente los gastos financieros
del periodo. En el afio 2010 la cobertura ha incrementado hasta situarse en el doble
practicamente debido a que el BAII también se ha duplicado y los gastos financieros se
han mantenido més o menos iguales.
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8.5 Analisis de la politica de inversion-financiacion (EOAF)

A través del estado de origen y aplicacion de fondos determinaremos los elementos en
los que la empresa ha invertido y los recursos que ha utilizado para ello.

TABLA 11. EOAF

Activo No Corriente 142.682,02|Pasivo No corriente 78.578,88
Patrimonio Neto 35.768,00|Beneficio 296.558,94
Amortizaciones 22.797,28
FM 219.485,08
Existencias 648.850,25]Pasivo cte. 2.062.467,37
Realizable 1.669.339,71]Efectivo 36.237,51
FM 219.485,08
TOTAL 2.496.639,98 2.496.639,98

Fuente: Elaboracién propia

Se podria decir que, a priori, la politica de inversion-financiacion de la empresa ha sido
la més adecuada ya que el fondo de maniobra aumenta de un periodo al siguiente.
Aunque por lo estudiado en apartados anteriores y los datos que nos arrojan los ratios
podriamos pensar que la empresa no se encuentra en situacion de equilibrio, sabemos
que por el tipo de empresa y la forma que esta cobra a sus clientes, su situacion es
favorable.

Vemos que los origenes a largo plazo que suman un total de 397.935,1€, cubren las
aplicaciones a largo plazo que suman 178.450,02€.Tenemos un Fondo de Maniobra
positivo de 219.485,08€. La amortizacion en términos econdmicos minora el valor del
activo. El papel financiero de la amortizacion es un gasto que no pagamos. Su objetivo
es que al acabar la amortizacion hayamos ahorrado lo suficiente para comprar los bienes
nuevos.

La autofinanciacion (beneficio + amortizaciones) en nuestro caso, es una partida muy
importante, lo que nos lleva a afirmar que la empresa sigue una politica conservadora.

Para referirnos a la liquidez inmediata miraremos la disminucion del Efectivo. Desde
2009 ha disminuido en 36.000€. Esto es porque la empresa esta utilizando el efectivo
para pagar parte de las existencias que tiene en almacén. En cuanto a la liquidez general,
nos vamos a fijar en el FM que ha aumentado en 219.485,46€.

Esto nos hace pensar que la liquidez general con respecto al afio anterior ha mejorado, a
pesar de que tenemos en cuenta todo lo comentado en apartados anteriores. La liquidez
de la empresa depende totalmente de que sus clientes atiendan las facturas ya que
representan el 70% del activo.
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En cuanto al endeudamiento nos vamos a fijar en el Pasivo Corriente y en el Pasivo No
Corriente. Vemos que en ambos cados, tanto el Corriente como en No corriente,
aumentan de un afio al siguiente. Aumenta tanto la cantidad como la calidad de la
deuda. Esta ultima de manera negativa ya que las deudas a c¢/p aumentan el doble
practicamente. Este aumento ha sido debido al incremento de la partida de proveedores.
Esto significa que pese a tener mas deuda a c/p, esta es una deuda sin coste para la
empresa. Esta opcion es muy positiva.

Las existencias aumentado lo que significa mas gastos de almacenamiento, etc. En 2009
la partida era insignificante en el activo, apenas un 5%. En 2010 se incrementa hasta
llegar a casi el 20% convirtiéndose en la 2* partida mas importante del activo.

El realizable también ha aumentado en términos absolutos. En porcentaje vemos que
disminuye aunque de manera poco significativa. Podriamos pensar que han aumentado
nuestros clientes que no pagar, pero como ya hemos explicado en apartados anteriores,
muchos de los clientes de esta empresa pagan a los 90 dias y es posible que en el
momento de cierre del balance, la mayoria de las deudas no estuvieran vencidas todavia.

En general diremos que la empresa esta siguiendo una buena politica de inversion
financiacion, los Origenes a I/p estan financiando las aplicaciones a 1/p y lo mismo
ocurres con el ¢/p. Esto asegurara el mantenimiento del FM positivo.
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8.6 Analisis de la Cuenta de Pérdidas y Ganancias

8.6.1. Cuenta de P y G analitica.

TABLA 12. CUENTA DE P Y G ANALITICA

ANO N % ANO N-1 %

Ventas netas 9.465.925,87 100% 4.850.347,15 100%
(-) Gastos proporcionales de fabricacion -8.056.757,14 85,11% -4.007.609,51 82,63%
(=) Margen Bruto 1.409.168,73 14,89% 842.737,64 17,37%
0,00% 0,00%

(-) Gastos Fijos (personal) -117.147,76 1,24% -79.952,12 1,65%
(-) Otros gastos de explotacion (excepto amortizacion y deterioro) -813.621,09 8,60%  -555.923,52 11,46%
(+) Otros ingresos de explotacion 0,00 0,00% 0,00 0,00%
(=) EBITDA 478.399,88 5,05%  206.862,00 4,26%
0,00% 0,00%

(-) Amortizaciones -24.304,36 0,26% -1.507,08 0,03%
(-) Deterioro 0,00 0,00% 0,00 0,00%
(=) Resultado Neto de Explotacion (EBIT) 454.095,52 4,80%  205.354,92 4,23%

Fuente: Elaboracién propia

El importe neto de la cifra de negocios se ha incrementado de un afio al otro un 95%.
Las ventas y su evolucion es una variable clave para el diagnostico econdmico de una
empresa. La empresa se cred en el ano 2008, por tanto la empresa lleva un evolucion
muy positiva, salvo por el aumento del 100% de nuestros costes variables. Esto nos
indica que los costes variables aumentan en mayor proporcion que las ventas, hecho que
se deberia revisar a fin de mejorar este ratio.

El coste de personal se ha incrementado en un 46% en parte debido al aumento de
necesidades de personal para atender al incremento en las ventas y a la evolucion
positiva de la marcha del negocio.

Las amortizaciones han aumentado. En 2010 el inmovilizado aumenta hasta duplicar el
valor de 2009, por lo que es normal que las amortizaciones del inmovilizado crezcan. Es
posible que la empresa haya aplicado algun beneficio fiscal de amortizacion acelerada
del inmovilizado en los primeros afios de algin bien adquirido en 2010 ya que el
aumento de las amortizaciones es de 16 veces el valor de 2009.

La empresa presenta un EBITDA de 478.399,88€ que comparado con el afio anterior
vemos que se ha duplicado.

El resultado neto de explotacion nos muestra que obtenemos 4.80 unidades monetarias
de cada 100 unidades monetarias vendidas.

Viendo este apartado de una forma global, vemos que la empresa ha mejorado todos sus
ratios, por lo que deducimos que la empresa estd utilizando de forma correcta sus
recursos, con la salvedad de revisarlos Costes Variables.
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8.7 Conclusiones y recomendaciones

Como conclusion a los apartados anteriores recordaremos de forma esquematica los
datos mas importantes de cada punto.

Destacabamos la gran importancia de la partida de realizable dentro del activo de la
empresa. Sabemos que esto es comun a todas las empresas del sector ya que dentro de
esta partida se encuentran los clientes. Como es sabido de sobra, el balance de situacion
de una empresa es una fotografia de la misma tomada en un momento concreto en el
tiempo. En el caso de nuestra empresa, esta fotografia se ha tomado a 31 de diciembre.
La explicacion mas razonable de que la partida de clientes sea tan grande es que las
ventas a los clientes se han realizado antes de la campafia de navidad y estos,
normalmente pagan a 90 dias, con lo que a fecha de cierre del balance, practicamente
ninguno de nuestros clientes nos ha pagado. Seria posible que si realizaramos el cierre
de la contabilidad con fecha 28 de Febrero, la partida de clientes se viera reducida de
una manera importante. Por tanto, y a pesar de que sabemos el porqué de el peso de esta
partida dentro del activo, recomendariamos a la empresa el intentar acortar los plazos de
pago con sus clientes, bien ofreciendo descuentos por pronto pago, bien anadiendo
alguna oferta de productos que se tuvieran en stock permanente a cambio de un plazo de
pago menor.

En cuanto al pasivo, recomendar que contintien con la financiaciéon que les ofrecen sus
proveedores ya que esta seria una deuda sin coste. Ademas habria que incrementar el
patrimonio neto de la empresa ampliando el capital de la misma o destinando parte de
los beneficios que se obtengan a reservas.

Refiriéndonos a la situacion de liquidez de la empresa, como ya hemos dicho tendria
problemas aparentes para atender los pagos a corto plazo, pero conocemos la situacion
de la empresa, por tanto no existen estos problemas. Dependera exclusivamente de
como cobra y como paga la empresa. Como se ha recomendado en apartados anteriores,
se intentara acortar los plazos de pago de los clientes y se mantendran o intentaran
alargar los plazos de pago a los proveedores.

La situacion de endeudamiento de la empresa no es importante ya que la deuda con
coste que tiene la empresa es escasa. Tiene buena calidad de su deuda que, aunque es a
corto plazo, es deuda sin coste, con los proveedores. En cuanto a su solvencia, diremos
que la empresa posee suficientes activos para hacer frente tanto a su deuda a corto como
su deuda a largo plazo. Por lo que respecta a la deuda con coste, recomendariamos a la
empresa que renegociara las condiciones con su entidad bancaria. Aunque no es una
partida muy importante en el balance, el coste de la deuda para la empresa es muy
elevado (recordemos que rondaria el 12% y el Euribor en diciembre de 2010 era de
1,52%).

En general diremos que la empresa esta siguiendo una buena politica de inversion
financiacion, los Origenes a I/p estan financiando las aplicaciones a 1/p y lo mismo
ocurres con el ¢/p. Esto asegurara el mantenimiento del FM positivo.
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En el analisis de la cuenta de pérdidas y ganancias nos encontramos con unos costes
variables muy importantes. Como se comentd en su apartado, recomendamos a la
empresa que revise estos costes a fin de reducirlos lo maximo posible para que su
proporcion con respecto a las ventas sea menor. La empresa estd utilizando los recursos
de forma correcta ya que las ventas estan aumentando de forma considerable.

En conclusion, la empresa se encuentra en una situacion tanto de liquidez como de
solvencia adecuada. Debera revisar aspectos como costes de su deuda y costes variables
e intentara incrementar sus ventas y reducir los plazos de pago.
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9. Plan de Recursos Humanos.

9.1. Organigrama EYEM S.L.

FIGURA 10.0RGANIGRAMA
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Zona 11: Cartagena, Murcia y Alicante.
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Zona 13: Italia (Sur).

Fuente: Elaboracién propia
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9.2. Analisis y descripcion de los puestos de trabajo.

» Contable
1. Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera
2. Llevar los libros mayores
3. Preparar y presentar informes sobre la situacion financiera
4. Preparar y certificar los estados financieros de fin de ejercicio con sus

correspondientes notas, de conformidad con lo establecido en las normas
vigentes.

5. Llevar el archivo de su dependencia en forma organizada y oportuna, con el fin
de atender los requerimientos o solicitudes de informacion tanto internas como
externas.

6. Presentar los informes que requiera el Gerente.

P Auxiliar administrativo

Llevar los asuntos secretariales, teléfono, archivos, cartas, registros, entregas, cheques,
etc.

1. Organizar la documentacion
2. Apoyo en el departamento de contabilidad, confeccion de cheques, entrega de
cheques y otros.

» Departamento extranjero
Tramitar documentacidén aduanera

1. Contratar servicios logisticos
2. Atencion al cliente o proveedor internacional.

» Comerciales

Identificar las necesidades del mercado e informar a la empresa de las mismas para que
el proceso productivo se adapte a ellas

1. Promover, negociar y concretar las operaciones mercantiles en nombre de la
empresa

» Disenador

Creacion e interpretacion de disefios en productos nuevos y vendibles por medio de
planos y dibujos.
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» Mozo almacén
Mantener el almacén limpio y en orden

1. Mantener cada mercancia en los lugares destinados para clasificacion y
localizacion posterior
2. Preparacion de pedidos

» Jefe almacén
Coordinar el trabajo de los mozos de almacén

1. Revisar la mercancia recibida, tanto su cantidad como su buen estado
2. Registro de entradas y salidas del almacén.
3. Control de horario de cargas y descargas.

» Gerente
Dirige y controla las actividades de la empresa

Contratacion de personal.

Mantiene contacto continuo con proveedores y clientes.
Aprobacion de disefios de catalogo

Compra de mercancia.

Control de ventas de comerciales.

Revision de informes sobre la situacion financiera

AR
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9.2.1. La figura del Agente Comercial

Segun el Consejo General de Agentes Comerciales de Espafia, un agente comercial es
un profesional que se encarga de manera permanente de promover, negociar o concretar
las operaciones mercantiles en nombre y por cuenta de una o varias empresas, mediante
una retribucion y en una zona determinada.

Para una empresa, disponer de agentes comerciales para distribuir su producto en el
mercado es una opcidon que no le va a suponer un coste fijo. Son trabajadores
independientes, autonomos.

Asi como la cartera de clientes pertenece al agente comercial, la mercancia siempre
pertenece a la empresa para la que realiza el trabajo. El agente comercial informa a la
empresa sobre la competencia; ofrece el producto a los mejores mercados, tanto actuales
como potenciales; negocia con el cliente y en algunos casos cierra la operacion, aunque
esta es una tarea normalmente que realiza la empresa.

El mercado esta dividido en zonas comerciales y cada comercial se encarga de una de
ellas. Su trabajo comienza con la visita al cliente. Estas visitas suelen realizarse cada 15
dias mas o menos. En la visita, el agente comercial muestra el catalogo de productos
existentes, tanto los productos clasicos como las novedades y ofertas disponibles. Si el
cliente esta de acuerdo, se prepara un primer pedido que se lanza a la empresa para su
preparacion y posterior distribucion.

Ademas de visitar a las ya clientes, el comercial no deja de buscar a nuevos
compradores en cada una de las zonas que visita.

En alguna ocasion, es también tarea del comercial el cobro de las facturas de los
clientes.
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10. Plan de Marketing
10.1. Analisis de las 4 P’

10.1.1. Producto

La empresa EYEM Sport S.L. cuenta con un catdlogo de productos con mas de 850
referencias.

Son productos de licencias, entre otras, Disney, Spiderman, Bob Esponja, y estan dentro
de los sectores de papeleria, regalos, textil y juguetes.

La empresa se preocupa de analizar cuales son las tendencias de su publico objetivo
para adquirir las licencias mas punteras del sector y asi generar la imagen de marca
novedosa y a la tltima que presenta a sus clientes.

Los articulos son presentados de manera muy atractiva, con mucho colorido y
atendiendo siempre a la calidad y seguridad de los mismos, dado su publico en general.

A continuacion veremos algunos ejemplos de los productos de la empresa:
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10.1.2. Precio

Los precios de los productos de la empresa suelen moverse entre 0,31 € la unidad del
producto mas barato, hasta 6,75 € la unidad del mas caro.

Para poder hacernos una idea del coste que tienen los productos para la empresa,
dividiremos este coste en 3 partes. La primera de ellas es el coste que representa para la
empresa el pago del royalty de la licencia impresa en cada articulo. Como sabemos por
la contabilidad de costes, debemos imputar a cada articulo la parte proporcional del
gasto de acuerdo a la variable elegida por la empresa, como por ejemplo, nimero de
piezas por lote de cada articulo que lleve impresa la imagen de Mickey, nimero de
articulos vendidos de cada una de las licencias, etc. La imputacién de este coste al
producto variara de unas licencias a otras, pero en general diremos que esta parte
representa un 17% del total. Otra de las partes en que dividimos el coste es el que
representaria el disefio, trasporte y almacenaje del producto. En realidad, aqui
tendriamos todos los costes que no representan ninguna de las otras dos categorias.
Estos costes representarian el 8%. Por ultimo tendriamos el coste més importante de
todos, el coste de produccion. Este coste suele representar el 75% del total. Con todo
esto conoceriamos cual es el coste de produccion total. A esto solo cabria afiadirle un
margen, que es la porcion del precio que el vendedor afiade a los costes variables a fin
de cubrir los costes generales y obtener un beneficio. En la empresa este margen es del
40%.

10.1.3. Plaza o Distribucion

Los canalesde distribucion son el circuito a través del cual laempresa pone a
disposicion de sus clientes los productos para que los adquieran. La separacion
geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la empresa
frente al consumidor hacen necesaria la distribucion (transporte ycomercializacion)
de bienes y servicios.

El punto de partida del canal de distribucion es el productor. El punto final o de destino
es el consumidor. El conjunto de personas que estan entre productor y usuario final son
los intermediarios. En el caso de nuestra empresa, los intermediarios son agentes
comerciales, que, como ya hemos explicado en un punto anterior, es personal autbnomo
y cualificado que se encarga de vender el producto de nuestra empresa a cambio de una
comision. Los principales clientes son:el sector del multiprecio, donde la mayoria de las
veces son clientes asidticos con grandes almacenes que luego distribuiran la mercancia
entre las miles de tiendas multiprecio que existen en nuestra geografia; el mercado
tradicional que estd representado por las tiendas de articulos de regalo, papelerias y
demas tiendas que ofrezcan productos como los que vende nuestra empresa; por ultimo
encontramos el mercado exterior. Debido a la exclusividad que otorga el poseer la
licencia de ciertas imagenes, existen articulos demandados en el exterior que solo puede
producir nuestra empresa que es la que posee la licencia.

En cuanto al trasporte la empresa suele subcontratar este servicio a empresas
independientes que se encargan de repartir los pedidos a cada uno de los clientes.
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Normalmente los articulos llegan de China en contenedores por medio maritimo, pero
en alguna ocasion y debido a circunstancias especiales (retraso en la produccion de
algn articulo de temporada, por ejemplo paraguas) la empresa ha requerido del
trasporte aéreo, que, aunque mucho mas caro es rapido en comparacion de los 15 dias
que suele tardar el envio en barco.

La empresa no suele mantener ningun nivel de stock de sus productos con salvedad de
los productos de continuidad. Estos son por ejemplo estuches con lapiceros, maletines
de pinturas...siempre de las licencias de clasicos como las princesas Disney, etc.

10.1.4. Promocion

La empresa EYEM Sport S.L. no realiza publicidad alguna. Sus comerciales son los
encargados de dar a conocer todos sus productos entre los clientes y serdn también los
encargados de buscar nuevos para poder ampliar su cartera. Las reuniones con los
clientes se desarrollardn de manera que se cree un vinculo que perdure en el tiempo. Es
por esto que en muchas ocasiones el comercial tiene que actuar en cierta manera como
relaciones publicas dando la imagen que la empresa quiere proyectar a sus clientes. Es
por esto que en esta empresa, los comerciales se han convertido en la mejor campana de
marketing.

Ademas del trato que se les da a los clientes la empresa ofrece promociones en las
ventas tanto para conseguir aumentar las ventas como para distinguir a los buenos
clientes. Algunos ejemplos de estas promociones son:

* Descuentos por pronto pago.

* En compras de més de 10.000€, el cliente podré escoger entre un [Phone, una
TV o un IPad de regalo.

* En compras de mas de 20.000€, el 3% del IVA total de la venta lo asume la
empresa.
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11. Conclusiones

Como conclusiéon diremos que el sector de las licencias en Espaiia se encuentra, a pesar
de la crisis en alza. La publicidad que en los medios se realiza y, sobre todo, el publico
al que va dirigido el producto que ofrece nuestra empresa, hace que la demanda este
creciendo afio tras afio y con ello las ventas.

Es por esto que la empresa deberia continuar ampliando su red de distribucién para
garantizar que su producto va a estar presente en todo el territorio nacional. De la misma
manera y aunque ya lo esta realizando de una manera timida, deberia tomar en
consideracion la posibilidad de ampliar su negocio en el exterior.

Ademas de lo anterior, sabemos que la empresa estd en nuevas negociaciones para
adquirir nuevas licencias y que en un futuro proximo realizara una alianza con nuevos
inversores que ampliaran tanto el mercado como los sectores a los que atendera la
empresa.

Una de las mejoras que podria implantarse en esta empresa y que ya se aplica en otros
sectores, es la robotizacion y automatizacion de su almacén. Con ello conseguiran
controlar y actualizar sus stocks de una forma mas rapida.

La asistencia a ferias del sector crea un contacto directo con fabricantes y ademas
permite a la empresa estar a la Gltima en los productos que mas se estdn vendiendo o
cuales van a ser las proximas estrellas en las ventas. Por esto, la empresa debera
continuar asistiendo a estos eventos.

En definitiva, continuar exigiendo en su producto la calidad que hasta el momento a
ofrecido a sus cliente e intentar ampliar su catalogo con nuevos personajes.

En cuanto al &mbito econémico-financiero, diremos que la empresa se encuentra en el
buen camino y si consigue renegociar los intereses de la deuda que la empresa ha
contraido con entidades financieras, se encontrara en la situacion de equilibrio perfecta.

Es una empresa joven y en pocos afios se convertird en una de las empresas referentes
del sector.
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13. Anexos
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si- I No [

NOTIFICACION
NOTIFICACION

LEGAJO:

62



NU AFIU FAKA SU PRESENTACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

DATOS GENERALES DE IDENTIFICACION IDP

IDENTIFICACION DE LA EMPRESA
s lwon] ] s [0

Forma juridica
NIF: | 01010 | B98053085 | Otras: |0013]

Denominacion social: | 01020| EMPRESA Y EMISION MODERNA SPORT, S.L. ]

Domicilio social: lyozz l CL DIONIS D HUNGRIA 49

Municipio: [01023 l CANALS Provincia: hmzsl VALENCIA j
Cédigo postal: |n1oz4 l 46650 1 Teléfono: lo1oa1 ’ 962.244.805 |
ACTIVIDAD

Actividad principal: | 02009 | COMERCIO AL POR MAYOR ARTICULOS VARIOS [

Cédigo CNAE: 02001 | 4641 I m
PERSONAL ASALARIADO
a) Namero medio de personas empleadas en el curso del ejercicio, por tipo de contrato y empleo con discapacidad:
eercicio 2010 (2) EJERCICIO 2009 (3
FIJO (4): 04001 533 2,84
NO FIJO (5): 04002 0.80 1,89

Del cual: Personas empleadas con discapacidad mayor o igual al 33% (o calificacién equivalente local):

04010

b) Personal asalariado al término del ejercicio, por tipo de contrato y por sexo:

esercicio 2010 (o) Esercicio 2009 (3
HOMBRES MUJERES HOMBRES MUJERES

FIO: 04120 2 | 04121 4

NO FIJO: 04122 1| 04123
PRESENTACION DE CUENTAS eJercicio 2010 (2 eJercicio 2009 (3

ARO MES DIA ANO MES DiA

Fecha de inicio a la que van referidas las cuentas: 01102 2.010 1 1 2.009 1 1
Fecha de cierre a la que van referidas las cuentas: 01101 2.010 12 31 2.009 12 31

En caso de no figurar consignadas cifras en alguno de los ejercicios, indique la causa:

Numero de paginas presentadas al depésito:

01903

MICROEMPRESAS

Marque con una X sila empresa ha optado por la adopcién conjunta de los criterios especificos,
aplicables por microempresas, previstos en el Plan General de Contabilidad de PYMES (6) 01902

(1) Segun las clases (cuatro digitos) de la Clasificacién Nacional di ivi icas 2009 (CNAE 2009), aprobada por el Real Decreto 475/2007, de 13 de abril (BOE de 28.4.2007).
(2) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales.
(3) Ejercicio anterior.
(4) Para calcular el numero medio de personal fijo, tenga en cuenta los siguientes criterios:
a) Sienel afio no ha habido importantes movimientos de la plantilla, indique aqui la semisuma de los fijos a principio y a fin de ejercicio.
b) Siha habido movimientos, calcule la suma de la plantilla en cada uno de los meses del afto y dividala por doce.
¢) Si hubo regulacién temporal de empleo o de jomada, el personal afectado por la misma debe incluirse como personal fijo, pero solo en la proporcién que corresponda a la fraccién del afio o
jornada del afio efectivamente trabajada.
(5) Puede calcular el personal no fijo medio sumando el total de semanas que han trabajado sus empleados no fijos y dividiendo por 52 semanas. También puede hacer esta operacion (equivalente a la
anterior):

¥ i ja
n.° de personas contratadas x At mediade sasm;n“ rabsjadas

(8) En relacién con la contabilizacion de los acuerdos de arrendamiento financiero y otros de naturaleza similar, y el impuesto sobre beneficios.
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NU AFIU PARA SU PRESENTACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

BALANCE DE PYMES

BP1

NIF: B98053085

DENOMINACION SOCIAL:

EMPRESA Y EMISION MODERNA

Euros

UNIDAD (1)

SPORT, S.L.
Espacio destinado para las firmas de los administradores

ACTIVO LAN?IILANszRElA EJERCICIO__2010 _ (2) | EJERCICIO _2009 _(3)
A) ACTIVONO GORRIENTE................................. . 11000 229.975,35 110.090,61
I Inmovilizado Intangible ... ... ............... .. . .. . . . 1100 1.941,50
Il Inmovilizado material. ... .. . ................. ... . . . . 1200 228.033,85 110.090,61
Hl. Inversiones inmobiliarias ....................... ... . .. . . 11300
IV. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a largo plazo ... | 11400
V. Inversiones financleras a largoplazo .............. ... .. .. ... 11500
VI. Activos por impuesto diferido .................... .. ... ... .. 11600
Vil. Deudores comerciales no corrientes. . ................. ... . .. 1700
B) ACTIVOCORRIENTE ...................................... 12000 3.808.836,27 1:920.683.82
=1 R S T S 12200 737.485,85 88.635,60
Il Deudores comerciales y otras cuentas acobrar .. ........ .. ... 12300 2.865.299,71 1.303.876,22
1. Clientes por ventas y prestaciones de servicios ........... ....... 12380 2.856.939,49 1.300.234,99
a) Clientes por ventas y prestaciones de servicios a largoplazo . ....... 12381
b) Clientes por ventas y prestaciones de servicios a corto PIazZo. v 12382 2.855.939,49 1.300.234,99
2. Accionistas (socios) por desembolsos WGBS, Liiv e 12370
B OMOBABUOOTER! ;11 s suisa 1o shi £ gl os o0 i sl s 12390 9.360,22 3.641,23
lil. Inversiones en empresas del grupo y asociadas a corto plazo ... | 12400 14.419,31
IV. Inversiones financierasacortoplazo ........................ 12500
V. Periodificaciones acortoplazo ............................. 12600 -122.335,83
VI. Efectivoy otros i liquidos equivalentes . . . ............ .. 12700 206.050,71 242.288,22
TOTAIEACTVOAAR B L 5t T s i o S AT 10000 4.038.811,62 1.636.974.43

(1) Todos los documentos que integran las cuentas anuales se elaboraran expresando sus valores en euros.
(2) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales.
(3) Ejercicio anterior.
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NV AFIU FARA SU FRESENIACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

BALANCE DE PYMES BP2.1
NIF: B98053085
DENOMINACION SOCIAL:
EMPRESA Y EMISION MODERNA
SPORT, S.L.
Espacio destinado para las firmas de los administradores
NOTAS DE

PATRIMONIO NETO Y PASIVO LA MEMORIA| EJERCICIO 2010 (1) | EJERCICIO _2009 _(2)
A) PATRIMONIONETO ...................................... 20000 447.642,20 186.851,26
A1) FONAOS PrOpIOS ............... ... @' 21000 447.642,20 186.851,26
OB o s 2 o 3 200 e e st A TR L A 21100 83.100,00 3.100,00
1. Capital @SCHUIAO . .. .. ..\ oot s 21110 83.100,00 3.100,00
2,7 HCAPHANNOOXKIGIAO). . s + s e ey s s o s biiis slotio s o i 21120
U P AQOMUBION | . .. ovi o v s e s Bl o o i s Fo b s 21200
DL SREBMEVERE e B e s 505 ¥ i+ s oo e i S s O 21300 67.983,26 44.920.20
IV.  (Acciones y participaciones en patrimonio propias) ........... 21400
V. Resultados de ejercicios anteriores . ........................ 21500
VI. Otras aportaciones desocios.............................. 21600
VIl. Resultadodelefercicio ...................ccovvvrunvninns. 21700 296.558,94 138.831,06
VIIL -(DivIdendOa CRONE) ... .- .\c i oo i s s pimisim et o n iy 21800
A-2) Ajustes en patrimonioneto. ............................... 22000
A-3) Subvenci d y leg recIbldos. .. . i s 23000
B) PASIVONO CORRIENTE ...............0 oo 31000 173.391,27 94.812,39
I ProvIBIGNes &URFGORIRZO . . iivivi vovi s e ivs binin s il A 31100 -650,00 -450,00
;= - DOUAAS R G OPIRTD - .\ il . cinat s S e S ISEORAI 31200 165.517,53 86.738,65
1 Deudas con entidadesde crédito. . ........................... 31220
2 Acreedores por arrendamiento financiero .. .................... 31230 83.567,93
3. Olras daitas allArGOPIBZY '\ s xiviw o s dha s v dobe oo s 4 i R 31290 51.949,60 86.738,65
lll.  Deudas con empresas del grupo y asociadas a largo plazo . . . .. 31300
IV.  Pasivos porimpuestodiferido ............................. 31400 8.523,74 8.523,74
V.  Periodificaciones alargoplazo............................. 31500
VI. Acreedores comerciales no corrientes ...................... 31600
VII. Deuda con caracteristicas especiales a largo plazo. . .......... 31700

(1) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales.
(2) Ejercicio anterior.
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BALANCE DE PYMES BP2.2

NIF: B98053085

DENOMINACION SOCIAL:

EMPRESA Y EMISION MODERNA

NV AFIU PAKA SU PRESENTACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

SPORT, S.L.
Espacio destinado para las firmas de los administradores
NOTAS DE

PATRIMONIO NETO Y PASIVO LA MEMORIA | EJERCICIO _ 2010 (1) | EJERCICIO __2009 (2)
C) PASIVOCORRIENTE ................ccoivinsnisenins 32000 3417.778/18 1.355.310.78
I Provisiones acortoplazo ......................... ... .. ... 32200
Il. Deudasacortoplazo..................................... 32300 159.642,74 145.356.85
1. Deudas con entidades de crédito. . ........................... 32320 59.722,73 79.658,13
2. Acreedores por arrendamiento financiero ...................... 32330
3. OHras dBUAAsa COMO PIAZO 1« « 4 »us il L me s s 32390 99.920,01 65.698,72
ll.  Deudas con empresas del grupo y asocladas a corto plazo. . ... 32400
IV.  Acreedores comerciales y otras cuentas a PRQEY: o 02 g e 32500 3.258.135,41 1.209.953,93
T PIOVEBOOTEE S lormusi s i« i 5.5 s Wl 5 bl E e e e 32580 2.768.127,72 94342518
a) Proveedores alargoplazo .. ...................\iiiiiiiii. 32581
b)  Proveedores @ cortoplazo .............cuvuieenoninninnns 32582 2768.127,72 943.425,18
2 OFOBIACIBBADIOR L 4 v suv vl o o icssss e os wibtins & b ws e oo T ey 32590 490.007.69 266.528,75
V. Perlodificaciones acortoplazo ............................. 32600
VI. Deuda con caracteristicas especiales a corto PIRZO: st o 32700
TOTAL PATRIMONIO NETOYPASIVO (A+B+C) .................. 30000 4.038.811,62 1:636:974:43

(1) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales.
(2) Ejercicio anterior.
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MY AFIU FARA DU FRESENIACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS DE PYMES PP
NIF: B98053085
DENOMINACION SOCIAL:
EMPRESA Y EMISION MODERNA
SPORT, S.L.
Espacio destinado para las firmas de los administradores
NOTAS DE
(DEBE) / HABER LA MEMORIA| EJERCICIO _2010 (1) | EJERCICIO 2009 (2)
1. Importe neto de la cifra de negocios .............. .. ... .. . .. 40100 9.465.925,87 4.850.347,15
2. \Variacién de existencias de productos terminados y en curso de
LT D T R SR S R e 40200
3. Trabaj i porla p PATRSUEOANG e 40300
4. Aprovisionamlentos. .............................. ... . .. 40400 -8.056.757,14 ~4.007.608.51
5. Otros ingresos de explotacion .............................. 40500
B GaBLOS OO PRIODRL .. ... . cviincrnnnnnnnnnivsissiinits s 40600 -117.147,76 ~79.952,12
7. Otros gastos deexplotacién. ............................ ... 40700 -813.621,09 ~556.164.87
8. Amortizacién del inmovllizado ..................... ... . ... 40800 -24.304,36 =1.607.08
9 P de sub de inmovilizado no financiero y
O arehs ety el < e < o srawnitnch e oo £ ovgn S e 40900
10. Excesos de provisiones ................................... 41000
11. Deterioroy r Itado por J i del inmovilizado. . . .. .. 41100
AR U PRI . 5 0 s i ik 3300k a3 s 41300 241,35
A) RESULTADO DE EXPLOTACION
: (1+2+3+4+6+6+7+8+9+10+11+12)............ .. .. .. 49100 454.005,52 205.354,92
13. Ingresos financieros ................................. ... .. 41400 1,20 22,89
a) Imputacién de subvenciones, donaciones y legados de caréacter
(10 Tt e MRS S P s 41430
b) Otros ingresos financieros ... ................................ 41490 1,20 22,89
14. Gastosfinancieros................................. ... .. .. 41500 -39.026,98 -31.244.47
15. Variaci6n de valor ble en financieros. . ... .. 41600
16. Diferenciasdecambio .................................... 41700
17. Deterioroy Itado por J i de instr
L T AT A s e T e 41800
18. Otros ingresos y gastos de caracter financlero. . . ............. 42100
a) Incorporacién al activo de gastos financieros .................... 42110
b) Ingresos financieros derivados de convenios de acreedores . . ... ... 42120
C) Restodeingresos y gastos ............ouuuueneenneennnnnnnns 42130
B) RESULTADO FINANCIERO (13 +14 +16+16 +17+18) ......... 49200 991025,78 -91.221,58
C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A+B) .................. 49300 415.069,74 174.133,34
19. Impuestos sobre beneficios. ............................... 41900 -118.510.80 25 30220
D) RESULTADO DELEJERCICIO(C+19)........................ 49500 296.556,94 138:051,00
(1) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales.
(2) Ejercicio anterior.
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NU AFIU FAKA SU PRESENTACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO DE PYMES

PNP1

NIE: B98053085

DENOMINACION SOCIAL:

EMPRESA Y EMISION MODERNA

SPORT, S.L.
Espacio destinado para las firmas de los administradores
CAPITAL
ESCRITURADO (NO EXIGIDO) PRIMA DE EMISION
01 02 03
A) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO _2008 (1) ........ 511 3.100,00
I. Aj por de criterio del ejercicio
2008 (1) y anteriores . ...............oo.... ... 512
Il. Ajustes por errores del ejercicio _2008 (1) y
SIBHONRS . s L T e B 513
B) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO 3.100,00
G s e s 7 5 & 5o » 8 forie Fhoe e ST 514 . 4
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y e 528
Il. Ingresos y gastos en neto .. 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . . . .. .. 527
2. Otros ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto. . 529
ll. Operaciones con socios o propietarios. . .......... 516
1. Aumentosdecapital ............................. 517
2. () Reducciones decapital . ....................... 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios . .. ....... 526 4
a
IV. Otras variaciones del patrimonio neto. ............ 524 &
b
C) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO 2009 (2) ........ 511 3.100,00 g
I.  Ajustes por cambios de criterio en el ejercicio g
RODG ((02) s s virn pon oo s Ssls Suv ol heibe SRS 512 z
L4
Il. Ajustes por errores del ejercicio _2009 (2)........ 513 2
D) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO 3.100,00 g
B T T b ey ks 514 i te)
I.  Resultado de la cuenta de pérdidas Yy ganancias. . . .. 528
Il. Ing 8 y gastos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . . . .. .. 527
2. Otros ingresos fiscales reconocidos en patrimonio neto. . 529
lil. Operaciones con socios o propietarios. . .......... 516 80.000,00
1. ~AUMENIGSIHO CADIR Lo b s it s it vttt 517 80.000,00
2. (=) Reduccionesdecapital ........................ 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios . ......... 526
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. ............ 524
83.100,00
E) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO _2010 (3) ........ 525
(1) Ejercicio N-2.

(2) Ejercicio anterior al que van referidas las cuentas anuales (N-1).
(3) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales (N).
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NU AFIU PARA SU PRESENTACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

VIENE DE LAPAGINA PNP1

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO DE PYMES PNP2
NIF: B98053085
DENOMINACION SOCIAL:
EMPRESA Y EMISION MODERNA
SPORT, S.L.
Espacio destinado para las firmas de los administradores
(ACCIONES
Y PARTICIPACIONES RESULTADOS
EN PATRIMONIO DE EJERCICIOS
RESERWAS PROPIAS) ANTERIORES
04 05 06
A) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO 22008 (e Lk Tl 51
{3 A&untes por cambios de criterio del ejercicio
(1)yanteriores . ........................ 512
Il. Ajustes por errores del ejercicio_2008 (1) y
BIBHORRE (. oo 05 5o om h s o e e I 513
B) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO
.................................... 514
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . . .. 628
Il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejerciclos. . ... . 4 527
2. Otros ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto. . 529
lil. Operaciones con socios o propietarios. . .......... 516
1. Aumentosdecapital ............................. 517
2. (-) Reducciones decapital . ....................... 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios .......... 526 "
a
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. ............ 524 44.920,20 é
z
C) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO 2009 (2) ........ 51 44.920,20 2
I.  Ajustes por cambios de criterio en el ejercicio <
RO ) o Eonns s & b bty aed e be e 512 =
<
Il. Ajustes por errores del ejercicio _2009 _(2)........ 513 ?:
D) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO z
0TGN g)s LR e e S e 514 44.920,20 8
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y g i 528
Il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . . . .. .. 527
2. Otros ingresos fiscales reconocidos en patrimonio neto. . 529
lll. Operaciones con socios o propletarios. ........... 516
15 AUMBRtOS DO CAPRAL .\ i 5 wci b5t s rms s s e o e s 517
2. (-) Reduccionesdecapital . ....................... 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios .......... 526
IV. Otras variaciones del patrimonioneto............. 524 23.063,06
E) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO 2010 (3) ........ 525 67:963,26

(1) Ejercicio N-2
(2) Ejercicio anterior al que van referidas las cuentas anuales (N-1).
(3) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales (N).
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RCANTIL

W AFIU FARA DU FRESENIACIUN CUMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO ME

VIENE DE LA PAGINA PNP2

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO DE PYMES PNP3
NIF: B98053085
DENOMINACION SOCIAL:
EMPRESA Y EMISION MODERNA
SPORT, S.L.
Espacio destinado para las firmas de los administradores
OTRAS
APORTACIONES RESULTADO
DE SOCIOS DEL EJERCICIO (DIVIDENDO A CUENTA)
07 08 08
A) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO 2008 (1) ..... ... 51 44.920,20
I A&ustes por cambios de criterio del ejercicio
008 (1)yanteriores ......................... 512
Il. Ajustes por errores del ejercicio _2008 (1)y
Ch LTy R R e e e 613
B) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO
P R S L 514 44.920,20
I Resultado de la cuenta de pérdidas y las: ..s 528 138.831,06
Il. Ingresos y gastos en i io neto 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . . . .. .. 527
2. Otros ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto. . 529
lll. Operaciones con socios o propietarios. ........... 516
1. Aumentosdecapital ..................c..uui..... 517
2. (=) Reduccionesdecapital ........................ 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios . .. ....... 526 <
a
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. ............ 524 -44.920,20 é
z
C) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO _2009 (2) ........ 51 138.831,06 2
I A&ustes por cambios de criterio en el ejercicio <
K R Ao A gl L 512 z
<
Il Ajustes por errores del ejercicio _2009 (2)........ 513 2
D) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO o 138.831.06 ’5'
.................................... 4 il ]
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y g 528 296.558,94
Il. Ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto . . 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . . . .. . . 527
2. Otros ingresos fiscales reconocidos en patrimonio neto. . 529
lil. Operaciones con socios o propietarios. ........... 5§16
1. AGErtoE deCaAPHAl Ll x s o o5 5 s s by Dby s 517
2. (-) Reduccionesdecapital ........................ 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios .......... 526
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. ............ 524 -138.831,06
E) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO _2010 (3) ........ 525 206.658,94

(1) Ejercicio N-2.
(2) Ejercicio anterior al que van referidas las cuentas anuales (N-1).
(3) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales (N).
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REGISTRO MERCANTIL

NU AFIU PARA SU PRESENTACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL

VIENE DE LA PAGINA PNP3

ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO DE PYMES PNP4
NIF: B98053085
DENOMINACION SOCIAL:
EMPRESA Y EMISION MODERNA
SPORT, S.L.
Espacio destinado para las firmas de los administradores
SUBVENCIONES,
AJUSTE; DONACIONES Y LEGADOS
EN PATRIMONIO NETO RECIBIDOS TOTAL
" 12 13
A) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO 2008 (1) ........ 51 48.020,20
Ajustes por cambios de criterio del ejercicio
2008 (1)yanteriores ................... ...... 512
Il. Ajustes por errores del ejercicio 2008 My
(1)1 DT O e S e il (T 513
B) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO
2ORBNIE R T e o L 514 48.020,20
I. Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias. . . .. 528 138.831,06
Il. Ing y gastos en patri neto .. 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . ...... 527
2. Otros ingresos y gastos reconocidos en patrimonio neto. . 529
lil. Operaciones con socios o propietarios. . .. ..., .. .. 516
1. Aumentosdecapital ............................. 517
2. (-)Reduccionesdecapital ........................ 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios .......... 526
IV. Otras variaciones del patrimonio neto. ............ 524
C) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO 2009 _(2) ... .. ... 511 186.851.26
I. Ajustes por cambios de criterio en el ejercicio
w0101 e o T S S O s e 512
Il Ajustes por errores del ejercicio_2009 (2)........ 513
D) SALDO AJUSTADO, INICIO DEL EJERCICIO s 186.851,26
(B) SN e dien s s & v olis 5 e AL T 5 ¢ g
I Resultado de la cuenta de pérdidas y Y 528 296.558,94
Il. Ing y gastos i en patri neto .. 530
1. Ingresos fiscales a distribuir en varios ejercicios. . ...... 527
2. Otros ingresos fiscales reconocidos en patrimonio neto. . 529
lll. Operaciones con socios o propietarios. . .......... 5§16 50.000,00
1. Aumentosdecapital ............................. 517 80.000,00
2. (-) Reducciones decapital ........................ 518
3. Otras operaciones con socios o propietarios .......... 526
-115.768,
IV. Otras variaciones del patrimonioneto. . ........... 524 11576800
447.642,20
E) SALDO, FINAL DEL EJERCICIO _2010 (3) ........ 525 41:042.2

(1) Ejercicio N-2.
(2) Ejercicio anterior al que van referidas las cuentas anuales (N-1).
(3) Ejercicio al que van referidas las cuentas anuales (N).
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MU AF IV FARA DU FREDENIAUIUN CUMU DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

MODELO DE DOCUMENTO PYMES DE
INFORMACION MEDIOAMBIENTAL

IMP

SOCIEDAD NIF
EMPRESA Y EMISION MODERNA SPORT, S.L. B98053085

DOMICILIO SOCIAL
CL DIONIS D HUNGRIA 49

MUNICIPIO PROVINCIA EJERCICIO
CANALS VALENCIA 2010

Los abajo firmantes, como Administradores de la Sociedad citada, manifiestan que en
la contabilidad correspondiente a las presentes cuentas anuales NO existe ninguna
partida de naturaleza medioambiental que deba ser incluida de acuerdo a la norma de
elaboracién «3?* Estructura de las cuentas anuales» en su punto 2, de la tercera parte
del Plan General de Contabilidad de Pequeiias y Medi Empresas (Real Decreto
1515/2007 de 16 de Noviembre).

Los abajo firmantes, como Administradores de la Sociedad citada, manifiestan que en
la contabilidad correspondiente a las presentes cuentas anuales Si existen partidas
de naturaleza medioambiental, y han sido incluidas en un Apartado adicional de la
Memoria de acuerdo a la norma de elaboracién «3* Estructura de las cuentas anuales»
en su punto 2, de la tercera parte del Plan General de Contabilidad de Pequeiias y
Medianas Empresas (Real Decreto 1515/2007 de 16 de Noviembre).

B

FIRMAS y NOMBRES DE LOS ADMINISTRADORES
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NU AFIU FAKA SU PRESENTACION COMO DEPOSITO EN PAPEL EN EL REGISTRO MERCANTIL

MODELO DE DOCUMENTOS DE INFORMACION A1
SOBRE ACCIONES O PARTICIPACIONES PROPIAS

SOCIED/

EMP;(DESA Y EMISION MODERNA SPORT, S.L. N;95053085
DOMICILIO SOCIAL

CL DIONIS D HUNGRIA 49
MUNICIPIO A

CANALS VALENCIA 2010

oy : o el (Nota:dEur:.o::::lll'; es suﬂ:l:r{::f:‘;'r‘::.':\:;:gfznl;a de -:&hr';:;- A1; lipardos REopias g

Saldo al cierre del ejercicio precedente: ...

Saldo al cierre del ejercicio:

Acciones/participaciones .

Acciones/participaciones

.. % del capital social

% del capital social

Concepto| Fecha de acuerdo N.° de acciones i i Precio
Fecha A : Capital social Saldo después
M de junta general o participaciones Nominal ; ° !
pi Porcentaje contraprestacién de la operacién
Nota: Caso de ser necesarlo, utilizar tantos ej @S COmMOo sean r de la hoja A1.1

(1) AC: Adquisicién originaria de acciones o participaciones propias o de la sociedad dominante (articulos 135 y siguientes de la Ley de Sociedades de Capital).

AD: Adquisicién derivativa directa;

\dquisicién derivativa indirecta; AL: Adquisiciones libres (articulos 140, 144 y 146 de |a Ley de Sociedades de Capital).

ED: Enajenacién de acciones adquiridas en contravencion de los tres primeros requisitos del articulo 146 de la Ley de Sociedades de Capital.

de libre

EL

de acciones o

RD: Amortizacién de acciones ex articulo 146 de la Ley de Sociedades de Capital.

de libre

RL:

de acciones o

(articulo 145.1 de la Ley de Sociedades de Capital)

(articulo 145 de la Ley de Sociedades de Capital).

AG: Aceptacién de acciones propias en garantia (articulo 149 de Ley de Sociedades de Capital).
AF: Acciones adquiridas mediante asistencia nanciera de la propia entidad (articulo 150 de la Ley de Sociedades de Capital).
PR: Acciones o participaciones reciprocas (articulos 151 y siguientes de la Ley de Sociedades de Capital).
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Anexo 2

lasprovinciastv.es

COMUNIDAD VALENCIANA

Las licencias de dibujos animados siguen al alza

Famosa, compaiiia espafiola lider en el sector juguetero, con sedes en Onil e Ibi, ha
renovado en un 60% el catdlogo de sus juguetes para la proxima campafia navidefia,
atendiendo a que el 80% de sus ventas dependen de esta época del afio.

Entre sus novedades destacan licencias como La granja de Caillou, los proyectores
Rayo McqueenyLa casa de Mickey Mouse, Modellino. Fébrica de joyas princesas
Disney, Frutilandia y Heladera de Famoplay, y Baby corazén, un dulce bebé¢ interactivo
al que hay que cuidar. Todos los productos estrella van dirigidos a nifios de entre 0 y 7
afos, y sus precios oscilan entre los 25 y 55 euros.

Con todo, las grandes apuestas son las marcas propias como Pin & Pon, Nancy,
Barriguitas o Nenuco, productos que salen al mercado adaptados a la demanda actual de
los nifios, es decir, con los mismos valores pero renovados. El gran relanzamiento este
afno va a ser Pin&Pon -que se hizo un hueco en el mercado hace ya 30 afios- con La
Casa de las Flores, que incluye dos figuras, una mascota y un montén de accesorios. La
firma continua creciendo con la Nancy, confiando en que siga triplicando las cuotas de
mercado como hace dos afos con su relanzamiento. Asi, nacen ahora Nancy y su
ponyFantasy y Nancy pasea a su hermanita.

Respecto a los Barriguitas, actualizado en 2007 con un cambio de estética y
posicionamiento, esta Navidad regresan con el Estudio de television, donde los nifios se
divertiran en los divertidos mundos de delante y detrds de la camara. Y como
no, Nenuco. La marca lider de mufiecos, con un 31% de cuota de mercado, se presenta
este afo con la Clinica de maternidad, con cunita incubadora y ordenador-maletin para
realizar los chequeos de sus huesos y corazon, asi como con el Carrito picnic.
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Anexo 3
INFOBRAND

Licencia para vender

por Guillermina Fossati
MARTES 03 DE JULIO DE 2007

En un mercado altamente competitivo donde el precio y la calidad ya no marcan la
diferencia, el negocio de las licencias de personajes conocidos se han convertido en una
herramienta de diferenciacion y eficacia a la hora de llegar a los consumidores. Su
crecimiento es constante y en la Argentina ya representa un mercado de 300 millones de
dolares, donde los jugadores principales son Disney, Warner, Mattel con la legendaria
Barbie, Lazy Town, las japonesas que irrumpieron hace poco menos de 10 afos y las
deportivas, entre otras propuestas locales. Los chicos son la principal fuente de
inspiracion y el negocio se va modificando al ritmo de su madurez.

Cientos de personajes aterrizan desde hace tiempo en el mercado para concentrar la

atencion de los mas chicos. Desde el PowerRanger hasta las Chicas Superpoderosas, la
magia de los dibujos animados estd intacta desde hace mas de 40 afios, y aunque se van
renovando y ajironando el objetivo sigue siendo el mismo: entretener.

Ellos son los que dieron el puntapi¢ inicial a este millonario negocio de las licencias,
que se define como el derecho para que una imagen, una marca y un copyright sean
utilizados por una compaiiia para sus ventas, desarrollado a través de cinco opciones
que son merchandising, promociones, brandingfood, publishing o personal care.

Estados Unidos es el lider del mercado con una facturacion de 5 billones de dolares
anuales. En Argentina la cifra llega a los 300 millones de ddlares, del cual un 10%
corresponde a regalias que pagan las empresas por la licencia, anualmente.

Los grandes players mundiales, que también lo son en el mercado local, son Disney,
Warner Bros, Cartoon Network, Mattel con su mufieca Barbie y las licenciatarias
deportivas. Ademas, hay clasicos de siempre como los Simpson y en cada época se
suman los éxitos del momento como sucede ahora con Lazy Town. Estos personajes
que tienen un tiempo determinado de éxito son los llamados hot, mientras que los que
permanecen durante mucho tiempo, como sucede con el Zorro o con Batman, se
denominan clésicos.

“Los chicos cambian tanto como las culturas, y los dibujos se adaptan a estos cambios.
Antes la mufieca preferida era Barbie, rubia y de ojos celestes, ahora es Bratz, una
mufieca fashion y cool”, explica Leonardo Gutter, presidente de International
MerchandisingConsultants, lider del sector. En este cambio se incluye Lazy Town, que
muestra nuevos valores proclamando una alimentacion sana, la actividad deportiva y la
importancia de la familia.
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A los principales lideres estadounidenses se deben sumar las licencias japonesas, que
comenzaron a comercializarse hace aproximadamente una década y que produjeron un
gran cambio en el mercado con productos que abordan al target infantil con otra
mentalidad. Entre ellos pasaron personajes como los DragonBall, DragonBall Z,
Pokemon y Digimon.

Por otro lado, este negocio cuenta con productos locales, en general nacidos a partir de
productos televisivos como es Floricienta, cuya imagen maneja Cris Morena Group, o
como fue Son Amores, de Pol-Ka.

Otras categorias

Las licencias deportivas son otra de las grandes categorias de este negocio, explotada a
través de diferentes deportes de acuerdo a las preferencias de cada pais, aunque el futbol
encuentra aliados globalmente.

IMC también fue pionero en el desarrollo de marcas de clubes tanto con Boca Juniors,
hoy en manos de Boca Crece; como con RiverPlate, cuya imagen pas6 luego a ser
comercializada por Canal 13, y también con algunos productos de San Lorenzo. Sin
embargo, alejado de los lideres locales, el fenomeno del futbol que es transmitido para
todo el mundo a través de la television y que cuenta con jugadores de diferentes paises
en las principales ligas, permite hoy que las camisetas del Manchester United o el Milan
sean buscadas por los chicos en argentina.

La cadena de valor

El negocio de las licencias comienza cuando una vez obtenidos los derechos de un
personaje, en el caso de IMC tiene marcas desde hace mas de 20 afos, se le ofrece a una
compaiiia por un periodo que generalmente es de uno o dos afios, con opcién a
renovarla. De esta manera la empresa adquiere el derecho a producir, pero el duefio de
los derechos para comprobar que cumpla y no bloquee la marca le pide un minimo
garantizado que es a cuenta de la regalia.

“Una vez que decidimos cual es la mejor compaiiia para el personaje se hace el contrato
y se sigue el proceso de produccion y las ventas. Hay guias de arte para que el producto
que salga refleje el personaje sin deteriorarlo”, explicoé Gutter.

En el caso de IMC también brindan apoyo para la comercializacion de los productos
mediante contacto con los retailers y con acciones promocionales.

En cuanto a las opciones para explotar el negocio puede ser mediante el merchandising,
que es cuando se lanzan mochilas, cuadernos o vasos con un personaje determinado;
publishing, que son las publicaciones editoriales, libros para colorear o albunes de
figuritas; las promociones, que son las marcas que cuentas con un personaje para una
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promocion, pero no modifican su packaging ni su imagen para hacerlo; las brandfood,
que son empresas de alimentos que usan los personajes para sus productos; y las
personal care, que incluyen productos de limpieza personal, como un jaboén, un perfume
o un dentifrico.

Si bien todas las categorias tienen amplia penetracion en el mercado, tanto el
merchandising como las promociones son las predilectas.

Los origenes

Este negocio surgid hace 45 afios, a partir de la aparicién de personajes atractivos como
para ser utilizados en diferentes productos y cont6 con el impulso de transmision de los
dibujos animados, que de los 13 episodios producidos por afio y emitidos una vez por
semana se convirtieron en 52 episodios que con tres repeticiones que se podian ver
todos los dias. El incremento de los mensajes produjo una mayor identificacion con el
target objetivo, quienes empezaron a demandar a esos personajes.

El desembarco en la Argentina fue hace poco mas de dos décadas con un personaje que
formo parte de la infancia de muchos jovenes de hoy, como fue HeMan. Gutter recuerda
como fueron los principios, cuando en una etapa econdmicamente critica para el pais los
productos mas vendidos para chicos eran los de este superhéroe.

El negocio fue creciendo hasta que hoy no se concibe una estrategia de marca sin
algunas de las opciones de las licencias. “En lugar de hacer una inversion publicitaria,
pagando una regalia la compaiiia tiene la ventaja de usar un personaje conocido que los
compradores van a buscar mas que por el objeto en si mismo por el personaje, lo que
permite un incremento de las ventas mayor al que se lograria con el efecto de una
publicidad normal”, explica Gutter.

El presidente de IMC lleva mas de 20 afios en el mercado, un plazo en el cual las
compaiiias se dieron cuenta que invertir en una licencia era la mejor decision para
promover los productos, ya que se beneficiaban gratuitamente con la publicidad del
dibujo animado todos los dias en pantalla, y con la publicidad de todos los otros
licenciados que publicitaban sus productos.

“Las compaiias que entran no salen mas porque se dan cuenta del efecto que tiene en su
negocio, mientras que irse seria dejarle lugar a la competencia”.
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Pilares de crecimiento

Los personajes que van apareciendo son la misma fuerza del negocio. Y para llegar al
target no hay misterios, ya que las tendencias de los chicos son similares en todos los
mercados por lo cual los productos son altamente globalizados.

En cuanto a la pirateria, en la Argentina es del 5 por ciento y no se puede erradicar

concretamente, aunque se puede acotar a la minima expresion porque los grandes
retailers no negocian con quienes no tienen licencia.
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Anexo 4

Las ventas de los productos con licencia Disney crecieron un 12%
anual en la ultima década

Suropa

BFESS Fyropa Press —mié, 22 jun 2011 11:45 CEST

La compaiia apuesta por las tiendas Disney Baby y las principales franquicias como
estrategia de negocio

MADRID, 22 (EUROPA PRESS)

Las ventas de los productos con licencia Disney (NYSE: DIS - noticias) crecieron un
12% anual en los ultimos diez afos, por lo que la compaiiia ha decidido apostar por las
tiendas Disney Baby y sus franquicias tradiciones para continuar con este crecimiento,
segun ha informado Disney ConsumerProducts en un comunicado.

De esta manera, la multinacional se ha convertido en la inica empresa de
entretenimiento que cuenta con una marca propia y franquicias a partes iguales, en su
afan de ampliar mercado. Asi, ha pasado de tener solo dos franquicias en el afio 2000 a
disponer de 13 en 2011, sin afectar a las ventas globales de productos tradiciones como
"Mickey Mouse y sus amigos" que van camino de alcanzar los 9.000 millones de
dolares (6.254 millones de euros).

Ademas, la compafiia ha preparado nuevos productos con la intencidén de impulsar sus
ventas, junto a una nueva programacion para su canal televisivo ya existente, y el
lanzamiento de uno especifico para preescolares.

No obstante, la multinacional ha destacado que su estrategia pasa por incrementar su
presencia en el segmento de los recién nacidos apoyandose en sus recursos para llegar a
las familias a través de plataformas digitales y medios sociales para lanzar Disney Baby,
que contara con tiendas en Estados Unidos en 2012.

No obstante, ha destacado que no prevé desentenderse de otros de sus productos como
"Cars", que ha generado ventas mundiales de mas de 10.000 millones de ddlares (6.949
millones de euros), y cuya tematica contara en el verano de 2012 con un area de 48.000
metros cuadrados en el parque tematico que la compania posee en California.
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