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1.- INTRODUCCION

El presente Trabajo Final de Carrera describe el funcionamiento de una empresa
intermediadora en mercados internacionales. Esta, debido a la situacion en la que se
encuentra el sector del mueble y la tapiceria, quiere aprovechar la oportunidad existente
en los paises del Este para ofrecer su gestion acompafiada de productos muy

competitivos.

A grandes rasgos, este trabajo se podria dividir en dos bloques fundamentales.
Un primer bloque en cual se basara en realizar un andlisis completo de la situacion de
la empresa y, una segunda parte donde se expondran todas las ventajas y planes de

futuro de la misma.

Asi pues, en el primero de ellos, como introduccidn, se pretende hacer una breve
aproximacién de la situacion actual del sector en el cual la empresa desarrolla sus
gestiones. Ademas se incluira un analisis econdmico-financiero detallado donde
podremos descubrir la situacion de la empresa a analizar en los Gltimos 3 afios, el cual
nos servira para tomar decisiones racionales orientadas al logro de los objetivos de la
empresa, 0 lo que es lo mismo, para realizar una planificacion adecuada. También se
realizard un andlisis estratégico donde se tendran en cuenta factores que influyen o
pueden influir en la estructura, el funcionamiento y la identidad de la organizacion y
donde analizaremos tanto las fortalezas y debilidades de la empresa, como las amenazas
y oportunidades de la misma.

Se realizara, también, un analisis de recursos humanos donde se explicara la
organizacion de la empresa y su método de operar y un altimo anélisis donde se

estudiara un plan de marketing y sus ventajas.

En el segundo bloque del trabajo, se expondran las posibilidades de expansion y
planes de futuro, pero siempre teniendo en cuenta el lema en el que se basa la empresa

“Altos rendimientos con riesgos minimos”.

Finalmente, el trabajo se cierra con unas conclusiones que recogera un resumen

de todo lo analizado a lo largo del mismo.
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El propoésito de este trabajo es analizar en profundidad una empresa dedicada a

la gestion de la importacion. Se realizard un analisis de la misma, tanto econdémico,

como estratégico, de marketing y de recursos humanos, para sustraer la informacion

necesaria para conocer la evolucién y situacién actual de la empresa y, posteriormente,

dar las recomendaciones necesarias para mejorarlas.

Las asignaturas utilizadas para la realizacion del TFC, son las siguientes:

Capitulo del TFC

PUNTO N° 2 ANALISIS DEL SECTOR

Asignaturas

relacionadas

Introduccion a los sectores empresariales, Economia
espafiola y mundial y Economia espafiola y regional, ademas de

Macroeconomia y Microeconomia.

Breve justificacion

En este punto realizaré un analisis del sector del mueble a
nivel nacional y de los principales paises del este para conocer la

evolucidn en el transcurso de los afios y la situacion actual.

Por lo que aplicaré, para analizar dichos temas, todo lo
estudiado en las asignaturas: INTRODUCCION A LOS
SECTORES EMPRESARIALES, ECONOMIA ESPANOLA Y
MUNDIAL y ECONOMIA ESPANOLA Y REGIONAL, ademas
de MACROECONOMIA'Y MICROECONOMIA para conocer las

variables clave de la economia.
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Capitulo del TFC

PUNTO N° 3 ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

Asignaturas

relacionadas

Contabilidad general y analitica

Breve justificacion

En este punto realizaré un analisis econémico-financiero
completo donde se analizara tanto el balance de situacion como la
cuenta de pérdidas y ganancias. En el punto del balance se
analizara la situacion patrimonial, la situacion de liquidez, de
endeudamiento y la politica de inversion-financiacion. Por otra
parte, en el punto de la cuenta de pérdidas y ganancias se
analizara la rotacion de activos, la rentabilidad econdémica y

financiera y el andlisis del fondo de mano de obra.

Por lo que aplicaré, para analizar todos estos temas, todo
lo estudiado en la asignatura: CONTABILIDAD GENERAL Y
ANALITICA.

Capitulo del TFC

PUNTO N° 4 ANALISIS ESTRATEGICO

Asignaturas

relacionadas

Direccion estratégica y politica de empresa y Gestion y

organizacion de empresas de servicios

Breve justificacion

En este capitulo se analizara la misién y los objetivos de
la empresa. Ademas se realizard un estudio de todos los factores
que influyen a la empresa tanto a nivel externo (factores sociales,
econémicos, tecnoldgicos y politico-legales) como a nivel

interno.

Para analizar estos puntos, utilizaré los conocimientos
adquiridos en la asignatura: DIRECCION ESTRATEGICA Y
POLITICA DE EMPRESA y GESTION Y ORGANIZACION
DE EMPRESAS DE SERVICIOS.
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Capitulo del TFC

PUNTO N°5 ANALISIS DE RR.HH.

Asignaturas

relacionadas

Direccion de recursos humanos

Breve justificacion

En dicho capitulo, se estudiara todo lo relacionado con el
equipo de trabajo de la empresa.

Analizaremos la organizacion interna y los puestos de
trabajo de la misma.

Para dicho punto se utilizara la asignatura: DIRECCION
DE RECURSOS HUMANOS.

Capitulo del TFC

PUNTO N°6 PLAN DE MARKETING

Asignaturas

relacionadas

Marketing en empresas de servicios, Direccion comercial

y Comercio exterior.

Breve justificacion

En este punto se realizar4 un plan de marketing para
conseguir analizar lo que realmente los clientes desean teniendo

en cuenta el entorno competitivo al que la empresa pertenece.

Para conseguirlo, aplicaremos los conocimientos
adquiridos en la asignatura cursada: MARQUETING EN
EMPRESAS DE SERVICIOS, DIRECCION COMERCIAL vy
GESTION COMERCIO EXTERIOR.

13



Como se ha comentado en el punto anterior, el objetivo de este trabajo es el de
analizar la empresa M-Gestiones en profundidad para poder conocer su evolucién y
situacion actual, para posteriormente, dar recomendaciones o propuestas de mejora para

un mejor funcionamiento y la obtencion de los objetivos propuestos.

Se analizara el sector del mueble, tanto a nivel nacional como de los principales
paises exportadores, ya que, la mayoria de gestiones que M-Gestiones realiza, son de
muebles o sofas. Con ello obtendremos datos estadisticos y una vision mas clara de la
situacion de dicho sector.

Con el andlisis financiero se pretende obtener informacion de la evolucion y
situacion econdémica actual de la empresa, que nos ayudara a tomar decisiones de futuro

acertadas.

Mediante el analisis estratégico se pretende obtener todos y cada uno de los
factores, tanto internos como externos, que pueden afectar a la empresa y poner

solucion a los que sean controlables por la misma.

Con el analisis de los recursos humanos se pretende estudiar la manera de operar

de la empresa y como esta organizada.

Y por ultimo, en el plan de marketing se pretende establecer las estrategias y

acciones necesarias para conseguir los objetivos propuestos.

Una ver analizado cada uno de los puntos, se realizara un resumen de toda la
informacion obtenida y se plantearan unas recomendaciones para el mejor

funcionamiento de la empresa.

M-Gestiones S.L. fue creada el 24/06/1998 para aprovechar una oportunidad de
negocio en los paises del Este: importar productos mas competitivos debido a un precio
mucho mas econdmico. La idea principal en la que queria basarse el gerente era el de
crear una empresa que pudiera alcanzar unos altos beneficios y asumir unos riesgos

muy bajos. Parece complicado, pero para una empresa que Unicamente “presta sus
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servicios”, no lo es. Si por el contrario, realizara importaciones para después vender los
productos, asumiria un riesgo muy elevado para conseguir unos beneficios muy

similares.

El sector del mueble y tapiceria, son los sectores donde se prestan la mayoria de

los servicios de la empresa y los clientes, en su mayoria, son espafoles.

M-Gestiones se dedica a prestar servicios de gestion para la importacion, es
decir, se encarga de todo lo necesario para que sus clientes puedan importar productos,
tanto de China, como Vietnam o Malasia. Sus principales tareas son:

Eleccion de nuevos productos mediante visitas a ferias realizadas en los paises
asiaticos o visita al showroom de los proveedores con los cuales ya se trabaja durante
varios afos. Una vez seleccionados los productos, se importan a Espafia para exponerlos
en la convencion que realiza M-Gestiones, anual o semestralmente. A dicha convencion
se invita a todos los clientes y a posibles clientes para que puedan ver el producto
fisicamente, realicen los pedidos oportunos o elijan genero para que se le envie a sus

tiendas para testearlo.

M-Gestiones presta el servicio de ser intermediario entre el cliente y el
proveedor, es decir, realiza cualquier gestién necesaria desde que el cliente realiza un
nuevo pedido hasta que el pedido es cargado en origen: pasar los nuevos pedidos al
proveedor, reclamar proformas para que el cliente pueda abrir la carta de crédito,
confirmacion de fechas de fabricacion, etc.

Ademas, también realiza las gestiones oportunas entre compafiia naviera y
cliente, es decir, realizar la reserva en el barco, tiene informado al cliente de las fechas
de carga y llegada de sus pedidos, manda las confirmaciones de llegada al cliente, envia
los certificados de calidad necesarios para el despacho del contenedor, etc.

Por la prestacion de estos servicios, M-Gestiones cobra un % fijo del total del
pedido realizado por nuestro cliente espafiol al proveedor.

Como punto destacable de la empresa, es que tiene oficinas en origen, tanto en
China, como en Vietnam y Malasia. Con ellas conseguimos dar mayor seguridad a
nuestros clientes y agilizar cualquier trdmite. Dichas oficinas, son independientes, es

decir, trabajan solo para M-gestiones pero no le causan ningln gasto a la misma ya que
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tienen acuerdos con los proveedores del pais y reciben un % del total de los pedidos
realizados por los clientes de M-gestiones.

Con dicho procedimiento, M-gestiones consigue los propdsitos con los que se
creod la empresa: presta sus servicios en la importacién a sus clientes y no asume riesgos

elevados.

El Trabajo Final de Carrera se basa en un analisis de la situacion de una empresa

intermediadora en la importacion y en propuestas de mejora de la misma.

Su realizacion se ha llevado a cabo siguiendo una metodologia especifica, que
contiene por una parte aspectos formales y, por otra, aspectos de investigacion.

En cuanto a la metodologia formal, este trabajo se ha realizado de acuerdo conla
normativa del Trabajo Final de Carrera de la Licenciatura de Administracion y
Direccion de Empresas.

La bibliografia utilizada se cita en el apartado correspondiente y las citas se
hacen siguiendo la norma ISO 690/1987 de referencias bibliograficas e 1ISO 690-2/1997,
de referencias bibliograficas sobre los documentos electrénicos.

Por altimo, teniendo en cuenta el cumplimiento de la normativa y el tema en que
se basa el proyecto, se puede afirmar que el presente Trabajo Final de Carrera es
original, se apoya en las asignaturas cursadas y relacionadas con la naturaleza del
trabajo y esta basado en problemas reales.

En cuanto a la metodologia de investigacion, cabe mencionar el uso de fuentes
de informacion primarias, ya que se ha realizado una encuesta al personal de la empresa
(ANEXO 6) y varias entrevistas en profundidad tanto con el gerente como con los
diferentes trabajadores de la empresa, y fuentes secundarias, es decir, informacion
previamente tratada y sintetizada en cualquier tipo de soporte fisico o virtual. De esta
forma, se realizaron consultas y estudios de libros en bibliotecas, bases de datos y
paginas web vy, sobretodo, datos internos de la empresa, que facilitaron la recopilacién
de gran cantidad de informacion que ha resultado de mucha utilidad.
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Ademas, se han utilizado herramientas, métodos y procedimientos académicos

estudiados en la carrera.
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2.- ANALISIS DEL SECTOR:

El peso del sector del mueble antes de la crisis econdmico/financiera no era muy
elevado en términos de produccién, pero si en términos de empleo y nimero de
empresas y, ademas, presenta conexiones importantes con otros sectores, tales como la

construccion.

Dicho sector esta experimentando una gran transformacion en los Gltimos afos.
Lamentablemente es un sector que no ha sabido innovar ni expandirse, por lo que

cientos de fabricantes y miles de pequefios comerciantes, estan sufriendo por ello.
Algunos de los cambios sufridos en el sector son:
- Los fabricantes espafioles han perdido competitividad frente a los paises emergentes.

- Los grandes grupos y cadenas de distribucién han aumentado su ventaja competitiva
frente a los pequefios comercios y PYMES, adquiriendo una cuota aproximada de
mercado del 61%.

- El consumidor final ha cambiado sus habitos de consumo, destinando un gasto menor

a mobiliario y ampliando el periodo de renovacién.

- En los altimos afios, la rentabilidad econdmica media de los fabricantes de muebles
espafioles ha caido mas de un 5%.

- En los ultimos 10 afios Espafia ha pasado de ser un pais exportador a importador
(dato: La tasa de cobertura del sector del mueble empeora notablemente en los ultimos
afios, pasando del 159% en 2000 al 62% en 2011, como podemos ver en el GRAFICO
1. Es decir, se exportaron 0,62 céntimo de euros por cada euro de importacion en el
sector.
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GRAFICO 1: Tasa de cobertura del sector del mueble en Esparia.

Fuente: Ministerio de industria, turismo y comercio (2012).

- Las dos causas mas importantes del incremento de las importaciones en nuestro pais
son la ganancia de competitividad por parte de los paises emergentes y la fortaleza
adquirida por China (principal fabricante de muebles a nivel mundial, alcanzando una
cifra del 33% de las importaciones de nuestro pais).

- Todas estas causas, unidas a la caida de la demanda en el &mbito nacional han
provocado un desplome de la produccion

Respecto a la distribucion del mueble en Espafia, se ha experimentado una gran

contraccion en los ultimos afos:

- Disminucién del volumen total de negocio de aproximadamente un 41% y de un 36%
de los puntos de ventas.

- La facturacion media anual se ha ido retrocediendo.

2.2 ANALISIS DEL SECTOR A NIVEL NACIONAL

El sector del mueble en Espafia esta sufriendo un proceso de contraccion de la
industria iniciado en el ejercicio 2004, afio en el que se alcanzé la cifra méxima de

empresas nacionales con 14.204.

A partir de dicho afio y hasta la actualidad el nimero de empresas fabricantes de

mobiliario han decrecido de manera constante ejercicio tras ejercicio. Con el estallido
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de la crisis econdmico-financiera mundial, el decrecimiento empresarial se ha
incrementado, registrando en 2011 un descenso del -9,88%. En términos nominales,
significa el cierre de 3797 empresas fabricantes de mobiliario en Espafia desde 2007.

GRAFICO 2: Evolucién del nimero de empresas fabricantes de muebles en
Espaia
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Fuente: Instituto tecnolégico mueble, madera, embalajes y afines (AIDIMA) (2012).

Del total de empresas del sector se estima que aproximadamente el 89% de las
empresas del sector en Espafia son PYMES, teniendo menos de 20 trabajadores en
plantilla. Por el contrario, tan s6lo son el 11% las que estan formadas por plantillas
superiores a los 20 trabajadores.

Las empresas productoras de mobiliario nacional, motivadas por los cambios
acontecidos en su entorno competitivo (incremento de competitividad nacional y
extranjera, incremento del poder de negociacion de fabricantes y distribuidores, o la
disminucién del gasto familiar en la adquisicion de mueble), se han visto abocadas a
modificar el modelo de negocio tradicional del sector, provocando cambios en los

procesos productivos, en las cadenas de suministro o en el canal de distribucion.

Ejemplo de ello es el proceso de deslocalizacién a zonas del Sudeste Asiatico,
Europa del Este o Sudamérica con un objetivo claro de reducir costes productivos. Pero
este proceso de deslocalizacion, lejos de producirse masivamente, se esta produciendo

lentamente, observando las empresas sus ventajas e inconvenientes. Ejemplo de ello es
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que tan solo un 1,74% de las empresas nacionales han producido, en 2009, mas de un
80% de su produccidn fuera de Espafia.

De las compras realizadas entre las empresas que producen en territorio nacional,
el 59,5% corresponde a materia prima, mientras que tan sélo el 9,8% corresponde a
productos acabados.

Otro punto importante a tener en cuenta es la balanza comercial, la cual se ha
caracterizado a lo largo de las Gltimas décadas por mostrar superavit en su balanza
comercial, a pesar de la reducida cultura exportadora presente en las empresas. Pero es a
partir del ejercicio 2004, motivado por la entrada masiva de mueble procedente del
sudeste asiatico y principalmente de China, cuando se empieza a producir déficit en la
balanza comercial del mueble (GRAFICO 3, A).

El inicio de la crisis supuso un cambio en el rumbo de la tasa de cobertura del
mueble, que disminuia afio tras afio. En el afio 2007 se produjo un fuerte incremento de
las exportaciones y de las importaciones, debido a una demanda nacional centrada en la
compra de producto barato. (GRAFICO 3, B).

GRAFICO 3, A: Evolucién de las exportaciones e importaciones del sector

del mueble en Espafa entre los afios 2000 y 2011 v el saldo de la balanza comercial.

GRAFICO 3, B: Comparativa (%) entre el total de las exportaciones y las

exportaciones del sector del mueble.

Fuente: ESTACOM (2012).

Los ejercicios 2008 y 2009 se caracterizaron por mostrar decrecimientos en la
actividad comercial nacional, pero la mayor caida de las importaciones (-21.5% frente a
un -17,2% de las exportaciones) debido a la contraccion de la demanda interna,
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posibilitdé que la tasa de cobertura durante estos dos afios se mantuviera practicamente
constante, pese a seguir manteniéndose el déficit en la balanza comercial del sector.

La nueva realidad que estd imponiendo la crisis, esta afectando de forma particular
a las empresas de manufactura, y muy especialmente a las empresas del sector de
mueble. Segun los datos del Observatorio Espafiol del Mercado del Mueble (AIDIMA),
la produccién total de mobiliario en Espafia en 2011 es practicamente la misma que en
1994 (GRAFICO 4). Respecto a la maxima produccion alcanzada (8.642 millones de
euros en 2006), ha descendido un 40%, y es probable que continte bajando. El analisis
del acumulado de datos, desde que se iniciara el periodo de crisis, ha supuesto una
reduccion de précticamente el 50% del mercado.

Ademas, se ha cerrado con una cifra de produccion de 4.494 millones de Euros, lo
que ha supuesto un descenso del 47,8 % de la produccion desde el 2007. El andlisis de
estas cifras permite observar que el sector del mueble se ha situado en las mismas cifras
productivas registradas durante el ejercicio 1994, lo que ha supuesto una vuelta atréas de
17 afos del sector.

GRAFICO 4: Evolucién de la produccion de mobiliario en Esparia en

millones de euros. Periodo 1994-2011

Reduccidon del
47 8% dela
Produccion

desde el 2007

BaTH pery Lz A6 B3N cend

Fuente: AIDIMA (2012).
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Analizando la evolucion de los subsectores productivos del sector, se observa, de

manera generalizada un decrecimiento productivo en todos ellos.

Segun la noticia del portal noticias habitat, dentro de la categoria Mueble de
Hogar, ha sido Mueble de Vanguardia el que ha presentado un mayor decrecimiento de
sus ventas, en concreto del -36,86%. El motivo se debe principalmente al flujo de
compras del mueble de Vanguardia hacia el mueble Moderno, mucho mas asequible.

Contrariamente, dentro de la categoria Mueble de Hogar, el subsector productivo
Tapizado ha experimentado un menor decrecimiento de sus ventas (-16,17%). El motivo
se debe a que es la categoria de productos dentro del hogar con un menor periodo de

renovacion.

Los subsectores de Cocina y Bafio, muy vinculados al sector de la construccién,
mostraron durante el ejercicio 2009 decrecimientos por encima de la media total del
sector, concretamente del -27 ,36% y del -24 ,83% respectivamente.

Respecto a las exportaciones espafiolas del sector (TABLA 1), la Comunidad
Valenciana se sitla en el segundo puesto de comunidades auténomas en cuanto a
exportacion de muebles, con un volumen durante el periodo enero-junio 2012 de
160.123,3 miles de euros, lo que supone un aumento de 19,2% y representa un 22,8%
sobre el total exportado a nivel nacional.

Catalufia continta liderando la exportacion espafiola de mobiliario, con un
crecimiento de 7,6% en sus exportaciones durante el primer semestre del afio. Asi, la
cifra de exportacion alcanzada por Catalufia en este periodo ha sido de 211.012,5 miles
de euros, lo que equivale a un 30% del total exportado a nivel nacional. A destacar que
Cataluia y la Comunidad Valenciana totalizan el 52,8% sobre el conjunto de la
exportacion nacional de muebles, siendo una cuota creciente que en la actualidad

representa ya mas de la mitad de todo el mueble espafiol que se exporta.
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TABLA 1: Exportaciones en miles de euros por Comunidades Autbnomas en

2012, 9% sobre el total de exportaciones y crecimiento frente al afio pasado.

Ene-Junio 2012 % sobre total Crecimiento
Cataluiia 211012 5 20, 0% 7. 8%
C.Valenciana 160.123.3 12 B% 19.2%
Gahcaa 50.788.2 1.2% | 35.4%
“Andalucia 481231 €,8% 11,0%
Madrid 455720 8.5%| 23,2% |
Pals Vasco 39,3891 5 8% | -2,8%
“Aragén 384037 5.5% | 0.7%
Navarra 29.3519 4,2% | -21,2%
_Castilla-Leon 222229 3.2% | 8.1%
Murcia 21383 30%| 8 4%
Castilla-La-Mancha 13.120.1 1,% | 40.1%
La Rioja 11.577 1 1,6% | 51,2%
_Asturias 37151 0.5% | 47 6%
Baleares 18130 0,3% | B 5%
Canarias 1.580.4 0,2% | 97 4%
“Extremadura 7185 0,1% | -27,8%
Cantabeia 577.0 0,1% | -47.7%

" Miles oo eus FUENTE ESTACOM

Fuente: ESTACOM (2012).

Si analizamos las exportaciones de muebles de las distintas comunidades

autobnomas en este periodo, destaca el hecho de que las 5 primeras Comunidades han

aumentado significativamente sus exportaciones de muebles, especialmente en el caso

de Galicia que con un crecimiento de 35,4% se sitta en el 3° puesto.

Los principales destinos de las exportaciones espafiolas son Francia, Portugal,

Alemania, Italia y Reino Unido.

TABLA 2: Principales paises de las exportaciones espariolas, cifra en miles de

euros, % sobre el total vy crecimiento frente al afio pasado.

Ene-Junio 2012 % sobre total Crecimiento
Francia 204.692.2 29.1% 17.0%
Portugal 82035,0 11,7% 21,9%
Al 50.332.6 7,2% -1,4%
ltaka 343085 4.9% -9.4%
'Reino Unido 29.055.2 4,1% 7.9%
"Marruecos 25292,6 3,6% 17.3%
Estados Unidos 191714 2.7% -20%
"Rusia 19.027.2 2.7% 34.2%
Arabia Saudi 15.756,9 2.2% 24.1%
| Paises Bajos 147016 2.1% 30,0%
T FUENTE ESTACOM

Fuente: ESTACOM (2012).
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Los paises europeos, como se puede ver en la TABLA 2, continGan liderando el
ranking de destinos de la exportacion de mueble espafiol con una clara mejoria y signo
positivo en su evolucion, sintoma de que inician una recuperacion econémica que se

refleja en una mayor confianza del consumidor y un aumento de las ventas.

Como principal destino destaca Francia, que ha importado durante los meses de
enero a junio 2012 mueble espafiol por valor de 204.692,2 miles de euros, cifra que
representa un 29,1% sobre el total de la exportacion espafiola de muebles en este
periodo y un aumento de 17,0% con respecto al mismo periodo del afio anterior.

Los 4 paises europeos que siguen a Francia en el ranking (Portugal, Alemania,
Italia y Reino Unido), han disminuido sus compras de mueble espafiol entre enero y
junio 2012, totalizando un 27,9% de la exportacion espafiola de muebles en este
periodo, menos que el total de mueble exportado a Francia.

Destacar que Marruecos se sitla en el 6° puesto del ranking de destinos de la
exportacion espafiola de muebles, directamente después de los 5 paises europeos que
ocupan los primeros puestos, con un aumento de 17,3% con lo que se recupera del
ligero descenso sufrido en 2011 motivado por la inestabilidad politica de la zona del
Norte del Magreb.

Rusia también crece de manera importante con un 34,2% en este periodo, asi
como Arabia Saudi (+24,1%) y Paises Bajos (+30,0%).

Por otro lado, en las importaciones espafiolas del sector destaca China como
principal pais de origen, con un valor de 358.677,4 miles de euros (TABLA 3)

Por detras de China, ocupando los puestos 2° a 6° en el ranking de proveedores de
muebles a Espafia, se sitlan Portugal, Alemania, Italia, Francia y Polonia.

Durante los nueve primeros meses del afio 2012, Espafia importdé muebles por
valor de 1.505.814,8 miles de euros frente a los 1.744.149,4 miles de euros importados
en el mismo periodo del afio 2011, cifra que representa un descenso del 13,7%.

Con estos datos, tenemos que el saldo de la balanza sectorial arroja un déficit de
451.321,1 miles de euros, situandose la tasa de cobertura en un 70%.
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TABLA 3: Principales paises proveedores de muebles a Espaia.

Enero-Septiembre % sobre total Crecimiento
2012
China 358.677'4 23'8% -14'8%
Portugal 195.560'7 13'0% -17'7%
Alemania 179.487°0 11'9% -10°5%
Italia 151.668'6 10°1% -11'7%
Francia 111.195'9 7'4% -6'5%
Polonia 87.236'8 5'8% -24"2%
Rumania 34.680'9 2'3% -16'6%
Rep. Checa 33.459'6 2'2% -25'8%
Marruecos 30.763'3 2'0% 22°9%
Lituania 24.724'4 1'6% -3'7%
Total Importado 1.505.814'3

* Miles de Euros FUENTE: ESTACOM

Fuente: ESTACOM (2012).

Como conclusidn, destacaré los puntos fuertes y débiles del sector del mueble

frente al resto de la industria manufacturera:

- El sector del mueble representa el 1,7% del total de la produccion y el 2,3% del
valor afadido de la industria manufacturera, genera el 4,3% del empleo industrial
manufacturero y es responsable del 0,8% de las exportaciones de manufacturas. El
sector ocupa una posicion media en produccion, volumen de empleo y valor afiadido y
una posicién baja en remuneracion por asalariado y productividad por ocupado y el

primero en coste laboral unitario.

- El sector presenta una amplia dispersion geografica por todo el territorio
nacional, hallandose especialmente concentrado en Catalufia, Comunidad Valenciana y
Galicia.

- El sector ocupa una posicion baja tanto en las exportaciones como en las
importaciones, respecto al resto de sectores manufactureros y tiene un saldo comercial

negativo.

- Los principales destinos a los que se dirige la oferta de este sector son la
demanda final (62,1%), con un papel muy destacado por parte del consumo final de los
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hogares (29,3%), y la demanda intermedia (37,9%). El volumen de sus exportaciones en
relacion a su produccion (17,9%) es sensiblemente inferior al promedio de la industria
manufacturera (31,6%).

- Este sector ocupa el Gltimo lugar en la industria manufacturera en cuanto a
produccién por empleado (66,8 mil € por empleado), cifra que contrasta con el
promedio manufacturero (107,4 mil € por empleado).

- El sector del mueble es poco intensivo en el uso de consumos intermedios en
relacion a su produccién (64,9%), cifra sensiblemente inferior a la registrada por el
promedio de la industria manufacturera (73,9%). Su nivel de autoabastecimiento es
moderado, por ser la industria de la madera y el corcho (19,2% del total de consumos
intermedios) su principal abastecedor.

- El sector del mueble ocupa el dltimo lugar en la industria manufacturera en
cuanto a intensidad energética: los consumos energéticos sélo suponen un 0,8% de su

produccidn, cifra que se eleva a un 3,3% para el promedio manufacturero.

- Los consumos intermedios de origen importado suponen un 15,7% de su
produccién (22,6% para el total de la industria manufacturera). No obstante, ante un
aumento del 1% en la demanda final global, el sector del mueble requeria aumentar las
importaciones de sus consumos intermedios en un 1,7%, cifra sensiblemente superior al

total de la industria manufacturera (1,2%).

- El peso del sector del mueble en el comercio mundial es muy escaso, siendo la
cuota de Espafia en las exportaciones mundiales del sector ha disminuido

moderadamente en los Ultimos afios.

- Para Espafia, la UE absorbe la mayor parte de las exportaciones del sector
(70,5%) de las mismas. En el comercio mundial, las exportaciones del sector se dirigen
a la UE en un (43,1%), seguido de América con el 31,3%.

- El peso de la produccién de muebles en Espafia con respecto a la UE es del
7,9%. El sector tiene un mayor peso en Espafia que en la UE en volumen de produccién,

namero de ocupados y empresas.

- El sector se sitUa entre los de menor porcentaje de gasto dedicado a I1+D dentro
del conjunto de la industria manufacturera (0,3%).
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- El sector del Mueble se sitia por debajo del promedio de la industria
manufacturera en cuanto al porcentaje de empresas innovadoras y en cuanto al

porcentaje de intensidad de innovacion.

- El sector presenta una estructura equilibrada con fondo de maniobra positivo
pero decreciente, por un incremento del activo no corriente. EI margen bruto de
explotacién y las rentabilidades econdmica y financiera presentan una caida a lo largo
de la ultima década.

A partir de 1980 la industria china del mueble empieza a desarrollarse impulsada,
en cierto modo, por la activacion del mercado doméstico. Las empresas estatales son las
primeras que se deciden a dar el paso y comienzan a adquirir equipamiento moderno
europeo. De forma simultanea se produce la entrada en China de empresas de Taiwan y
Hong-Kong, lo que a su vez supuso la puesta en marcha de nuevas técnicas de direccion

y promocion.
Esta transformacidn del sector también tuvo repercusiones en el producto.

Junto con las nuevas ideas de gestion hacen su entrada los muebles de lineas
modernas que se ven obligados a convivir con los clasicos. El servicio post-venta

empieza a cobrar importancia, y lo mismo sucede con el disefio y la calidad.

Desde 1989 este sector ha emprendido una campafia de modernizacién que le

permite competir con paises mas desarrollados.

En este sentido se han invertido mas de 1.000 millones de USD en la renovacién
tecnoldgica de la industria, instalandose mas de 200 lineas de produccion para mueble
de madera y mueble de chapa, mas de 100 lineas de produccion para sofas y colchones,
y mas de 20 lineas de produccion de mueble metalico.

29



Con la anexion de China en la Organizacion Mundial del Comercio en el 2002, se
abrié una nueva etapa para el pais. La incorporacion en la OMC ha supuesto un gran
impulso a la entrada de capital extranjero, proveniente principalmente de Singapur,
Taiwan, Hong-Kong, Europa y Estados Unidos.

Estas empresas vienen atraidas por el gran potencial del mercado chino, los bajos
costes laborales y por una clase media constituida por 60 millones de habitantes,
dispuestos a adquirir productos que cumplan con altos niveles de calidad y disefio.

Sin embargo esta afluencia de inversiones no sélo ha traido nuevos conocimientos
y tecnologia, sino que a su vez ha derivado en un aumento de la competencia que en la
actualidad se presenta feroz, fundamentalmente entre las empresas nacionales que

ofrecen muebles de baja calidad y carentes de disefio.

El sector del mueble conoce sus limitaciones y avanza a grandes pasos para
subsanar sus carencias y ponerse al mismo nivel que las industrias de paises

desarrollados.

Muestra de ello es la creciente presencia de fabricantes chinos en ferias en el
extranjero, la obtencién del certificado ISO 9001 por cada vez mayor numero de
empresas y el hecho de que China sea, por delante de Italia, el mayor exportador de

muebles a nivel mundial.

El sector chino del mueble estda compuesto por mas de 50.000 empresas que
emplean a mas de 5 millones de trabajadores, lo que resulta en una media de 100
trabajadores por empresa.

Se caracteriza por una estructura muy atomizada ya que el 94% de las mismas son
pymes con poca capacidad competitiva, y porque el 80% de las empresas que componen

la industria mobiliaria china son privadas.

China se ha convertido en un importante productor y exportador de productos de
habitat a nivel mundial, superando en 2004 a Italia como mayor exportador mundial de
muebles (GRAFICO 5). Debido al peso de las exportaciones, la balanza comercial del
sector es tradicionalmente positiva y su saldo viene aumentando en los dltimos afios, a

pesar del importante aumento en las importaciones.
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GRAFICO 5: Mayores productores de muebles entre 2001 y 2010.
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Fuente: CSIL, “World Furniture Outiook 2012"

Fuente: CSIL “World furniture Outlook(2012).

Una de las tendencias mas destacables en lo que se refiere a la produccion es el
aumento en la manufactura de muebles de madera, cuyo valor ascendié a 314.432
millones de yuanes, lo que supone un 61% de la produccion del sector. Los muebles de

metal siguen ocupando el segundo lugar, alcanzando un valor de 116.719 millones de
yuanes en 2011 (GRAFICO 6)

GRAFICO 6: Produccion de China por tipo de mueble
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Fuente: China National Fumniture Association

Fuente: China National Furniture Association( 2012).
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El peso relativo de la produccion de muebles de madera aument6 en 4,29 puntos
porcentuales, mientras que el del metal vio reducido su peso relativo en 3,73 puntos. Por

su parte, los muebles de bamb( y mimbre también mostraron un importante aumento.

China es el mayor exportador mundial de muebles. A pesar de la crisis financiera
internacional, que ha afectado de manera significativa a las exportaciones chinas, en el
caso del sector del mueble, las cifras de exportacion han seguido aumentando en los
altimos afios, con un incremento cercano al 10% en 2011. Sin embargo, las
exportaciones chinas de mueble se encuentran en la actualidad con diversas dificultades,
entre las cuales cabe destacar: el deterioro de la demanda externa, el aumento de la

competencia en el comercio exterior y el aumento de los costes de fabricacion.

El principal destino para las exportaciones chinas de muebles es Estados Unidos,
que representa la mitad de las exportaciones totales, seguido por Japon y algunos paises
europeos (GRAFICO 7).

GRAFICO 7: Principales destinos de las exportaciones chinas de muebles
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Fuente: Instituto espafiol de comercio exterior (ICEX) (2013).
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Haciendo referencia a Espafia, ésta ha visto aumentar sus importaciones de
muebles chinos. Este hecho, unido al descenso de las exportaciones del mismo producto
a China vaticina una senda alcista para el déficit de Espafia con China en esta industria,
asi como una mayor competencia en los mercados exteriores, a causa de una industria

china que se abre camino en los mercados internacionales.

La competencia en este mercado es feroz y, a la presencia de los fabricantes
locales, que practicamente no tienen competencia posible cuando se trata de mueble de
gama baja 0 media-baja, hemos de afadir la presencia cada vez mayor de empresas

extranjeras que estan fabricando o ensamblando sus muebles en China.

El producto de la madera mas prometedor para las exportaciones chinas son los
muebles. En 2011 China export6 muebles por valor de 27.345 millones de yuanes
(4.384 millones de USD aproximadamente), més de la mitad de ellos de madera, lo que
representd un aumento del 21,5 % con respecto al afio anterior. China exporta un 40 %
de los muebles fabricados, lo que la sitia como el primer exportador mundial de

mueble.

En lo que se refiere a las importaciones de muebles que hace China, las cifras
muestran un crecimiento importante que refleja la demanda creciente de mueble
importado (sobre todo en la gama media-alta). Las importaciones registraron en 2011 un
aumento de mas del 25%.

Los paises de los cuales se realizan mas importaciones a China son Alemania y
Japén, sequidos de Corea del Sur e Italia.

Sin embargo, la cantidad de mueble que se importa esta todavia muy lejos de los
volimenes que exporta China (GRAFICO 8) (suponen alrededor de un 5% de la cifra de
exportaciones), lo que provoca que la balanza comercial del sector arroje un superavit
comercial de més de 25 mil millones de euros, cifra que viene aumentando en los

Gltimos afios.
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GRAFICO 8: Diferencia entre exportaciones e importaciones en China.
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Fuente: ICEX (2013).

Actualmente, la competitividad de la mano de obra barata en China se ha visto
negativamente afectada por la escasez de mano de obra especializada, lo cual ha
implicado una subida salarial generalizada. Ademas, en este marco también influye la
apreciacion paulatina del yuan.

La industria del mueble de china esté principalmente repartida en cuatro regiones
de norte a sur a lo largo de la costa este y la suma de sus exportaciones supusieron un
80% de las exportaciones totales: provincias de Canton y vecinas (Guangdong y Fujian
en el sur de China), Zhejiang (este de China), Fujian (sudeste de China) y Liaoning
(nordeste de China).

Guangdong y Fujian, en el sur, son las principales regiones productoras de
muebles. Con 6 000 empresas, Guangdong acumula el 50 % de la exportacion total y se
coloca a la cabeza del sector ya que produce un tercio del valor total de los muebles
fabricados en China. El principal motivo es su proximidad al Delta del Rio Perla que
estd muy cerca de uno de los mayores puertos de carga: Hong Kong. Las exportaciones
de la provincia vecina de Fujiang suponen un 8% del total. Si bien se desconoce la cifra
exacta de empresas asentadas en Fujian, esta provincia aglutina a mas de 500 compafiias
de grandes dimensiones, la mayoria de las cuales se encuentran en la ciudad de
Zhengzhou.
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Por tanto, las empresas de esta zona estan muy enfocadas a la exportacion, y son
sus muebles los que llegan con mayor frecuencia a los mercados internacionales. Los
centros neuralgicos del sector en esta region son: Dongguan y Shenzhen ya que cada
uno produce mas de 1.200 millones USD anuales. Por otra parte, s6lo Donguan
concentra mas de 2.000 fabricas. A su vez esta provincia es, junto con Shanghai, la que
mas ha desarrollado el negocio mayorista y minorista de muebles.

La provincia de Zhejiang hace frontera con el mayor mercado chino: Shanghai. Es
el centro de produccion y distribucion del Este de China y acumula un 18% de las
exportaciones totales. Zhejiang, por su parte, cuenta con mas de 2.500 empresas
mobiliarias, lo que la coloca como la segunda provincia mas importante del sector. La
ciudad de Wenzhou, con 1.000 plantas de produccion, factura anualmente de 480 a 600
millones USD.

La tercera region incluye las provincias de Shandong, Beijin, Tianjin y Hebei,
cuya suma representa un 10% de las exportaciones totales.

La region noreste, con Liaoning y Heilongjiang, acumula un 4% de las

exportaciones.

En la region de Liaoning hay 2.010 empresas, de las cuales la mitad se hallan en
Shenyang. Esta ciudad representa también la mitad de la produccion de la zona y un

tercio de sus exportaciones.

Cada vez méas empresas del sector mobiliario se estan desplazando hacia el interior
de China atraidos por los bajos costes de implantacién y produccién ofrecidos por estas
provincias. Asi, cerca de Chengdu (provincia de Sichuan) tenemos la ciudad de Xindu
que, gracias a sus 527 fabricas, produce cada afio muebles por valor de 180 millones
USD.

El aumento de la capacidad de compra del consumidor chino (incremento del PIB
per capita GRAFICA 9, A) y el crecimiento de la poblacion urbana frente a la rural
(GRAFICA 9, B) se puede observar ya en las cifras de consumo de productos del sector
habitat en China. Estas cifras muestran incrementos interanuales en el consumo de en

torno al 10%, tanto en las cifras agregadas como por hogar y persona.
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GRAFICO 9: PIB per capita y cantidad de poblaciéon urbana v rural en
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VIETNAM

Vietnam es un pais en vias de desarrollo, que ha crecido en los ultimos afios una

media del 8% anual en términos del PIB. En 2008, con los efectos de la crisis

econdmica mundial, el crecimiento alcanzo el 6,2%, en 2009 el 5,3%, el 6,8% en 2010 y
el 5,9% en 2011.

El inicio del crecimiento econdmico se inicia como consecuencia de las reformas

de tipo econémico que el pais emprendié en 1986 con la caida del bloque soviético y

que se pueden sintetizar en:

- Reconocimiento de la propiedad y la iniciativa privada.
- Apertura (gradual) a la inversion directa extranjera.
- Estimulo del comercio exterior, especialmente de las exportaciones.

La incorporacion a la OMC en 2007 supone la incorporacién del pais en el circuito

institucional del comercio mundial. Esta incorporacion ha supuesto dos importantes

consecuencias:
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- Lareduccion paulatina de aranceles a las importaciones
- La liberalizacion de determinados sectores

Las principales caracteristicas de la economia vietnamita y de su crecimiento

vigoroso pueden resumirse en:

- Crecimiento impulsado por las exportaciones y la Inversion Extranjera

Directa.
- Importante déficit en infraestructuras

- Polarizacion del crecimiento econémico en sus dos ciudades principales:
Handi y Ciudad Ho Chi Minh. La poblacion urbana, 24 millones, es el 28%
del total.

- Gran importancia social y econdmica de la agricultura y del mundo rural. El
sector primario supone un 22% del PIB y emplea un 60% de la poblacion

activa.
- Mano de obra barata y alfabetizada.
- Unaalta inflacion que afecta a todos los sectores.
- Renta per capita modesta (menos de. 1.2003) pero en rapido aumento.
- Alto peso del sector publico empresarial en la economia, aunque reduciéndose.
- Transformaciones estructurales pendientes y en proceso.

- Perspectivas generalmente favorables a medio y largo plazo. Se han sentido
los efectos de la crisis internacional, sobre todo a través de la reduccion de los
ingresos por exportaciones, el aumento del déficit corriente y la ralentizacion
de las entradas de Inversion Directa Extranjera, no obstante Vietnam ha
conseguido mantener altas cotas de crecimiento en un contexto exterior muy

desfavorable.

Vietnam es generalmente calificado por los agentes internacionales como un pais

con un potencial muy elevado, aunque diversas deficiencias como el estado de las



infraestructuras y la ineficacia de los grandes conglomerados estatales, limitan el

crecimiento potencial.

El empleo, sin embargo, estd ain muy concentrado en la agricultura, con casi un
50% del total, mientras que los sectores industrial y de servicios rondan el 25%, aunque

es ligeramente superior el sector servicios.

Desde el punto de vista comercial Vietnam es un pais muy abierto. Si por el lado
de las exportaciones son productos basicos y no transformados como el petrdleo,
minerales, pescado, café y caucho entre otros las principales partidas, por el lado de las
importaciones son los inputs diversos y materias primas, maquinaria y bienes de

consumo los mas demandados.

El dinamismo de su comercio exterior ha sido una de las caracteristicas del
crecimiento vietnamita durante los afios anteriores a la crisis (las exportaciones e
importaciones crecieron por encima del 20% los cinco afios anteriores a la crisis). Tras
la recesion, el crecimiento se ha resentido significativamente pero se ha recuperado con
rapidez. Durante 2010 las exportaciones aumentaron un 25% y las importaciones lo

hicieron en un 20%.

Segun la Oficina General de Estadisticas, durante 2011 las exportaciones han
aumentado un 33% mientras que las importaciones lo hicieron un 25%. El déficit
comercial para 2011 hasido de 9.500 millones de ddlares, la cifra més baja de los

Gltimos 5 afios.

Por lo que se refiere a la inversion extranjera, los Compromisos de Inversidn,
segun datos del Ministerio de Planificacién e Inversiones, fueron de 11 millardos de
délares un 35% menos que en 2010. Los principales sectores destino de la inversion
fueron las manufacturas, construccion/inmobiliario y distribucion comercial. Los

principales inversores fueron: Hong Kong, Japon, Singapur, Corea, China y Taiwan.

Respecto al sector de la fabricacion de muebles en Vietnam esta principalmente
orientada a la exportacion. La demanda de muebles para fines residenciales y

comerciales ha experimentado un crecimiento positivo en el pasado reciente.
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El mercado de mobiliario doméstico ha crecido a una tasa de aproximadamente un
20% durante 2009-2012 debido al nimero creciente de hogares y al aumento del nivel
de ingresos de una mayor poblacion de clase media.

El mercado del mueble en Vietnam estd dominado por los muebles de exterior,
pero una mejora rapida de la demanda de muebles de interior también ha sido
observada. En consecuencia, la produccion de muebles de interior ha sufrido una

aceleracién en los ultimos afos.

Respecto a las importaciones, China es el principal proveedor de Vietnam,
destacando de cualquier otro pais. Las importaciones realizadas desde China, llegan a
cifras de 352.311.794 $ en 2010 y a 363.665.033 $ en 2011, cifras muy superiores a los
siguientes paises proveedores: Malasia, Japén o Estados Unidos, con cifras no
superiores a 20.000.000 $. (GRAFICO 10)

GRAFICO 10: Evolucién vy procedencia de las importaciones de Vietham en $
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Fuente: ICEX (2013).
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Se observa una reduccidn considerable de las importaciones en el afio 2012 debido

a la crisis mundial.

Los principales productos importados son: Maquinas y aparatos mecanicos,
aparatos y material eléctrico, combustibles, vehiculos, fundiciones, materias pléasticas,
algoddn y tejidos.

Respecto a las exportaciones, el principal pais de destino de las exportaciones de
Vietham es Estados Unidos con una cifra de 2.149.162.541% en 2010 y de
2.079.099.060 $ en el afio 2011. Cifras muy superiores respecto a los siguientes paises:
Japon, Reino Unido, Alemania y Francia (GRAFICO 11).

GRAFICO 11: Evolucion vy procedencia de las exportaciones de Vietham

3.900.000.000 -

3.600.000.000 -
M otros

[ Suecia

M Bélgica

B china

M ttalia

[ paises Bajos
Francia

[7] alemania

M Reino Unido

[ Japén

B Estados Unidos

3.300.000.000 -
3.000.000.000 -
2.700.000.000 -
2.400.000.000 -
2.100.000.000 -
1.800.000.000 -

FOB USD

1.500.000.000 -
1.200.000.000 -
900.000.000
600.000.000
300.000.000 -

2010 2011 2012
Fecha

Fuente: ICEX (2013).
Al igual que las importaciones, sufren una gran caida en el afio 2012.

Los principales productos exportados son: prendas de vestir, aparatos y material
eléctrico, calzado, combustibles/Petroleo, muebles, pescados, cafeé y té.
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Como podemos observar en el GRAFICO 12, las exportaciones superan en creces

a las importaciones, ocasionando un superavit en la balanza comercial.

GRAFICO 12: Comparativa entre exportaciones e importaciones en $
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Resumen:

Como resumen, destacaremos los datos mas relevantes de cada pais:

China: desde 1989 empez6 una campafia de modernizacion del sector de mueble y
a dia de hoy, es el mayor exportador de muebles a nivel mundial. En 2002 realiz6 su
anexion a la Organizacion Mundial del Comercial consiguiendo entrada de capital

extranjero.

Las més de 50.000 empresas del sector, dan trabajo a mas de 5 millones de
trabajadores. Mas del 90% son pymes, de las cuales el 80% aproximadamente son
privadas.

Dispone de una balanza comercial positiva ya que el 95% de la cifra son

exportaciones.

El 60% de la produccion corresponde a la fabricacion de muebles de madera,
seguida, muy por debajo, de los muebles de metal.
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El principal destino de sus exportaciones es Estados Unidos, seguido de Japén.
Respecto a las importaciones, Alemania y Japon, son sus principales paises.

Vietnam: aun siendo un pais en vias de desarrollo, en 1986 se inicid el
crecimiento econdmico gracias a la caida del blogue soviético. En 2007 realizd su
anexion a la Organizacion Mundial del Comercial y con ello, una reduccién de los

aranceles a las importaciones y la liberalizacion de determinados sectores.

El crecimiento esta basado, principalmente en las exportaciones y la inversion
extranjera. Cabe destacar que tiene un gran potencial pero, también, grandes

deficiencias en infraestructuras.

Més del 50% de su poblacion activa, trabaja en el sector primario y disponen de

una mano de obra muy barata.
El mayor porcentaje de produccion esta orientado al mueble de exterior o jardin.

El sector del mueble esta orientado a las exportaciones, siendo el principal pais de
destino Estados Unidos, seguido de Japon. Respecto a las importaciones, China es su
principal proveedor.

Como punto a destacar, y de ahi surge la oportunidad de negocio aprovechada por
M-Gestiones, es que tanto China como Vietnam, son paises orientados a las
exportaciones que, con una mano de obra barata, consiguen productos muy interesantes

para nuestros clientes espafioles y muy competitivos en el mercado.
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3.- ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO



3.- ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

En este capitulo, se va a proceder a analizar los estados financieros de
M-Gestiones, para tener una idea clara acerca de su situacion patrimonial, econdmica y
financiera. Se valorara si la politica de inversidn-financiacion seguida por la empresa es
la adecuada y se analizardn también la cuenta de resultados y la rentabilidad tanto
econdmica como financiera. Los datos que se presentan en este analisis corresponden a
los afios 2010, 2011 y 2012 y se van a construir tablas a partir de las cuentas anuales
que figuran en el ANEXO 1.

3.2.1. Anadlisis de la situacién patrimonial:

Ordenacion del balance de situacion. Calculo de porcentajes e interpretacion.

En el andlisis patrimonial estudiaremos las diferentes masas patrimoniales
diferenciando cual de ellas tiene un mayor peso dentro del balance, la evolucion de las

mismas Yy si dicha evolucion y estructura es coherente con el tipo de empresa analizada.

Para ello, realizaremos un analisis vertical, es decir, una agrupacion de las cuentas
del Balance de Situacion (Anexo 1) en una serie de masas patrimoniales representativas
y de féacil manejo que nos permitan tener una primera aproximacion a la realidad

patrimonial de la empresa.
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TABLA 4: Balance entre los afios 2010 y 2012

2010 2011 2012
EUROS % EUROS % EUROS %
ACTIVO
Inmovilizado 23.353,23 27,12 21.466,43 23,51 19.980,16 15,74
Existencias 0 0,00 0 0,00 0 0,00
Realizable 49.826,53 57,85 22.890,35 25,07 97.157,73 76,55
Disponible 12.943,38 15,03 46.966,04 51,43 9.790,92 7,71
TOTAL 86.123,14 100 91.322,82 100 126.928,81 100
PASIVO
No exigible 59.721,61 69,34 79.622,22 87,19 100.452,54 79,14
Exigible I/p 11.063,02 12,85 4.956,18 5,43 0 0,00
Exigible c¢/p 15.338,51 17,81 6.744,42 7,39 26.476,27 20,86
TOTAL 86.123,14 100 91.322,82 100 126.928,81 100
F.M. 47.431,4 63.111,97 80.472,38

Fuente: Elaboracion propia
De las tablas anteriores podemos extraer las siguientes conclusiones:

En primer lugar, hay que destacar el incremento del volumen total de activo y
pasivo, en el transcurso de los tres afos analizados, pasando de 86.123,14 en el 2010 a
126.928,81 en 2012.

Respecto al activo, en los afios que estamos estudiando, ademas de mencionar
determinadas particularidades, cabe destacar que se producen algunos cambios. Por un
lado, es importante mencionar, el hecho de que la empresa en cuestion no dispone de
existencias, ya que se trata de una mera intermediaria; por otro lado, uno de los aspectos

mas relevantes es como, en unos afnos, el realizable de la empresa pasa a convertirse en
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la masa patrimonial con mayor peso dentro del activo de la empresa en detrimento del

activo fijo y del realizable.

Como consecuencia de ello, el peso relativo del activo circulante respecto al
activo fijo dentro del activo total, siendo las existencias nulas ya que estamos
analizando una empresa que realiza gestiones. Para los diferentes afios, el activo
circulante representa méas de un 70% del total del activo, siendo el realizable su masa
patrimonial mas importante en los afios 2010 y 2012 con unos porcentajes de 57,85% y
76,55% respectivamente y el disponible en el 2011 llegando al 51,43%. .

Esta variacion en el realizable reside, basicamente, en la cuenta de deudores, la
cual esta formada por deudas de clientes con un importante margen de financiacion con

un vencimiento de pago amplio.

Asimismo, esta financiacion explica la bajada del realizable en el afio 2011,
respecto a los otros dos afios analizados, se compensa con el incremento del disponible

debido a una bajada del plazo de cobro de las facturas.

El inmovilizado se mantiene practicamente igual pasando de 23.353,23 € en 2010
a 19.980,16 € en 2012, siendo la partida mas destacable las aplicaciones informaticas e

instalaciones técnicas.

La partida mas alta, dentro del pasivo, es la de no exigible, ascendiendo de un
69,34% en el afio 2010 a un 87,19% en el 2011 y disminuyendo a 79.14% en 2012. Este
porcentaje tan elevado es debido a que el 50% del resultado del ejercicio es destinado a
dividendos, es decir, se reparte beneficios, y el 50% restante se destina a remante para ir
capitalizando la empresa.

El exigible a I/p disminuye con el transcurso de los afios, llegando a ser nulo en el
altimo afio. Esto es debido a que la Unica deuda a I/p que tiene la empresa es un
préstamo adquirido para la compra de un coche comercial. El préstamo se cancela en
2012 y por eso ya no existen deudas a largo plazo en dicho afio.

Por otro lado, el exigible a c/p disminuye del afio 2010 al 2011, pero por lo
contrario, en 2012 se incrementa, llegando a cuadruplicarse, debido a que las deudas

con acreedores se han incrementado mucho.
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En definitiva, se trata de una empresa con un balance bastante coherente: la
mayoria de su activo es circulante al igual que su endeudamiento el cual es a corto plazo

y presenta un activo fijo no muy elevado y por tanto, tampoco deudas a largo plazo

Andlisis del Fondo de Maniobra

Podemos completar el andlisis vertical realizado unos gréficos que representen las
masas patrimoniales y con el calculo del Fondo de Maniobra, el cual obtendremos por
diferencia entre el activo circulante y el pasivo circulante o entre el pasivo y el activo
fijo. Este fondo de maniobra nos permitird estimar de un modo mas facil cual es la

situacion de la empresa.

GRAFICO 13: Porcentaje correspondientea cada masa patrimonial del
activo de los afios 2010-2012
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GRAFICO 14: Porcentaje correspondiente a cada masa patrimonial del

pasivo de los afios 2010-2012
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TABLA 5: Fondo de maniobra entre los afios 2010 y 2012
2010 2011 2012
Activo Circulante 62.769,91 69.856,39 106.948,65
Pasivo Circulante 15.338,51 6.744,42 26.476,27
Fondo de Maniobra 47.431,40 63.111,97 80.472,38

Fuente: Elaboracion propia

Estos graficos de los balances nos permiten analizar el grado de equilibrio
financiero en que se encuentra la empresa en un momento determinado. En nuestro
caso, en cualquiera de los afios, la situacion es normal o de equilibrio ya que el pasivo
fijo cubre la totalidad del activo fijo y una gran parte del activo circulante.

Por lo que respecta a los Fondos de Maniobra, se puede observar que en los

ejercicios considerados para el estudio, se obtienen fondos de maniobra positivos, lo
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que en un principio, nos lleva a realizar un diagndstico favorable en el sentido de que la
empresa dispone de suficientes recursos a corto plazo para hacer frente a sus deudas a
corto plazo (incluso le sobra). Tras esta primera aproximacion, podemos suponer que la
politica de inversion-financiacion llevada a cabo por la empresa debe ser adecuada.

No obstante, a pesar de la seguridad y tranquilidad que aporta a la empresa un
fondo de maniobra positivo, cabe destacar que la empresa esta destinando recursos a
largo plazo a financiar partidas que aportan muy poca rentabilidad a la empresa, como
clientes y caja/bancos, en lugar de destinar estos recursos a financiar nuevos proyectos

de inversion.

Calculos basados en los principios generales de equilibrio patrimonial.

Para finalizar el andlisis patrimonial, realizaremos unos célculos para mostrar las
relaciones existentes entre las masas patrimoniales basandonos en los principios

generales del equilibrio patrimonial:

2010 2011 2012
1) AC~ 2 ExC/P Activo Circulante 72,88% 76,49% 84,26%
2 x Exigible C/P 35,62% 14,78% 41,72%

Es aconsejable que el activo circulante sea cercano al doble del pasivo circulante,
lo que aseguraria cierta comodidad para hacer frente a los pagos inmediatos con los
activos facilmente convertibles en dinero liquido. En nuestro caso, podemos comprobar
que el activo circulante es muy superior al pasivo circulante, sobrepasando en todos los
afios el 70%.

Esto resulta favorable para la empresa, ya que le proporciona una seguridad
frente a sus pagos mas inmediatos y parte de los pagos a largo plazo pero, por el
contrario, tiene un elevado importe en su partida de realizable en los afios 2010 y 2012
y un alto disponible en 2011.
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Al no tener existencias, no tiene infrautilizacién de activos materiales pero una
solucion que favoreceria el funcionamiento de la empresa seria reducir los plazos de

cobro a clientes y realizar una inversion para conseguir rentabilizar el efectivo.

2010 2011 2012
2) R+D =~ ExC/P Realizable + 72,88% 76,49% 84,26%
Disponible
Exigible C/P 35,62% 14,78% 41,72%

En este caso, la situacion correcta seria que el valor de la suma del realizable mas

el disponible fuera aproximadamente igual al valor del exigible a corto plazo.

Como podemos ver en la tabla anterior, existe una diferencia que llega a duplicar
en los afios 2010 y 2012 y a triplicar en el 2011

Ademas, como ya hemos comentado en el punto anterior, el peso que el realizable
tiene dentro del activo circulante para los afios 2010 y 2012, deberia obligar a la
empresa a poner especial atencion a los plazos de cobro de los deudores, pues con
diferencia es la mayor partida de esta masa patrimonial. Por el contrario, en el afio 2011,
la mayor partida es tesoreria, debido a la reduccion de la cuenta de clientes, es decir, se
han cobrado mucha de la deuda pendiente con los mismos.

2010 2011 2012

3) CC.PP. = Capitales propios 69,34% 87,19% 79,14%

(40-50%) Pasivo

total
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La situacidn correcta seria que los capitales propios se situaran entorno al 40-50%

del pasivo total, lo cual en esta empresa no sucede, siendo igual o superior al 70% en

todos los afos. Esto es debido a que existe un incremento del remanente, afio tras afio,

debido a que se esta destinando el 50%del beneficio a repartir dividendos y el 50%

restante a capitalizar la empresa.

3.2.2. Andlisis de la situacién de liquidez:

La situacion de liquidez detectada en el anélisis previo, se completa con los

siguientes calculos para comprobar que las conclusiones anteriores son acertadas Yy,

ademas, perfeccionar mas las conclusiones obtenidas.

TABLA 6: Célculo de los ratios de liquidez entre los afios 2010 y 2012

Analisis

de

Liquidez

2010 2011 2012
Liquidez General: LG=AC / (Ex c¢/p) 4,09 10,36 4,04
Tesoreria: T= (R+D) / (Ex ¢/p) 4,09 10,36 4,04
Disponibilidad: D =D / (Ex ¢/p) 0,84 6,96 0,37
F.M. s/ activo F.M. / Activo 0,55 0,69 0,63
F.M. s/deudas c¢/p: F.M./ Deudas a c/p 3,09 9,36 3,04

Fuente: Elaboracion propia

GRAFICO 15: Evolucion de los ratios de liguidez entre los afios 2010-2012
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El ratio de liquidez, para los tres ejercicios estudiados, presenta unos valores muy
superiores al margen considerado como correcto (1,5 - 2).

Esta claro que cuanto mayor sea este ratio, mayor sera la capacidad de pago de
deudas, pero un ratio tan elevado nos indica como ya hemos comentado con
anterioridad, una pérdida de rentabilidad ya que las partidas de disponible y realizable
son partidas que no nos aportan rentabilidad alguna.

En los afios 2010 y 2012 hay un exceso de realizable el cual nos produce que
dicho ratio supere el 4 mientras que en 2010, con un exceso de disponible, llegamos a
un 10,36 de ratio.

El ratio de tesoreria, coincide con el ratio de liquidez, ya que dicha empresa no
dispone de existencias debido a que es, exclusivamente, una empresa dedicada a realizar

gestiones.

Dicho ratio no hace mas que confirmar, el exceso de disponible y realizable,
comentado en el ratio anterior, lo cual conlleva a un exceso de liquidez y, a su vez, una

pérdida de rentabilidad.

En cuanto al ratio de disponibilidad muestra unos valores muy superiores a los
considerados como correctos (0,3) que aumentan de 0,86 en 2010 a 6,96 en 2011,
debido al gran aumento de disponible en 2011 y disminuye en 2012 debido a la
disminuciéon del mismo, pero siempre muy por encima del valor considerado como

correcto.

Estos valores indican la necesidad de estudiar la composicion del realizable y
disponible de la empresa, es decir, los vencimientos de las cuentas a cobrar y el coste de
oportunidad que genera disponer de este efectivo con la finalidad de determinar si
realmente la empresa estd obteniendo toda la rentabilidad posible de sus activos y no
existe una pérdida de rentabilidad como vaticinan los primeros analisis que hemos

realizado.

En el ratio del Fondo de Maniobra sobre activo no existe un intervalo que pueda
considerarse como ideal, pues depende del sector en el que opere la empresa.
Observamos que el fondo de maniobra ha sido positivo a lo largo del periodo estudiado

y se ha ido incrementando con el transcurso de los afos, al igual que el activo

52



circulante. Con lo que podemos afirmar que la empresa dispone de suficientes recursos

a corto plazo para hacer frente a sus deudas mas inmediatas.

El gran incremento del ratio del Fondo de Maniobra sobre deudas a corto plazo
en 2011 es debido a la disminucion de las deudas a corto plazo y el incremento del
fondo de maniobra, pero en cualquiera de los afios la empresa tiene colchdn suficiente
como para hacer frente a sus deudas a corto plazo debido al elevado ratio del Fondo de
Maniobra sobre deudas a corto plazo.

3.2.3. Analisis de la situaciéon de endeudamiento

TABLA 7: Célculo de los ratios de endeudamiento entre los afios 2010 y 2012

2010 | 2011 | 2012

Endeudamiento E= Exigible total/Pasivo Total 0,31 0,13 0,21

Analisis Autonomia A=Cap. Propios/Exigible Total 2,26 6,80 3,79

de Solvencia S=Activo Real/Exigible Total 3,21 7,76 4,79
Endeudamiento | Calidad deuda= Exigible c¢/p / Exigible Total 0,58 | 0,58 | 1,00
Gastos Financ.s/ventas G.F./Ventas 0,01 | 0,006 | 0,003

Coste deuda = G.F./Deudas con coste 0,14 |0,163 | 0,21

Cobrt. Gastos financ. BAll/Gastos Financieros | 28,07 | 34,98 | 57,15

Fuente: Elaboracion propia
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GRAFICO 16: Evolucion de los ratios de endeudamiento entre los afios 2010-

2012
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Fuente: Elaboracion propia

Con el estudio de estos ratios de endeudamiento pretendemos evaluar la cantidad
y calidad de la deuda de la empresa, y si esta es capaz de cubrir, con el beneficio
obtenido, la carga financiera que esta deuda supone para ella.

El ratio de endeudamiento esta por debajo del considerado como correcto (0,4-
0,6) ya que el no exigible supera, en los tres afios analizados, mas del 69% del total del
pasivo. Lo que indica que la empresa no esta endeudada pero tiene un elevado no
exigible debido a su elevado remanente y al beneficio obtenido.

El ratio de autonomia nos permite afirmar los comentarios anteriores. Este ratio
toma valores muy superiores a los considerados como correctos (0,7 — 1,5) debido a sus
elevados capitales propios.

El gran incremento sufrido en el 2011 en dicho ratio, pasando de 2,26 a 6,8, es
debido a la disminucion de las deudas que tiene la empresa y al incremento de los
fondos propios ocasionado porque se ha destinado parte del beneficio a capitalizar la

empresa y dispone de un elevado remanente.
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En cuanto al ratio de solvencia, cabe destacar que para la realizacién del célculo,
se tiene que restar al valor total del activo, los activos ficticios, es decir, los gastos a

distribuir en varios ejercicios y las acciones propias.

Este ratio aumenta en el transcurso de los afios 2010 y 2011 vy, por lo contrario,
disminuye en 2012. Esto es debido al incremento del activo y a la reduccion
considerable del exigible, tanto a corto como a largo plazo, del afio 2011. Por lo que la

empresa, seria capaz de hacer frente a sus deudas con su activo.

Por lo que respecta al ratio de calidad, podemos observar que para el afio 2012
el ratio es uno debido a que no existen deudas a largo plazo ya que se ha cancelado la
totalidad del préstamo. En los dos afios anteriores (2010 y 2011) son de 0,58. Esto
indica que su deuda a corto plazo supera a la deuda a largo plazo, pero como tiene
suficiente activo circulante para hacer frente a estos pagos, no es ninguna situacion

peligrosa.

En cuanto al ratio de gastos financieros sobre ventas, destacar que el importe
obtenido es casi nulo ya que los gastos financieros son insignificantes respecto a las
ventas. Ademas, van disminuyendo conforme pasan los afios y, por el contrario, las
ventas van incrementando. Debido a esto el ratio cada vez se va haciendo mas pequefio.
Por lo que podemos confirmar que la empresa no tiene unos gastos financieros
excesivos. Los unicos gastos financieros son los causados por el préstamo del coche
comercial y otros pasivos financieros utilizados para el pago de dividendos.

El ratio de coste de la deuda, nos permite saber si nuestra deuda es mas o menos
cara. La trayectoria tanto de los gastos financieros como de las deudas con coste, es de
ir disminuyendo aunque, por el contrario el ratio aumenta levemente con el transcurso
de los afios. Esto es debido a que la reduccién de la deuda con coste es superior a la
reduccion de los gastos financieros. Se observa una eliminacion de las deudas con coste
ya que en el 2012 ya no tenemos deudas a largo plazo debido a que se ha acabado de
pagar el préstamo obtenido para la adquisicion del coche.

Para finalizar los ratios de endeudamiento, comentaremos el ratio de cobertura
de gastos financieros, el cual es conveniente que sea superior a 1. En nuestro caso, €s

muy superior, debido a que la empresa no tiene unos gastos financieros muy elevados.
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3.2.4. Andlisis de la politica de inversidn-financiacién

La politica inversién-financiacion la podemos analizar a través del Estado de

Origen y Aplicacion de Fondos. Para ello, primero hemos calculado las variaciones de

las diferentes masas patrimoniales del activo y pasivo de los diferentes ejercicios.

Hemos separado del activo fijo las amortizaciones, ya que estas no representan

una salida de dinero, es decir, un pago, y del no exigible, el resultado del ejercicio ya

gue como pasa con las amortizaciones, este representa un ingreso pero no un cobro.

Mediante dicho analisis podremos detectar y correlacionar las variaciones que se

hayan producido en las partidas del balance de situacion durante un periodo de tiempo

considerado.

TABLA 8: E.O.A.F. de los afos 2010 vy 2011

2.011 2.010 | VARIACION
ACTIVO NO CORRIENTE 16.535| 21.285 (4.750)
REALIZABLE 22.890| 49.827 (26.936)
DISPONIBLE 46.966| 12943 34.023
2.336
2.011 2.010 | VARIACION
PATRIMONIO NETO 33.689 7.657 26.032
PASIVO NO CORRIENTE 4.956| 11.063 (6.107)
PASIVO CORRIENTE 6.744| 15339 (8.594)
AMORTIZACION (4.932)|  (2.068) (2.863)
BENEFICIO 45.933| 52.065 (6.132)
2.336
APLICACIONES ORIGENES
PASIVO NO CORRIENTE........... 6.107 | ACTIVO NO CORRIENTE.................. 4.750
BENEFICIO......cviieeeeeeeeeeeees 6.132 | PATRIMONIO NETO.................. 26.032
AMORTIZACION........................2.863
PASIVO CORRIENTE................... 8594 | REALIZABLE.........cooooooinn 26.936
DISPONIBLE........oeeveeeeeeeeeeea 34.023
TOTAL 57.718 | TOTAL 57.718

Fuente: Elaboracion propia




Los origenes a largo plazo crecen a un ritmo superior al de las aplicaciones a

repartidos.

A diferencia de los origenes a corto

largo plazo, lo cual indica que todas las aplicaciones son financiadas de sobra por

origenes a largo plazo, siendo la principal fuente de financiacion los beneficios no

plazo, que son muy inferiores a las

aplicaciones a corto plazo, debido al gran incremento del disponible.

La empresa ha disminuido su realizable, cobrando las deudas con sus clientes, vy,

como a largo plazo.

debido a esto, ha incrementado su disponible y ha reducido sus deudas tanto a corto

TABLA 9: E.O.A.F. de los afos 2011 y 2012

2.012|  2.011| VARIACION
ACTIVO NO CORRIENTE 14.760|  16.535 (1.775)
REALIZABLE 97.158|  22.890 74.267
DISPONIBLE 9.791|  46.966 (37.175)
35.317
2.012|  2.011| VARIACION
PATRIMONIO NETO 56.656|  33.689 22.967
PASIVO NO CORRIENTE 4.956 (4.956)
PASIVO CORRIENTE 26.476|  6.744 19.732
AMORTIZACION (5.220)|  (4.932) (289)
BENEFICIO 43.797|  45.933 (2.136)
35.317
APLICACIONES ORIGENES
PASIVO NO CORRIENTE................... 4.956 | ACTIVO NO CORRIENTE................ 1.775
AMORTIZACION..........oevemrrnern 289 | PATRIMONIO NETO..........co.on...... 22967
BENEFICIO........ooveeveeeeereeenn 2.136
REALIZABLE ... 74.267 | PASIVO CORRIENTE.................. 19.732
DISPONIBLE...........voveeviererncnns 37.175
TOTAL 81.648 TOTAL 81.648

Fuente: Elaboracion propia
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Como en el E.O.AF. anterior, los origenes a largo plazo crecen a un ritmo
superior al de las aplicaciones a largo plazo, lo cual indica que todas las aplicaciones
son financiadas sin ningin problema por origenes a largo plazo. Siendo, como

anteriormente, la principal fuente de financiacion los beneficios no repartidos.

Los origenes a corto plazo son inferiores a las aplicaciones a corto plazo, debido
al gran incremento del realizable, debido, como ya se ha comentado en otra ocasion, al

incremento de plazo de cobro a clientes.

TABLA 10: E.O.A.F. de los afios 2010 y 2012

2.012 2.010 | VARIACION

ACTIVO NO CORRIENTE 14.760 21.285 (6.525)
REALIZABLE 97.158 49.827 47.331
DISPONIBLE 9.791 12.943 (3.152)
37.653

2.012 2.010 | VARIACION

PATRIMONIO NETO 56.656 7.657 48.999
PASIVO NO CORRIENTE 11.063 (11.063)
PASIVO CORRIENTE 26.476| 15339 11.137
AMORTIZACION (5.220)|  (2.068) (3.152)
BENEFICIO 43.797| 52.065 (8.268)
37.653
APLICACIONES ORIGENES
PASIVO NO CORRIENTE................ 11.063 | ACTIVO NO CORRIENTE................ 6.525
AMORTIZACION.......oveieeeeeeeren . 3.152 | PATRIMONIO NETO..........eeoe...... 48.999
BENEFICIO......ovieeeeeeeeeeeeeeen . 8.268
REALIZABLE.........co oo, 47.331 | PASIVO CORRIENTE..................... 11.137
DISPONIBLE.........eeveeeeiceieeeeea, 3.152
TOTAL 69.814 TOTAL 69.814

Fuente: Elaboracion propia

Analizando los incrementos y disminuciones de las diferentes partidas entre los
afios 2010 y 2012, podemos continuar afirmando que los origenes a largo plazo son muy
superiores a las aplicaciones a largo plazo, debido al incremento del patrimonio neto, ya
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que, como se ha comentado anteriormente, la empresa ha decidido capitalizar la

empresa destinando el 50% del beneficio. Cabe destacar también, que el incremento del

realizable es, sobretodo, debido a la cuenta de clientes.

3.2.5.

Anadlisis de la cuenta de pérdidas y ganancias.

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias es el documento que informa del resultado

de la gestion de la empresa como consecuencia de las operaciones ordinarias (ingresos y

gastos) que realizada de forma continuada, y de las cuales se obtiene un resultado.

Resultado que puede suponer un beneficio para la empresa (ingresos > gastos) o

una pérdida (gastos > ingresos).

A continuacion, prepararemos la cuenta de pérdidas y ganancias, para el estudio.

3.2.5.1. Cuenta de pérdidas y ganancias preparada para el andlisis.

TABLA 11: Cuenta de pérdidas v ganancias de los afios 2010 y 2012

Ejercicio % Ejercicio % Ejercicio %
2010 s/ventas 2011 s/ventas 2012 s/ventas

Ventas netas 248.844 100,00% 318.095 100% 385.048 100,00%
Gastos variables - 0,00% - 0,00% - 0,00%
Margen bruto 248.844 100,00% 318.095 100,00% 385.048 100,00%
Amortizacion del inmovilizado (2.068) -0,83% (4.932) -1,55% (5.220) -1,36%
Gastos de estructura (70.338) -28,27% (89.545) -28,15% (151.343) -39,30%
Otros gastos de explotacion (104.454) -41,98% (160.572) -50,48% (169.048) -43,90%
Otros ingresos - - -

BAIl ordinario 71.984 28,93% 63.046 19,82% 59.436 15,44%
Gastos financieros (2.564) -1,03% (1.802) -0,57% (1.040) -0,27%
Ingresos financieros - 0,00% - 0,00% - 0,00%
RESULTADO FINANCIERO (2.564) -1,03% (1.802) -0,57% (1.040) -0,27%
BAI 69.420 27,90% 61.244 19,25% 58.396 15,17%
Impuestos sobre beneficios (17.355) -6,97% (15.311) -4,81% (14.599) -3,79%
BENEFICIO NETO 52.065 20,92% 45.933 14,44% 43.797 11,37%

Fuente: Elaboracion propia
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A simple vista, a partir de los valores absolutos y porcentajes obtenidos podemos

sacar las siguientes conclusiones o destacar los siguientes puntos:

En primer lugar, se produce un importante incremento de las ventas pasando de
248.844 € en 2010 a 385.048 €en 2012,

Los gastos variables de la empresa analizada, son nulos por lo que el margen
bruto coincide con el importe de ventas netas, aumentando con el transcurso de los
afios. Esto es debido a que la empresa se dedica a realizar gestiones, las cuales no estan
relacionadas con las ventas totales. Es decir, una misma gestion puede producir
diferentes ventas o ninguna venta, siempre dependerd de los clientes que estén

interesados en ella.

Siguiendo con la estructura del cuadro anterior, tanto las amortizaciones, los

gastos de estructura y los otros gastos van incrementando con el transcurso de los afos.

Las amortizaciones representan un porcentaje del total de ventas muy pequefio a
diferencia de los gastos de estructura y otros gastos que son los gastos mas destacables y

con mayor peso en la empresa.

Por lo que respecta a los gastos de estructura, entre los que Unicamente se
incluyen los gastos de personal y las cargas sociales, representan el segundo coste o
gasto que mayor peso tiene respecto de las ventas, debido a que, dicha empresa, sus
Unicos dos grandes gastos son los sueldos y los gastos de representacion causados por

los viajes que se realizan para la eleccién de productos y convenciones.

Como se comentaba en el punto anterior, la partida de otros gastos es la partida
mas importante, alcanzando un porcentaje de 50,48%en 2011.

Todo lo comentado anteriormente, lleva a un BAIIl ordinario positivo que
experimenta un ligero descenso en el transcurso de los afios debido el gran incremento
de la partida *otros gastos” no compensada con el incremento de ventas

proporcionalmente.

El BAII que incluye resultados coincide con el BAI ya que no existen ni

ingresos ni gastos extraordinarios.
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La evolucion del BAI es decreciente, pasando de un 27,9% sobre ventas en
2010 a un 19,25% y 15,17% en los afios 2011 y 2012 respectivamente pero sin
variacion destacable con respecto al BAIl ya que los gastos financieros, no superan el
1% sobre las ventas.

Finalmente, el resultado del ejercicio experimenta la misma légica evolucién de
la situacion descrita, caracterizada por un aumento de ventas que no hace que el
beneficio neto aumente debido al elevado incremento de los gastos de estructura v,
sobretodo, la partida de otros gastos.

Para completar este analisis de la cuenta de pérdidas y ganancias, hemos

calculado unos ratios complementarios:

TABLA 12: Ratios complementarios entre los afios 2010 y 2012

Ratio de expansion de ventas Ventas 2012 / Ventas 2010 1,55
Ratio de expansion del margen bruto | MB 2012 / MB 2010 1,55
Evolucion BAIl ordinario BAIl ord. 2012 / BAIl ord. 2010 0,83
Evolucion BAII BAII 2012 / BAII 2010 0,83
Evolucion BAI BAI 2012 / BAI 2010 0,84
Evolucion Beneficio Neto BN 2012 / BN 2010 0,84

Fuente: Elaboracion propia

Mediante estos calculos, podemos afirmar que con unas ventas inferiores en
2010 que en 2011 y 2012, los beneficios han sido superiores debido, como ya hemos
comentado con anterioridad, a un incremento importante de los gastos de estructura y
otros gastos, ocasionados sobre todo, por incremento de sueldos e incremento en los

gastos de viajes y convenciones.

Si la empresa consiguiera reducir dichos gastos, obtendria unos beneficios

mucho mas elevados.

El Ratio de expansion de ventas y el Ratio de expansién del margen bruto
coinciden ya que la empresa no tiene gastos variables. Ademas, la evolucion del BAII
ordinario y el BAIl también coinciden porque la empresa no tiene ni gastos ni ingresos
extraordinarios y, la evolucion del BAI y del B° neto porque el impuesto sobre

beneficios es el mismo % para todos los afos.
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3..5.2. Rotacién de activos

Con el estudio de los ratios de rotacion de activos, conoceremos el rendimiento

que la empresa esta obteniendo de sus activos, tanto fijos como circulantes.

El objetivo es maximizar las ventas o ingresos con el minimo activo. Por lo que

cuanto mayor sea el ratio, méas eficiente sera la empresa.

TABLA 13: Ratios de rotacién de activos entre los afios 2010 y 2012

2010 2011, 2012
Ratio de rotacion del activo Ventas / activo total 2,89| 3,48| 3,03
Ratio de rotacion del activo fijo Ventas / activo fijo 10,66 | 14,82 | 19,27
Ratio de rotacién del activo
circulante Ventas / activo circulante 3,96 4,55| 3,60
Ratio de rotacion de clientes Ventas / Saldo clientes 5,82 | 18,64 | 4,47

Fuente: Elaboracion propia

Respecto al ratio de rotacion del activo vemos como incrementa del 2010 al
2011, pasando de 2,89 a 3,48. Esto es debido a que el incremento de las ventas ha sido
proporcionalmente superior al incremento del activo. En cambio, del afio 2011 al 2012

sucede lo contrario, el incremento de las ventas es inferior al incremento de activo.

El ratio de rotacion de activo fijo tiene tendencia creciente pasando de 10,6 en
el afio 2010 a 19,27 en 2012, debido a la disminucién del activo fijo de la empresa y el

aumento de las ventas con el transcurso de los afios.

Ratio de rotacion de activo circulante; Este indice se basa en la comparacion de
las ventas con el total del activo circulante. Dicho ratio es muy inferior al de rotacién de
activo fijo ya que la partida de activo circulante tiene un mayor peso en el total del
activo que la partida de activo fijo.

Mientras mayor sea el valor de cualquiera de los tres ratios comentados con
anterioridad, mejor sera la productividad del activo, es decir que el dinero invertido en
el activo rota un nimero mayor de veces, lo cual se traduce en una mayor rentabilidad

del negocio.
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Respecto al Ratio de rotacion de clientes, cabe destacar el aumento sufrido en
2011, debido a que la cuenta de cliente se ha reducido considerablemente porque se han
cobrado muchas de las facturas pendientes con los mismos.

3..5.3. Rentabilidad econdémica y financiera.

Con este apartado, mediremos por un lado, la rentabilidad econdmica de la
empresa, es decir, el rendimiento de los activos; y, por otro lado la rentabilidad
financiera, que nos servira para medir el rendimiento neto de la empresa en relacion con

la inversion de los propietarios de ésta.

La rentabilidad econdmica relaciona el beneficio antes de intereses e impuestos
con el activo total, y permite analizar la evolucion y los factores que inciden en la
productividad del activo de la empresa. O, lo que es lo mismo, que beneficio, sin
considerar el resultado financiero, es capaz de generar la empresa con los activos de que
dispone. EIl rendimiento que la empresa obtiene de su activo es superior a lo que le

cuesta financiarlo. Por lo que, cuanto mayor sea el ratio, mas productivo sera el activo.
En primer lugar, comentaremos la rentabilidad econémica:

TABLA 14: Rentabilidad econdmica entre los afios 2010 y 2012

2010 2011 | 2012
Rotacion activo Ventas / activo total 2,89 3,48| 3,03
Margen de ventas BAIl / Ventas 0,29 0,20| 0,15
Rentabilidad econédmica | BAIl extr. / activo total 0,84 0,69 0,47

Fuente: Elaboracion propia

Como vemos en la tabla anterior, la rentabilidad econémicase reduce por lo que
podemos afirmar que su activo es menos productivo. Esto se debe a una disminucion del
BAII ocasionado por el elevado gasto ocasionado en la partida de “otros gastos”
(sobretodo viajes a ferias de paises extranjero para seleccionar el producto para nuestros

clientes) y a un aumento del activo.
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La rotacién de activo se incrementa en 2011 pero vuelve a bajar en 2012, debido
a que el incremento de ventas no es proporcional al incremento de activo. Las ventas se
incrementan un 28% del afio 2010 al 2011 frente al solo 6% que se incrementa el activo.
Respecto a los afios 2011 y 2012, las ventas se incrementan un 21% frente al 39% que
se incrementa el activo. Se observa un incremento de ventas, mas o menos regular,
frente a un incremento del activo poco regular. La principal partida de esta situacion es
el saldo con clientes.

Por otro lado, el margen de ventas se va reduciendo debido, como ya hemos
comentado anteriormente, al gran incremento de gastos que sufre la empresa debido al

aumento de sueldos y al mayor niamero de visitas a ferias.

Concluiremos afirmando que, aun teniendo unas ventas superiores nuestra
rentabilidad econdémica ha disminuido debido al elevado gasto de estructura (en su
mayoria sueldos) y otros gastos, que tiene la empresa.

La rentabilidad financiera, relaciona el beneficio neto obtenido con los capitales
propios o, lo que es lo mismo, mide el beneficio generado en relacion a la inversion de
los propietarios. A medida que el ratio sea mayor, mejor sera la rentabilidad financiera,

ya que mas satisfactoriamente se cubriran las expectativas de los inversores.

A continuacion, vamos a observar que ocurre con la rentabilidad financiera.

TABLA 15: Rentabilidad financiera entre los afios 2010 vy 2012

2010 2011 2012
Apalancamiento financiero | (A/Cap. Propios)*(BAI/BAIl) 1,39 1,11 1,24
Efecto fiscal BN / BAI 0,75 0,75 0,75
Rentabilidad financiera BN / Cap. Propios 0,87 0,58 0,44

Fuente: Elaboracion propia

Como vemos en la tabla anterior, la rentabilidad financiera disminuye en el
transcurso de los afios, debido a una reduccion del beneficio neto ocasionado por un
incremento superior de los gastos de la empresa frente al incremento de las ventas, y
ademas, por un incremento de los capitales propios debido a que se ha decidido
capitalizar la empresa, repartiendo Unicamente el 50% de los beneficios.
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La disminucién de la rentabilidad financiera nos lleva a afirmar que el beneficio

generado ha sido inferior aun habiendo incrementado los capitales propios.

El efecto fiscal se mantiene en el transcurso de los afios ya que el impuesto de
sociedades es el mismo para los 3 afios.

Por otro lado, el apalancamiento financiero es superior a 1 ya que la diferencia
entre BAI y BAII, que son los gastos financieros los cuales son casi nulos, es inferior a
la diferencia entre el activo frente a los capitales propios. Esto es ocasionado por un
incremento superior del activo frente a los capitales propios y por una diferencia casi
nula entre el BAl y el BAILI.

Al igual que la rentabilidad econdémica, la rentabilidad financiera disminuye en
2011 ocasionada por el elevado incremento de los gastos que conlleva a una reduccion
del beneficio neto y, ademas, un incremento de los capitales propios.

3..6. Analisis del fondo de maniobra

Respecto al calculo de los plazos medios, no realizaremos ningun célculo ya que
dicha empresa, como ya sabemos, no dispone de existencias ya gque es una empresa

exclusivamente de gestion.

Respecto al ciclo de maduracion de la empresa, al ser una empresa se Servicios,
Unicamente dispone de acreedores a los cuales se les paga, en la mayoria de los casos a
30 dias a excepcion de la agencia de viajes que organiza todos los tramites para los
viajes a china y Vietnam (billetes, visados, hoteles, etc.) que se le suele pagar a 45 dias.

Por otro lado, el ciclo de caja, lo obtenemos por la diferencia entre el plazo de
cobro de clientes (90 dias) y el plazo de pago a acreedores (30/45 dias), obteniendo un
ciclo de caja positivo.

M-Gestiones, ofrece un gran plazo de pago a sus clientes como ventaja
competitiva pero, esta le ocasiona pérdida de rentabilidad, como se ha comentado
anteriormente, ya que si dispusiera de dichos cobros con anterioridad, podria utilizarlo
para realizar alguna inversién y obtener una mayor rentabilidad.
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Para el calculo del fondo de maniobra necesario, nos basamos en el método de
cuentas de gestion del circulante, asumiendo que se ha hecho una buena gestion de

tesoreria y por ello el disponible minimo necesario es igual a la tesoreria.

TABLA 16: Calculo del fondo de maniobra necesario entre los afios 2010 y
2012

2010 (€) 2011 (€) 2012 (€)
Stock 0 0 0
Clientes 42.766 17.066 86.121
Disponible minimo necesario 12.943,38 46.966,04 9.790,92
Proveedores -3.092 -289 -14979
Deudas explotacién -4.989 -349 -6541
FM NECESARIO 47.628,38 63.394,04 74.391,92
FM APARENTE 47.431,4 63.111,97 80.472,38

Fuente: Elaboracion propia

El Fondo de Maniobra necesario es el que realmente necesita la empresa para
financiar su explotacion; mientras que el fondo de Maniobra aparente es que la empresa

realmente posee.

Como se puede observar, en los afios 2010 y 2011 practicamente coinciden el
fondo de maniobra necesario con el aparente, por lo que podemos afirmar que la
empresa esta en una situacién correcta, mientras que en 2012, se obtiene un superavit de
FM de 6080,46 debido, como ya hemos comentado anteriormente, infrautilizacién del

activo corriente.

Las medidas para solucionarlo seria, reducir los capitales permanentes o

rentabilizar la inversién de activo circulante.
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3..7. Resumen

Se puede afirmar que la situacion de la empresa es de tranquilidad ya que
dispone de suficientes recursos a corto plazo para hacer frente a sus deudas mas

inmediatas.

Se ofrece un amplio plazo de pago a los clientes, obteniendo, de esta manera,
una ventaja competitiva frente a posibles competidores, pero, perdiendo, a su vez, la
oportunidad de invertir sus recursos a largo plazo, en vez de destinarlos a clientes y
bancos, y obtener una mayor rentabilidad.

La partida con mayor peso del pasivo es la de no exigible debido a que el 50%
del resultado del ejercicio es destinado a dividendos, es decir, se reparten beneficios, y
el 50% restante se destina a remante para ir capitalizando la empresa.

Respecto a las deudas a I/p destacar que en 2012 son nulas ya que se ha acabado
de pagar el préstamo obtenido para la compra del coche comercial. Por lo contrario, las
deudas a c/p aumentan mucho en dicho afio por causa de acreedores, remuneraciones

pendientes de pago y deudas con administraciones publicas.

La empresa dispone de un fondo de maniobra positivo, lo que significa, que
dispone de suficientes recursos a corto plazo para hacer frente a sus deudas mas

inmediatas.

Con el célculo de los ratios de liquidez, no hacemos mas que confirmar lo
obtenido en el anélisis de las masas patrimoniales, que las partidas de disponible y
realizable no aportan rentabilidad alguna y, el exceso de liquidez, conlleva a la pérdida
de rentabilidad. Disponer de una alta liquidez, nos hace tener un colchon suficiente
como para hacer frente a las deudas a corto plazo

Respecto al endeudamiento, destacar que la deuda a corto plazo supera a la deuda
a largo plazo, pero como dispone de suficiente activo circulante para hacer frente a estos
pagos, no es ninguna situacion peligrosa. Es una empresa poco endeudada con un

elevado no exigible y unos gastos financieros insignificantes.
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- Respecto a la politica inversidon — financiacion:

En la politica inversion-financiacién, hay que destacar que todas las aplicaciones
a largo plazo son financiadas, sin ningin problema, por origenes a largo plazo, siendo la
principal fuente de financiacion el beneficio. Y que, ademas, los origenes a corto plazo
son muy inferiores a las aplicaciones debido al elevado disponible o realizable,
dependiendo del afio.

- Respecto a la cuenta de pérdidas y ganancias:
Existe un importante incremento de las ventas pasando de 248.844 € en 2010 a
385.048 en 2012.

Los gastos variables son nulos ya que las gestiones realizadas no estan
relacionados con las ventas totales, es decir, una misma gestion puede producir
diferentes ventas o ninguna venta, siempre dependerd de los clientes que estén

interesados en ella.

Cabe destacar los elevados gastos de estructura y otros gastos, debidos a los
sueldos de los trabajadores y los gastos de representacién causados por los viajes que se
realizan para la eleccién de productos y las convenciones para mostrar los nuevos

productos a los clientes.

La empresa dispone de un BAII ordinario positivo, practicamente igual al BAI,
ya que en la empresa no existen ingresos financieros y, los gastos financieros, no

superan el 1% sobre las ventas.

Finalmente, el resultado del ejercicio experimenta la misma evoluciénlégica de
la situacion descrita, caracterizada por un aumento de ventas que no hace que el
beneficio neto aumente debido al elevado incremento de los gastos de estructura v,
sobretodo, a la partida de otros gastos. Ademas, dicho incremento ocasiona también,
una bajada de la rentabilidad econdémica y financiera.

- Respecto a los ciclos de maduracion y de caja:
Los cobros a clientes estan estipulados a 90 dias mientras que, los pago a acreedores son
de 30/45 dias. M-Gestiones ofrece a sus clientes un importante plazo de pago, como
ventaja competitiva pero esto le proporciona una pérdida de rentabilidad ya que si
dispusiera de ese dinero, podria invertirlo y obtener una mayor rentabilidad.



Para concluir el analisis financiero, comentaremos que para los afios 2010 y
2011, el fondo de maniobra necesario y aparente, son practicamente el mismo, mientras
que para el 2012, existe una diferencia de 6000 € que, para solucionarlo, habria que

reducir los capitales permanentes o rentabilizar la inversidn de activo circulante.
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4.- ANALISIS ESTRATEGICO

La vision de una empresa es la declaracion que determina donde queremos llegar
en el futuro, por lo que la vision de M-Gestiones es la de ser reconocida como la mejor

empresa de gestion que presta sus servicios de intermediacién en la importacion.

Por otro lado, la mision de la empresa difiere de la visién en que abarca tanto el
propdsito de la compafiia como la base de la competencia y la ventaja competitiva,
ademas de ser mas especifica que la vision. Por lo que la misién de esta empresa es
prestar sus servicios con la calidad requerida por sus clientes y afiadir el maximo valor

posible a sus servicios.

Los objetivos se utilizan para hacer operativa la misién, asi que los objetivos de

dicha empresa seran los siguientes:

Consolidacién en el mercado del mueble y tapiceria que es donde estan
especializados y, a largo plazo, incorporar nuevos sectores y nuevos paises para prestar

nuestros servicios.
Rentabilidad de la actividad que se realiza.

Incrementar el valor econdmico de la empresa, elevando para ello la rentabilidad

econdmica Yy financiera
Incorporar nuevos clientes y fidelizar a los actuales.

A continuacion se realizara el anélisis estratégico que se realizard tanto para

M-Gestiones como para sus clientes.

En dicho punto, realizaremos un analisis externo que consiste en la
identificacion y evaluacion de acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el

entorno de una empresa y que estan mas alla de su control.
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Realizar dicho analisis tiene como objetivo, detectar oportunidades que podrian
beneficiar a la empresa, y amenazas que podrian perjudicarla y asi formular estrategias
gue nos permitan aprovechar las oportunidades, y estrategias que nos permitan eludir las

amenazas o, en todo caso, reducir su efecto.

- Factores politicos-legales:

- Aduanas: Son oficinas publicas del Estado que se sitGan en las fronteras,
puertos 0 aeropuertos, en las cuales se registran los géneros y mercancias que se
importan o exportan y se cobran los derechos que adeudan segun el arancel

correspondiente.

Para los muebles y sofas, que son los articulos que mas importan nuestros
clientes, no existen aranceles especificos. Los muebles que se importan de Vietnam
llevan el cédigo de mercancia: 94034090 y los sofas importados de China el 940161,
por lo que si observamos el ANEXO 2, destacado en color rojo, se puede comprobar
gue no tienen arancel. En cambio, si se importara muebles de China, por ejemplo, si

existirfa un arancel.

Dentro de las aduanas, el SOIVRE (Servicio Oficial de Inspeccidn, Vigilancia y
Regulacion del Comercio Exterior) es el encargado de realizar las inspecciones,
controles de calidad comercial y de seguridad de determinados productos.

Los productos afectados por este control, desde 2010, son los sofas y sillas, de
los cuales habra que presentar un certificado de calidad que demuestre que el articulo
cumple la “Norma UNE-EN 12520:2010: Mobiliario. Resistencia, durabilidad y
seguridad. Requisitos para asientos de uso doméstico”. Esta norma europea especifica
los requisitos minimos de seguridad, resistencia y durabilidad para todo tipo de asientos
de uso doméstico para adultos.

M-Gestiones dispone para cada uno de los articulos, el documento que certifica
que cumplen dicha norma para su correcta importacion a Espafia. Consta de una seria de
pruebas, tanto de resistencia, como de durabilidad y seguridad, que se le realizan al
articulo para determinar si es apto para su comercializacion en Espafia. En el ANEXO 3,

podemos ver un ejemplo de un certificado.
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Ademas, para las importaciones, tanto de China, como de Vietnam, es necesario
presentar cierta informacion como datos fiscales del importador y del exportador, el
origen y destino de la mercancia, descripcion de la mercancia, n° de bultos, pesos bruto

y neto, volumen, impuestos a pagar, etc.

La documentacion requerida por el agente de aduanas para la realizacion de
un despacho de aduanas sera la siguiente: (ANEXO 4)

o La factura comercial: emitida por el proveedor acreditando la
compraventa de la mercancia entre el proveedor y nuestro cliente y
donde figuren los datos fiscales de ambos, relacion de la mercancia y
el valor e incoterm en que se realiza la compraventa.

o Packinglist: serd& un documento emitido por el vendedor donde
aparecerd el detalle de la mercancia: n® de bultos, peso neto y bruto,
volumen, etc.

o Bill of Lading (BL): documento emitido por la compafiia que realiza el
transporte donde se certifica que la mercancia ha sido cargada. En
dicho documento aparece el nimero de contenedor del pedido, el
nombre del barco que lo transporta hasta Espafia, puerto de carga y de
entrega, nimero de bultos y peso total de la mercancia.

o Certificado de origen: documento que acredita que las mercancias a ser
despachadas son originarias de un determinado pais o territorio.

- Globalizacion: Para una economia madura como la espafola, la apertura al

exterior ha supuesto una serie de efectos positivos originados en las ventajas que el
comercio supone para el crecimiento de una economia. Los paises se especializan en
actividades en las que son més eficientes aprovechando las dotaciones de recursos o
innovaciones tecnoldgicas de otros paises. Asi como también las empresas se
aprovechan de economias de escala y se benefician del acceso a mercados mas amplios.
Con la globalizacion, M-Gestiones aprovecha la oportunidad que ofrecen los paises del
este; productos muy competitivos.

- Fiscalidad: la empresa tendra que cumplir todas las normas fiscales existentes
en Espafia, como el pago de los tributos, la repercusion a los clientes de los impuestos

indirectos que corresponden, hacer las correspondientes retenciones a cuenta del IRPF o
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del 1.S., hacer periédicamente las liquidaciones correspondientes con Hacienda y llevar
los libros de registro obligatorios para cada impuesto.

- Normas mercantiles: se tendrd que seguir el Plan General de Contabilidad,

llevar una contabilidad ordenada y adecuada que permita el seguimiento cronoldgico de
sus operaciones, llevar los libros contables obligatorios, auditar las Cuentas Anuales, si
la empresa esta obligada y conservar durante cuatro afios los libros, correspondencia y
justificantes.

- Laboral: existen diferentes normas laborales generales y obligatorias para todas
las empresas. Tales como: pagar las cuotas empresariales a la Seguridad Social, afiliar a
los trabajadores a la Seguridad Social y comunicar altas, bajas y modificaciones,
contratar a los trabajadores segun los diferentes tipos de contratos existentes, pagar a los
trabajadores las ndminas segun lo pactado en convenios colectivos y contratos, y
efectuar la retencion a cuenta del IRPF y la retencion para la Seguridad Social. Se
tendrd que respetar y exponer el calendario laboral, poner los medios necesarios para
prevenir los riesgos laborales y contratar los servicios de una Mutua de Accidentes de
Trabajo.

- Factores econdmicos:

- Crisis_actual: Espafia estd atravesando una situacion complicada a nivel

econdmico debido a la crisis iniciada en el afio 2007 y que influye negativamente a
nivel politico y social. Por lo que, cualquier decision politica o legal, afectara
directamente a la actividad de la empresa.

- Fletes: Aun no siendo un factor econémico, es un factor incontrolable para el
cliente y que le repercute un gran gasto (ANEXO 5: ejemplo de tarifa de fletes). El flete
maritimo es el concepto de coste mas importante en el transporte internacional
maritimo. Es el coste de transportar desde un puerto a otro un contenedor. Ademas del
flete, existen otros cargos como el BAF (Bunker Adjustment Factor) o recargo por
combustible, el CAF (CurrencyAdjustment Factor) o recargo por tipo de cambio. El
flete maritimo de un puerto a otro varia en el tiempo y fluctia segun la oferta y la
demanda de las distintas rutas de comercio internacional, por lo que las distancias y la

duracion del viaje no siempre determinan su coste.
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Debido a que los gastos en fletes de cada contenedor es un gasto elevado a tener

muy en cuenta por nuestros clientes, hemos realizado un estudio de la evolucion de los

mismos para poder informar a nuestros clientes de las épocas en las cuales interesa

importar beneficiandose de unos fletes mas econdémicos:

TABLA 17-A: Precios de los fletes en 2012 en $ desde los puertos mas

importantes de China y Vietham vy puerto de descarga VValencia.

DIFERENCIA DE FLETES 2012 CON LLEGADA VALENCIA

ENERO @ FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO
SHANGHAI 1.150 1.100 2.610 3.050
SHENZHEN 1.150 1.100 2.610 3.050
XINGANG 1.325 1.100 2.610 3.050
HO CHI
MINH 1.525 1.300 2.610 3.050
SEMARANG 1.300 1.300 2.610 3.050
PENANG 1.350 1.300 2.610 3.050
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
SHANGHAI 2.850 2.700 2.225 1.650 1.300 1.900
SHENZHEN 2.850 2.700 2.225 1.650 1.300 1.900
XINGANG 2.850 2.700 2.225 1.650 1.300 1.900
HO CHI
MINH 2.950 2.800 2.450 1.730 1.400 2.000
SEMARANG | 2.950 2.800 2.450 1.730 1.400 2.000
PENANG 2.950 2.800 2.450 1.730 1.400 2.000
FUENTE: Elaboracion propia a partir de las tarifas del promotor Raminatrans
(2012).
TABLA 17-B: Gastos adicionales al flete del contenedor con llegada al
puerto de Valencia
GASTOS DE
LLEGADA
VLC 20' 40'
Quebranto % sobre importes en moneda
bancario no EUR
ENS 25 USD /BL
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Forfait por

contenedor € 250,00 € 250,00
T-3 xtno

fraccion €3,77 €3,77
T-3 x tara €754 € 15,08
Isps € 10,00 € 10,00

transporte hasta almacén del cliente,
dependiendo distancia varia el precio

Ocupaciones en Valencia

Demoras 15 dias libres
Despacho por
Aduanas € 60 declaracion
Soivre (si por
requiere) €20 declaracion
sobre
Repercusién aval |0,40% liquidacion
Seguro mercancia | 0,35% % valor Cif

Fuente: Tarifas del promotor Raminatrans (2012).

GRAFICO 17: Evolucion de los fletes en 2012 con puertos de carga de nuestros

principales proveedor y destino puerto de Valencia.
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FUENTE: Elaboracion propia.

Analizando el grafico de la evolucion de precios de los fletes en un afio, se
observan unas oscilaciones importantes dependiendo del mes de carga pero muy

similares es todos los puertos analizados y en el transcurso de los afos.



Los precios de los fletes mas econdmicos se encuentran en el mes de Febrero, esto
es debido a que tanto China, como Malasia y Vietnam, celebran la “Fiesta del Afo

»l

Nuevo Chino”" durante todo el mes de Febrero y donde la produccién queda totalmente

paralizada. Debido a esto, no se cargan contenedores en dicho mes y los precios bajan.

En cambio, los precios mas elevados se encuentran en los meses de Abril y Mayo,
debido a que, en estos 2 meses, es cuando se carga toda la mercancia que se ha
fabricado después de la vuelta de la fiesta. Es decir, en el mes de marzo fabrican los
pedidos pendientes de servir y entre Abril y Mayo los cargan, dependiendo del tiempo

necesario de fabricacion.

- Tipo de cambio: el tipo de cambio es un factor muy importante a tener en

cuenta ya que, los clientes de M-Gestiones, compran directamente a los proveedores
chinos en délares FOB (Siglas en inglés de "libre a bordo" o "puesto a bordo" (free
onboard). Término que describe la forma de tasar un bien cuando en el precio del
mismo no se incluyen los costos de exportacion asociados a su traslado, como seguros y
fletes) y, debido a esto, cuanto mas sobrevaluado este el euro respecto al ddlar, mas
competitivo sera el producto respecto a precio. Ejemplo de célculo del precio en € de un
articulo con dos opciones de tipo de cambio:

opcién 1: cambio a 1,35 y opcion 2: cambio a 1,2:

1] “Afio Nuevo Chino” también conocido como Festival de Primavera, es la celebracion mas importante de las

fiestas tradicionales chinas que transcurre en el mes de Febrero.

Es un periodo lleno de celebraciones, que se inicia el Dia de Afio Nuevo y termina con la Fiesta de las Linternas, el
decimoquinto dia del primer mes. Se suceden visitas a familiares, comidas especiales y fuegos artificiales. Todo el
mundo lo celebra, sobre todo durante los tres primeros dias del festival.
La Vispera del Afio Nuevo, los miembros de la familia que viven fuera de casa hacen un esfuerzo especial para
retornar al hogar y compartir una gran comida. Por esa razdn los transportes publicos suelen estar saturados durante

estas fechas.

Como en todas festividades chinas suelen estar acompafiadas de la gastronomia tipica. Los platos que se preparan
para esta ocasion son considerados como simbolos de buena suerte.
Para recibir a la “Fiesta de Primavera” la gente limpia sus casas con escobas viejas, que luego se tiran a la basura.
Cuelgan carteles rojos con versos poéticos en sus puertas, decoran con cuadros del Afio Nuevo Chino en las paredes y
faroles rojos. Se lanzan fuegos artificiales y petardos, con la esperanza de alejar la mala suerte y atraer la prosperidad.
Los nifios reciben dinero de sus familiares, y es tradicion cerrar las tareas pendientes de cara al Afio Nuevo, por lo

que es importante pagar las deudas.
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Precio: 250%

Volumen articulo: 1,25m3, como el volumen de un contenedor es de 68 m3, cabran:

68/1,25=54 unidades aproximadamente

Precio flete: 1750€ un contenedor (40HQ)

Comision M-Gestiones: 7%

M-Gestiones siempre realiza el cambio para su comision a 1,22

Precio del articulo con tipo de cambio 1,35 (opcion 1):
(250/1.35)+(1750/54)+(250/1.22)*7%= 231,92 €

Precio del articulo con tipo de cambio 1,2 (opcion 2):
(250/1.2)+(1750/54)+(250/1.22)* 7%= 255,08€

Una vez calculado el precio en €, podemos observar que con un cambio superior, el

precio final disminuye.

- Crecimiento econdmico: dicha variable mide el incremento o no de la

produccién de bienes y servicios de un pais. Directamente asociado a esta variable esta
el gasto o consumo de las familias. Por lo que, cuanto mayor sea dicho crecimiento,
mas facil serd incrementar las ventas del producto o servicio prestado ya que existira un

mayor consumo de las familias.

- Gasto publico: La crisis en Espafia tiene como consecuencia fundamental la
enorme destruccion de empleo con el consiguiente aumento del paro. El incremento del
gasto publico, la mayoria de veces es debido a una politica expansiva, pero en el caso
actual en el que se encuentra Espafia no es asi. EI gran aumento en el gasto es debido,

principalmente, al aumento de las prestaciones sociales.

El aumento del gasto publico no es, por tanto, el resultado de la aplicacion de una
politica expansiva o de una intensa utilizacion de estimulos a la actividad, sino que, en
lo fundamental, es la consecuencia de la actuacion de los estabilizadores automaticos
del lado del gasto, en especial de los gastos en proteccion social, el desempleo y las

pensiones.
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El andlisis de la evolucién de los componentes del gasto en la crisis demuestra que lo
que mas crecid fueron las prestaciones sociales, las cuales son las responsables de mas

del 50% del aumento del gasto.

El impulso de los servicios publicos, basicamente sanidad y educacion, es la causa de
otro 25% de aumento del gasto total.

Por el contrario, la influencia de otros gastos, como los intereses de la deuda, la

inversién para impulsar la actividad econdmica o el gasto corriente, es muy pequefa.

Por lo que, aunque exista un incremento del gasto publico, no es debido a una politica

expansiva.

- Tipo de interés: cuanto mas alto sea, mas les contara a las empresas financiar

sus nuevos proyectos. Por otro lado, si los tipos de interés se incrementan, afectaran en

el consumo ya que los consumidores pedirdn menos créditos.

- Impuestos: La evolucion de los principales impuestos en Espafia ha sido una
evolucion dispar, tanto para el impuesto sobre la renta o IRPF, el impuesto de
sociedades o el IVA.

IRPF: ha tenido un comportamiento dispar en funcién de cada periodo
econdmico. Con la reforma del afio 1999, el tipo medio efectivo a pagar por cada
contribuyente subid vertiginosamente y se mantuvo en niveles superiores al 20%
hasta la modificacion legislativa en el impuesto en el 2004. En el 2007 y 2008 se
produjeron caidas importantes en los tipos medios efectivos del IRPF
provocados por el aumento de deducciones y bonificaciones sobre la base
imponible del impuesto. Situacién que se trunco en el 2010 con la pérdida de
bonificaciones y sobre todo con el alza que se ha producido en el IRPF a partir
del 2011 elevando el tipo méaximo general al 50%.

Impuesto de sociedades: presenta una curva descendente en los ultimos
afios, aumentando mas con la entrada en vigor del tipo reducido en el impuesto
de sociedades para empresas de reducida dimensién a partir del 2004 y
fundamentalmente con la rebaja del tipo general en el impuesto de sociedades al
30% en el afio 2007.
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IVA: ha sido el impuesto que presenta un comportamiento al alza desde
su entrada en vigor, en el afio 1986. Lejos queda el 12% inicial que presentaba el
impuesto sobre el valor afiadido en el afio 86, con un incremento que llega hasta
el 21%.

Cabe destacar el IVA como impuesto méas influyente en el consumidor
final, por lo que el aumento del mismo seria un inconveniente para los clientes

de la empresa analizada.

- Euribor: es el tipo de interés aplicado a las operaciones entre bancos de
Europa; esto es, la media del interés al que los bancos de la zona Euro se prestan el
dinero entre si. Se utiliza como principal referencia para fijar el tipo de interés de los
préstamos hipotecarios concedidos por las entidades de crédito de los Estados miembros
de la Union Europea que forman parte de la Eurozona. Su valor lo calcula la Federacion
Bancaria Europea, mediante la media de los precios de los 64 principales bancos
europeos. Las entidades financieras usan diferentes tipos de interés segun el plazo al que
se prestan dinero. Por tanto se puede hablar de Euribor a una semana, a un mes o0 a un
afio. Pese a que se publica para varias fechas de vencimiento, el que mas se utiliza como

indice de referencia oficial es el Euribor a 1 afo.

Desde 2005 hasta finales del 2008 la tendencia fue creciente, superando el 5%.
En el 2009 tuvo una importante bajada llegando a un minimo de 1.2%. En los afios 2010
y 2011 creci6 en un punto % aproximadamente, y la tendencia actual es decreciente.

- IPC: ““es una medida estadistica de la evolucion de los precios de los bienes y
servicios que consume la poblacién residente en viviendas familiares en Espafia. El
conjunto de bienes y servicios, que conforman la cesta de la compra, se obtiene
basicamente del consumo de las familias y la importancia de cada uno de ellos en el
célculo del IPC esté determinada por dicho consumo” (INE, 2013)

La tasa anual del indice de Precios de Consumo (IPC) general en el mes de abril
de 2013 es del 1,4%, un punto por debajo de la registrada el mes anterior, y la mas baja
desde marzo de 2010. Siendo los grupos con mayor influencia en esta variacion de la
tasa anual: la vivienda (0,5%), el transporte (-0,7%), el ocio y cultura (0,4%), bebidas

alcohdlicas y tabaco (5,2%) y comunicaciones (-4%).
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Por otro lado, la tasa de variacion anual de la inflacion subyacente (indice
general sin alimentos no elaborados ni productos energéticos) se reduce cuatro décimas
hasta el 1,9%, como se puede observar en el GRAFICO 18, con lo que se situa por

encima de la tasa del indice general por primera vez desde octubre de 2009

GRAFICO 18: Evolucion anual del IPC en Espaiia en el afio 2013
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica,(2013).

- Ciclo econémico: debido a la caida del PIB, Espafia se encuentra en recesion.

En dicha fase, por lo general, disminuyen las ventas, la produccion de bienes y

servicios, el consumo, la inversién, el empleo y los beneficios de las empresas.

- Poder adquisitivo: El poder adquisitivo de los asalariados espafioles en el

periodo actual, ha disminuido considerablemente. Casi el 60% de los trabajadores tiene
unos ingresos inferiores a 1.282 euros brutos al mes, es decir, menos de 1.000 euros
netos. Ademas, el 25,5% de los espafioles se encuentran en riesgo de pobreza o
exclusion social. ElI descenso de los salarios se ha visto agravado por el mayor

endeudamiento de los ciudadanos en los Gltimos tiempos.
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- Renta dedicada al consumo: Segun el INE el gasto medio por hogar del dltimo

afio fue de 29.482 euros, lo que supuso un descenso de un 1% respecto al afio anterior.
La dindmica de la poblacion en Espafia conlleva un incremento en el nimero de hogares

y una disminucidn de su tamafio.

Las partidas con mayor incremento en el gasto por hogar entre 2006 y 2012 han
sido los Alquileres reales (45,4% en cinco afos), electricidad, gas y otros combustibles
(45,0%) vy servicios relacionados con la vivienda (comunidad, agua,...), con un 30,9%.
Y las partidas con un descenso mas acusado en el gasto por hogar han sido la compra de
vehiculos (-51,9% en cinco afios), la de Muebles (-41,1%) y los Equipos audiovisuales
y ordenadores (-30,3%).

- Tasa de desempleo: El paro llega a cifras de 6.202.700 personas y la tasa sube

al récord del 27,16% en el primer trimestre de 2013, como podemos observar en el
GRAFICO 19.
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GRAFICO 19: Numero de parados v % de poblacion activa en Espafia en

2013
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- Factores tecnoloqgicos:

- Influencia de las nuevas tecnologias sobre la empresa: La tecnologia es un

factor determinante de la capacidad competitiva de la empresa que requiere de un
esfuerzo permanente obligado si se desea lograr un estadio notable en el ranking de

naciones o empresas avanzadas tecnolégicamente.

- Nuevos materiales, productos o procesos de produccién: existe tendencia a

optimizar los factores de produccion para no perder posiciones en el mercado, lo que
conlleva que, tras cada mejora productiva, con la misma inversion y beneficio se
produzcan mas productos. Ademas, con la aparicion de nuevos materiales se puede
generar nuevos productos, nuevos proyectos de disefio o mejorar lo ya existente.
M-Gestiones, junto con la opinién de sus clientes, intenta inculcar el “pensamiento
europeo” a sus proveedores para conseguir mejoras, tanto en produccidon como en

materiales.

- Mejoras en el transporte maritimo: Una terminal maritima de contenedores es

un sistema complejo y dinamico en el que se han de cubrir los servicios demandados
por los clientes. El control, disefio y optimizacién de los procesos que los componen
contribuyen a una mejora del transporte de mercancias mediante la reduccion de los

costes econdmicos y demoras de los transportistas.

- Avance en medios informéticos v de telecomunicaciones: Los avances

logrados en el area de telecomunicaciones han permitido que el trabajador se desempefie
de una manera mas eficiente. Gracias a ellos, M-Gestiones puede tener
videoconferencias con sus oficinas en China o Vietnam o llamadas al extranjero sin
coste alguno mediante programas como Skype. Ademas, via email, puede realizar

gestiones con mucha agilidad y rapidez y mandar informacion instantanea.

- Disponer de personal especializado: EIl disponer de personal especializado nos

permite acercar la curva de experiencia y disminuir los tiempos y riesgos de los
proyectos. El perfecto conocimiento del inglés, tanto hablado como escrito, sera una de
las caracteristicas imprescindibles que tendra que tener cualquier trabajador de la
empresa ya que la comunicacion con proveedores y oficinas en origen es realizada en

inglés.
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- Infraestructuras: En un mercado cada vez mas global disponemos de modernas

infraestructuras de comunicaciones que nos permiten competir globalmente.

- 1+D: Es imprescindible trabajar con el modelo de Investigar, Desarrollar y
Adaptar (+A). La inversion ha de ser una constante en la empresa, que busque mantener
su competitividad en el tiempo y debe ser realizada tanto en momentos buenos, como en

momentos de crisis.

- Adaptacién de nuevas tecnologias: Tener cultura y experiencia en la adaptacion

de nuevas tecnologias, permite que los cambios tecnoldgicos no afecten drasticamente

al funcionamiento de cualquier miembro de la empresa.

- El proceso de mejora: es constante y podemos disponer con facilidad de los

conocimientos necesarios, lo que ayuda a no ser seguidores sino innovadores.

Las nuevas tecnologias y aplicaciones, ofrecen a M-Gestiones una agilidad enorme en la
informacién, comunicacion y respuestas en todas sus acciones y con todos los mercados
en los que trabaja. Ademas, facilita la opcién de darse a conocer rapidamente con la
creacién de pagina web propia y a través de posibilidad de realizar publicidad gratis en

las redes sociales.

Otro beneficio destacable, es el ahorro en costes que nos aporta Internet, tanto de viajes,

como de llamadas internacionales, costes en mensajeria, etc.

La mejora o avance en tecnologia, siempre causa beneficios a la empresa y, M-
gestiones, siempre intenta aprovechar dichas ventajas para diferenciarse de la

competencia.

- Factores sociales:

- Valores y creencias de la sociedad: Los componentes de una sociedad

comparten una serie de valores y creencias. Algunos de ellos son irrelevantes para una

empresa, pero otros repercuten sobre su forma de actuar. La forma en que la sociedad



contempla la actividad empresarial produce consecuencias en la actividad real de las

organizaciones.

- Variables demogréficas:

Algunos factores que si pueden afectar son:

Zona geografica: Un factor muy importante es la zona donde se
opera, ya que algunas partes de la geografia tienen unos estilos de vida,
unos gustos, unas costumbres y unos comportamientos distintos a los del
resto. Afectara a los canales de distribucién y logistica, a las campafias
publicitarias, etc. Dependiendo de la zona donde tenga nuestro cliente sus
puntos de ventas, comprara un tipo de sofds y un tipo de mueble.
Ejemplo: los clientes del norte suelen comprar muebles mas rusticos y
casi nada de color blanco, mientras que clientes del sur, compraran mas

muebles blancos que muebles rasticos o de colores oscuros.

Nivel de formacion del consumidor: en la actualidad existe un
incremento del nivel formativo del consumidor que puede repercutir, por
ejemplo, en un mayor consumo de productos relacionados con la cultura

0 un mayor criterio de seleccién.

Distribucién por edades: tendremos que disponer de informacion
por edades de la poblacion ya que el producto o servicio que se vende
tendra que adaptarse a la poblacion existente. Ejemplo de ello es el

envejecimiento de la poblacion.

Cambios en la familia: la evolucién de las familias puede alterar
los habitos y tendencias del consumo. Ejemplos de ello puede ser la
disminucién de matrimonios, el retraso de la incorporacion de los jovenes

al trabajo o la tendencia a que los dos miembros de la pareja trabajen.

- Medio ambiente: la gente esta muy sensibilizada con el medio ambiente y los

problemas que a éste le afectan, por lo que los materiales con los que estén fabricados



los productos a importar, no tienen que ser perjudiciales para el medio ambiente y las
fabricas tienen que cumplir las normativas de fabricacion para la conservacion del

mismo.

- Calidad de vida: el incremento o disminucion de los recursos econdémicos,

afectard notablemente al consumo.

- Sequridad vy conflicto social: cuando la tendencia de dichos factores sea

negativa, la empresa tendra que recortar las nuevas inversiones.

- Conductas de consumo: existen multiples factores que influyen en los cambios

de los consumidores, como por ejemplo la utilizacion de nuevos canales comerciales,
compra por internet, menor tiempo para tareas domésticas, sensibilidad por el medio

ambiente, etc.

- Defensa al consumidor: en la actualidad, existe una tendencia a que el

consumidor esté cada vez mas protegido y, sobretodo, informado de sus derechos.

- Fuerza sindical: la evolucién y fuerza sindical, es un factor importante ya que

puede incidir directamente en la competitividad con empresas del exterior. Ejemplo de

ello, son las diferencias de salarios minimos.

- Las modas V estilos de vida: Actualmente la moda y estilos de vidas es algo de

mayor importancia, por lo que la empresa se verd afectada por los cambios en los modos

de vida de la sociedad vy, por ello, tendra que adecuar su actividad a ello.

A continuacion, para completar el analisis externo, realizaremos el método de las
5 fuerzas de Porter, una herramienta que considera la existencia de cinco fuerzas dentro

de una empresa:
1.- Rivalidad entre competidores
2.- Amenaza de entrada de nuevos competidores
3.- Amenaza del ingreso de productos sustitutos
4.- Poder de negociacion de los proveedores

5.- Poder de negociacion de los consumidores
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El clasificar estas fuerzas de esta forma permite lograr un mejor analisis del
entorno de la empresa a la que pertenece y, de ese modo, en base a dicho analisis, poder

disefiar estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a las

amenazas.
Competencia Amenaza
Potencial
Foder Megociador : ' Foder Megociador
Competidores en la
- Industria
5 d C d
SREERS Rivalidad entre ellas PEREERES
Amenaza

Sustitutos

Fuente: Porter, E. (2008).

1.- Rivalidad entre competidores

- Reduccion de empresas del sector: debido a la crisis actual, el niUmero de
empresas dedicadas al sector del mueble y tapiceria, que es donde trabajan los clientes
de M-Gestiones, es menor pero el nivel de rivalidad y competencia se mantiene o

incluso ha aumentado.

Haciendo referencia a M-Gestiones, las empresas existentes son empresas

distribuidoras, que importan ellas mismas la mercancia y luego las venden a los clientes
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espafoles, incrementandose mucho el precio de venta. Sin embargo, la forma de trabajo
de M-Gestiones es beneficiosa para las dos partes, por un lado M-Gestiones no asume
ningun riesgo porque no tiene que invertir dinero alguno para comprar mercancia y, por
otro lado, los precio para el cliente no se incrementa tanto porque los clientes compran
directamente al proveedor y, posteriormente, M-Gestiones les realiza una factura por las
gestiones realizadas.

- Almacenamiento de stock: para los clientes de M-Gestiones, el
almacenamiento de productos de importacion, es casi nulo ya que, aun trabajando con
una prevision de compra, el género que llega a sus almacenes, la mayoria de veces esta
vendido ya, a falta de servir al cliente final. Esto es debido a que M-Gestiones, una vez
termina la convencion que realiza para la presentacion del nuevo producto seleccionado,
les presta o vende dicho producto y el cliente si ve que funciona, realiza un pedido. En
el tiempo transcurrido entre que realizan el pedido y llega el género a su almacén, sus

puntos de ventas han ido vendiendo, por lo que, la mayoria del pedido esta vendido.

Por otro lado, haciendo referencia a M-Gestiones, al ser una empresa de gestion,
no tiene existencias, Unicamente compra genero para realizar la convencion, anual o
semestral, para presentar el nuevo género preseleccionado que, posteriormente, lo vende

a sus clientes para que lo testeen en sus tiendas.

- Minima diferenciacion de productos: en el sector de la tapiceria no existe gran
diferenciacion en el producto ya que la mayoria tienen las mismas caracteristicas, por
lo que el factor méas importante actualmente es el precio. De aqui, es donde nuestros

clientes se benefician ya que el producto de importacién es mucho més econémico.

Por otro lado, haciendo referencia al mueble, el mueble con el que se trabaja es
mueble de madera maciza, teniendo la misma ventaja, el precio, ya que en paises como

Vietnam, el precio de la madera es mucho mas econdmico que en Espafia.

- Ampliacién de la gama de productos: M-gestiones, actualmente ha ampliado su
gama de productos, incorporando también decoracion y complementos, para que
nuestros clientes puedan competir con las grandes superficies, como lkea, Conforama,
etc. Con esto, se ha conseguido una mayor facturacion y fidelizacion de los clientes
actuales.
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- Barrera de salida: los clientes de M-gestiones, son clientes importantes dentro
del sector, con muchos afios de experiencia, y aungue, actualmente no tengan unos

grandes beneficios, continGan en el sector.

- Clientes por zona: la forma de trabajar de M-Gestiones es siempre respetando
las zonas de cada cliente. Es decir, en cada ciudad o zona solo habra un cliente,

consiguiendo con ello que nunca ningln cliente sea competencia de otro.

- Publicidad: a la hora de negociar el precio para folletos, anuncios, etc., la
ventaja que consigue M-Gestiones para sus clientes es que suma la fuerza de cada uno
de ellos y consigue los mejores precios. Esto es un valor afladido muy importante que
hace que nuestros clientes valoren las gestiones realizas, ya que reducen sus costes en

publicidad.

2.- Amenaza de entrada de nuevos competidores

- Distribuidores: existen distribuidores que compran productos de importacion
pero que luego incrementan excesivamente los precios para cubrir sus costes, mientras
que la ventaja de nuestros clientes es que compran directamente a origen y luego,
M-Gestiones, emite una factura por las gestiones realizadas de un porcentaje
significativo del total del pedido realizado, siendo muy inferior a lo incrementado por
los distribuidores. Por lo que estos no son competencia directa de nuestra empresa.

- Grandes superficies: las grandes superficies podran ser competidores de los
clientes de M-gestiones y, como todos sabemos, los precios que consiguen son “los
mejores”. Pero, para poder competir con esos precios, M-gestiones realiza la
negociacion de volumen de compra y precios, uniendo la fuerza de compra de todos los

clientes, con lo que se consiguen precios muy competitivos.

- Oficinas en destino: M-Gestiones dispone de oficinas, con gente nativa, en
cada uno de los paises de donde nuestros clientes importan, por lo que es otro valor
afadido para competir con cualquier posible competidor. Dichas oficinas operan como
intermediarios entre la oficina de Espafia y los proveedores, pero sin ocasionarle ningin
gasto a M-Gestiones, ya que dichas oficinas cobran un % del total del pedido, que esta
incluido en el precio final que se le ofrece a los clientes.
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- Otras empresas dedicadas a realizar mismas gestiones: es muy dificil competir
con una empresa que tiene oficinas en origen y que ya esta establecida durante varios
afios en el sector, por lo que dichas ventajas hacen de barrera para posibles empresas
competidoras.

3.- Amenaza del ingreso de productos sustitutos

Los fabricantes espafioles estan reaccionando a la situacion actual, del gran
incremento de productos de importacion, pero sin poder lograr los precios tan
competitivos que tienen dichos productos.

Una oportunidad de negocio, que beneficiaria tanto al fabricante espafiol como a
los clientes de M-gestiones a la hora de la venta seria que, el fabricante espafiol,
fabricara los mismos productos importados pero “a la carta”. Esto significa que, como
los productos de importacion son estandar, dos o tres colores y una o dos medidas, los
fabricantes espafioles, podrian fabricar los mismos modelos pero con las caracteristicas
que quiera el cliente final. Normalmente, en los pedidos que realizan los clientes se
piden medidas estandar y colores estandar (blanco, negro, marrdn o gris en tapiceria).
De esta manera, el cliente final podra elegir entre un producto estandar mas econémico

0 un producto a la carta con un precio final mas elevado.

4.- Poder de negociacién de los proveedores

Los proveedores pueden aumentar su poder de negociacién con la amenaza de
aumentar sus precios o disminuir su calidad. Para evitarlo, propongo que se firmen

contratos con precios para un afio donde el proveedor se comprometa a cumplirlo.

Por otro lado, tanto en China, como en Malaysia o0 Vietnam, el mes de febrero es
un mes nulo para los fabricantes ya que es cuando celebran el “afio Chino”, es decir, su
fiesta de Navidad. Por lo que condicionan la programacion de compra de los clientes.
Ya que se cargaran mercancias hasta finales de Enero y no volveran a cargar hasta que

no se incorporen a finales de Febrero y fabriquen las mismas.
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Ademas, M-Gestiones tiene que conseguir firmar, con cada proveedor, un
contrato de exclusividad para Espafia, por lo que si algin cliente o cualquier otra
empresa del mismo sector quisiera comprar directamente al fabricante los mismos

productos que trabaja M-Gestiones, no podrian.

5.- Poder de negociacion de los clientes:

- Porcentaje de comisién: M-Gestiones cobra el mismo porcentaje de comision a
todos y cada uno de sus clientes pero, a final de afo, dependiendo del volumen de
ventas realizado a través de ella, se le realiza un rappel. De aqui que nuestros clientes no
tienen poder de negociacion de sus condiciones, sino que dependera de su volumen de

compras.

- Periodo de exclusividad: una ventaja de M-Gestiones hacia sus clientes es que
a un cliente se le mantiene la exclusividad de la zona siempre y cuando compre. Una
vez esté mas de dos afios sin comprar a través de ella, se busca otro cliente en la zona.

De esta manera, se “obliga” al cliente a comprar.

- Poder negociador de precios: M-Gestiones negocia los precios como un dnico
cliente, con los proveedores, uniendo la fuerza de cada uno de los clientes,
consiguiendo asi los mejores precios ya que no es lo mismo hablar de una compra de 2

0 3 contenedores al mes, que una compra de 15 o 20 contenedores al mes.

- Poder negociador de fletes: el tema del flete es uno de los factores que mas
puede influir en la variabilidad del precio final, pero M-Gestiones negocia las mejores
condiciones con las navieras, ya que, al igual que con los fabricantes, se negocian
condiciones uniendo la fuerza de todos los clientes como si fueran uno Gnico. Ademas,
se proporcionara a los clientes un estudio donde se muestre la evolucién de los precios
de los fletes segun la época del afio. De esta manera, los clientes de M-Gestiones

tendran informacidn suficiente para programar sus compras a lo largo del afio.

- Compra directa: los clientes de M-Gestiones podrian comprar directamente a
otros proveedores extranjeros para ahorrarse la comision por gestién que se le cobra,
pero no tendrian los valores afiadidos que ésta les proporciona: poder de negociacién de
grupo, realizacion de todos los tramites, etc.
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Para el analisis interno realizaremos un analisis funcional, el cual permite
identificar y describir los aspectos clave sobre los que se concretan los puntos fuertes y
débiles de la empresa.

- Funciones de marketing:

- Producto: EI producto por el cual M-Gestiones realiza sus
gestiones es un producto adaptado a las necesidades de un gran nimero
de clientes finales, ya que el producto es muy diverso (muebles de
madera maciza o muebles lacado alto brillo, sofés de piel con mecanismo
eléctrico, sofas camas, chaiselongue, etc.).

- Precio: el coste final de los productos que importan los clientes de
M-Gestiones, incluyendo los fletes y el tipo de cambio, siempre van a ser
mas econdmicos que los productos de fabricacion nacional, por lo que se
podra vender el mismo producto que la competencia y con las mismas
cualidades, pero a un precio inferior.

- Distribucion: la distribucién de los productos que importan
nuestros clientes, seran vendidos en las tiendas que cada uno de ellos
tiene distribuidas por su zona. Cada uno de ellos tiene una media de 5
tiendas en su zona. Ademas de estos clientes, M-Gestiones tiene un
cliente que es distribuidor por Espafia, es decir, importa a través de
nosotros y luego vende a clientes de Espafia. Para que no exista ningln
problema de competencia de género por zonas, este cliente tiene un
producto diferente al resto.

- Posicionamiento: Como ya se ha comentado anteriormente, los
clientes de M-Gestiones suelen ser los mas importantes de cada zona,
por lo que el posicionamiento global, es muy satisfactorio. Respecto a las
opiniones de los clientes finales, segun foros, tiene una opinién normal-
buena-muy buena de las tiendas y producto, quitando excepciones.

- Promocién y publicidad: M-Gestiones, utiliza como arma de
negociacion la suma de folletos de todos sus clientes para conseguirles
los mejores precios de impresion y disefio de sus folletos de publicidad.



Es decir, una empresa de publicidad y una imprenta, siempre daran
mejores precios si se negocia para la suma de folletos de todos los
clientes en global que si negocian uno por uno. Con ello consigue que
todos ellos pongan algun producto suyo en publicidad, con lo cual se

consigue un aumento de ventas de dicho articulo.

Funciones de produccion

- Andlisis de costes: Los costes de los productos de importacion,
como ya se ha comentado, tienen, sobretodo, la ventaja del precio, ya que
con caracteristicas iguales o muy similares, salen mucho mas

econdmicos.

- Calidad: Los productos de importacién, sobretodo de China,
estan catalogados como productos de mala calidad y el consumidor final
es reacio a la compra de dichos productos.

Para poder analizar la calidad de los productos importados por nuestros
clientes y la cantidad de incidencias ocasionadas en un afio a nuestros
clientes, se realiza un cuadro resumen donde se recogen todas las

incidencias del ultimo afio.
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TABLA 18: Relaciéon de incidencias en el aio.

PROBLEMA N° de
incidencias
Problemas de acabados:
Costuras mal cosidas 8
Falta de relleno en sofés 7
Piezas que no coinciden los agujeros 2
Telas descosidas o pieles rozadas 3
Sillas cojas 4
Problemas de desperfectos:
Cajas golpeadas y genero dafado 7
Genero mojado por transporte 2
Retrasos de produccion y llegada
de pedidos:
Retraso debidos a los materiales 5
Retrasos debidos por exceso de pedidos 2
en produccién
Problemas postventa:
Piel pelada antes de los 2 afios 18
obligatorios de garantia
Extraibles de asientos que no funcionan 5
Falta de relleno 12
Motores que no funcionan 9
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Continuacién tabla 18: Relacion de incidencias en el afio

Costuras rotas 7
Palancas de mecanismos rotas 3
Discrepancias con documentos
originales:
Falta de genero segun factura 3
Espacio libre en contenedor* 5

FUENTE: Elaboracion propia.

*M-gestiones ordena a sus proveedores que carguen el contenedor completo y no dejen
ningun hueco libre, ya que el transporte es un gasto elevado del total del precio final
del producto

Analizando el cuadro resumen de todas las incidencias que han sufrido los
clientes en un afio, se llega a la conclusion de que son muy elevadas y hay que tomar

medidas para solucionarlo.

Aunque los proveedores reconozcan sus errores y aceptan abonar, en préximo
pedido, la incidencia ocasionada, los problemas de calidad afectan a la reputacion de

la empresa.

- Funciones de recursos humanos:

- Sistema de reclutamiento: M-Gestiones dispone Unicamente de
dos personas en el departamento comercial y otras dos en el
departamento de contabilidad. El perfil de la persona que se necesita en
cada uno de los puestos tiene unas caracteristicas muy claras y precisas,
que cumplen cada uno de sus trabajadores.

- Capacidades técnicas: la caracteristica necesaria de cualquiera de
los trabajadores es el idioma del inglés, ya que cualquier gestion que se
realiza con las oficinas de origen 0 con proveedores se realiza en dicho

idioma.
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- Eficiencia: La eficiencia se mide con el andlisis de cada uno de
los pedidos, desde su realizacion hasta su descarga. Nuestros clientes,
cualquier problema que les surja en dicho transcurso nos lo hacen saber
para intentar mejorar corrigiendo dicho errores.

- Ambiente de trabajo: ElI ambiente de trabajo se mide por las
percepciones que el trabajador tiene y la opinion que se haya formado de
ella en términos de autonomia, estructura, recompensas, consideracion,
cordialidad y apoyo. Para favorecer dicho ambiente, todos los lunes se
realiza una reunion para exponer problemas, hacer comentarios, dar la

enhorabuena por algun trabajo muy bien hecho, etc.

Funcién econdmico-financiera:

- Estructura financiera: Con anterioridad se ha analizado la
estructura financiera de la empresa, en la que se obtiene como datos a
destacar: el amplio plazo de cobro a clientes, el elevado remanente y los
excesivos gastos de viajes. Datos que no son problemas sino que,
rectificandolos no harian mas que mejorar, ain mas, la situacion de la
empresa.

- Andlisis de riesgos: EIl beneficio de M-Gestiones es que al
realizar, Unica y exclusivamente gestiones, no asume riesgos a la hora de
realizar su actividad. EIl Unico riesgo que asume es el elevado gasto que
invierte en viajes para visitar ferias y que luego el género escogido, no
guste a los clientes. Pero por norma general, a dichas ferias se va con las
necesidades que nuestros clientes tienen por lo que es dificil equivocarse.

Investigacién y desarrollo

- 1+D: M-Gestiones siempre trabaja con el modelo de Investigar,
Desarrollar y Adaptar (+A), para conseguir cumplir con los objetivos que

nuestros clientes esperan.

Funciones organizacién vy direccién

- Estructura organizativa: como ya se ha comentado con

anterioridad, el personal de M-Gestiones, es muy reducido por lo que no



existen muchos escalones en puestos de trabajo. Ademas del gerente,
solo hay cuatro trabajadores mas, dos en el departamento comercial y dos
en contabilidad, beneficiandose asi de pocos sueldos, comunicacion total
de todos los trabajadores, etc.

M-Gestiones tiene que estar informado de cualquier cambio en la normativa
12520/2010, ya que influye en las importaciones de sus clientes, al igual que
en los aranceles o acuerdos entre paises, ya que cambian continuamente.

El encargado de la contabilidad de la empresa, tendra que estar al corriente
de cualquier cambio de normas mercantiles, laborales, etc.

El TIPO DE CAMBIO, es uno de los factores que influye en la decision de
compra de nuestros clientes ya que dependiendo del tipo de cambio de $ a €,
el producto saldrd mas o menos econémico.

“Mentalidad europea”: en produccion, prevision, trato, etc. Los fabricantes
Chinos y vietnamitas, tienen una manera de trabajar muy diferente a la
europea y, mediante muchos afios de trato con ellos, M-Gestiones esta
consiguiendo que apliquen algunas de ellas.

Respecto a los fletes, debido al tiempo que lleva M-Gestiones es dicho
mercado, ya sabe cuando le interesa a sus clientes comprar contenedores para
que tengan los menores gastos posibles en fletes.

La ventaja de negociar como un gran cliente en vez de como muchos clientes
pequefios, favorece en la obtencion de los mejores precios.

Las oficinas en origen, que funcionan de intermediarios entre proveedores y
M-Gestiones, aportan tranquilad y confianza a los clientes.

Los contratos de exclusividad de género para Espafia, son muy complicados
de conseguir, pero gracias al poder de compra que suman nuestros clientes,

es posible.
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5.- ANALISIS DE RR.HH.

El capital humano es uno de los recursos primordiales para asegurar la creacién
y sostenimiento de las ventajas competitivas de la empresa. Las habilidades, formacién
y experiencia de los trabajadores seran analizadas en este punto para contribuir a la

consecucion de los objetivos y estrategias de la empresa.

El analisis que se realizara a continuacién, proporcionara las siguientes ventajas

fundamentales:

- Detectar los aspectos positivos y los que se tienen que mejorar en la

composicion de la estructura humana de la empresa.

- Conocer la cualificacion de los empleados y ver si se corresponde con las
exigencias del puesto, y la potencialidad de estos, es decir, saber qué podran llegar a

ofrecer a la organizacion.

- Describir las responsabilidades que definen cada puesto y las cualidades que
debe tener la persona que lo ocupe, promocionando el desarrollo del liderazgo.

- Conocer el coste y productividad de los recursos humanos.

- Disponer de informacién sobre la motivacion y satisfaccion de las personas en
el trabajo, pues es la que va a permitir canalizar la capacidad y potencialidad de los
trabajadores hacia la eficiencia y consecucion de los objetivos.

- Nos permitird tomar decisiones enfocadas a mejorar la eficiencia de los
recursos humanos y a predecir su evolucién futura, con el fin de contribuir a la

consecucion de los objetivos y estrategias de la empresa.

- Ayudar y prestar servicios a la organizacion, tanto al gerente como a los
empleados.

- Capacitar y desarrollar programas, cursos y toda actividad que vaya en funcion

del mejoramiento de los conocimientos del personal.
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- Llevar el control de beneficios de los empleados.

- Garantizar la diversidad en el puesto de trabajo, ya que permite a la empresa

triunfar en los distintos mercados nacionales y globales.

La administracion de recursos humanos tiene como objetivo el mejoramiento

continuo del desempefio y las aportaciones del personal a la organizacion, en el marco

de una actividad ética y socialmente responsable.

Los objetivos de la administracion de recursos humanos pueden dividirse en 4

objetivos primordiales:

Objetivos sociales: La administracion de recursos humanos debe repercutir
en la sociedad de manera que contribuya a esta. Es por eso que en las
organizaciones deben cuidarse practicas discriminatorias que falten a su
compromiso ético con la sociedad.

Objetivos corporativos: es responsable de los logros de los objetivos de la
empresa. Puede servir de instrumento para facilitar el logro de las mismas.
Objetivos funcionales: La administracion de recursos humanos debe
contribuir de forma razonable a la organizacién, un uso insuficiente o
excesivo de los recursos puede desequilibrar la empresa

Obijetivos personales: La administracién de recursos humanos es un medio
para satisfacer las necesidades individuales de los integrantes de una
organizacion, de modo que cada individuo se sienta realizado en la

realizacion de sus labores.

Las actividades se pueden dividir en las siguientes:

Planificacion: Se deben prever las necesidades futuras de la empresa.
Desarrollo: Mediante el desarrollo de los empleados pueden satisfacerse las
necesidades de la empresa.

Evaluacion: Es totalmente necesaria para notar el desempefio de los
empleados, y las posibles modificaciones que haya de hacerse.
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- Compensacién: Son las ganancias que devengan los empleados por sus
aportes a la empresa.

- Control: Deben aplicarse controles para evaluar la efectividad y garantizar el
éxito de la empresa.

M-Gestiones es una empresa que no dispone de mucho personal, ya que las
oficinas en origen realizan parte del trabajo.

A continuacion se realizard el organigrama de la empresa, incluyendo las
oficinas en origen, como parte de la empresa, aunque sean oficinas independientes y que

no le repercute a M-Gestiones gasto alguno.
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GRAEFICO 20: ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

DIRECCCION

DEPARTAMENTO

DEPARTAMENTO
COMERCIAL

COMERCIAL 1
COMERCIAL 2

OFICINA DE |

CONTABILIDAD

L,

DIRECTOR
FINANCIERO

CHINA

OFICINAS EN
ORIGEN

OFICINA DE

VIETNAM
OFICINA EN CORTABES
MALAYSIA

FUENTE: Elaboracion propia

A continuacion, se procedera a la descripcion de los puestos de trabajo mediante
la identificacién de los mismos, un resumen de la tarea a realizar, las obligaciones,

responsabilidades y especificaciones del cargo y cualificaciones minimas.

Direccion: El gerente de la empresa es el representante legal de la misma, el cual
tiene facultades para ejecutar los actos y contratos acordes con la naturaleza de su cargo
y que se relacionen directamente con el giro ordinario de los negocios de la empresa.
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Como funciones destacadas tiene la funcién de marcar los objetivos, disefiar la
metodologia para conseguirlos, controlar si se han cumplido o no y ver el motivo por el

cual algunos objetivos no se han alcanzado.

Ademas, el gerente de la empresa realiza las siguientes funciones:

- Es la persona que tiene mayor responsabilidad dentro de la misma y el
encargado de tomar las decisiones méas importantes de la misma.

- Es quien crea y mantiene relaciones con los clientes y los proveedores para
mantener un buen funcionamiento de la empresa, ademas de ser la imagen de
la misma.

- Elige los productos para presentar a los clientes en sus visitas a las diferentes
ferias internacionales.

- Firma los contratos y acuerdos.

- Aporta los contactos y las relaciones empresariales para obtener los objetivos
fijados.

- Aprueba los presupuestos previstos para cada afo y revisa el cumplimiento de
los mismos.

- Intenta crear el maximo valor afiadido a sus servicios.

- Realiza evaluaciones para comprobar el cumplimiento de las funciones de
cada departamento.

- Intenta disponer de una vision global de la empresa y del entorno, para no
equivocarse en sus decisiones.

- Intenta obtener el mejor resultado de todos sus trabajadores.

- Intenta organizar y motivar a su equipo Y, sobretodo, tiene como objetivo que
el ambiente de trabajo sea el propicio.

- Intenta optimizar los recursos necesarios.

- Se encarga de la contratacion y despido del personal.

- Busca mejoras constantes.

- Firma todos y cada uno de los documentos de cobro/pago para llevar un

control de los mismos.
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Departamento comercial: dicho departamento esta compuesto por dos personas

con responsabilidades diferentes.

Comercial 1: es el encargado de todo lo relacionado con la tapiceria. Es decir, el
que realiza todas las gestiones desde que un cliente pasa un pedido hasta que lo recibe
en su almacén. Los pedidos de tapiceria son siempre realizados por fabricantes chinos.

Las funciones que desemperia, son las siguientes:

- Recepcion de los pedidos.

- Envio de los pedidos a oficina de origen y proveedor.

- Envio de proformas a clientes para la apertura de la carta de crédito.

- Confirmacién al proveedor de la apertura de la carta de crédito por el cliente y
confirmacidn para que se empiece la fabricacion.

- Una vez la mercancia esté fabricada, gestionar con la naviera la reserva de
buque, fecha de carga, fecha de llegada, etc. y tener siempre informado al
cliente nacional de las fechas.

- Una vez tengan la confirmacion de descarga del contenedor en el almacén del
cliente, informar al departamento de contabilidad para que facture las
comisiones correspondientes.

Ademas de todo el proceso que los pedidos requieren, dicho comercial se

encarga también de:

- Realizar los dossiers necesarios para los clientes.
- Gestionar las incidencias que puedan aparecer.
- Enviar cualquier informacion que el cliente pueda necesitar: fichas técnicas,

fotos, etc.

Comercial 2: es el encargado de todo lo relacionado con el mueble. Es decir, es
el que realiza las mismas funciones que el comercial 1, pero para pedidos de muebles.
Los pedidos de muebles son siempre realizados por fabricantes de Vietnam o Malaysia.

Ademas de realizar las mismas funciones que el comercial 1, dicho comercial

tiene otras funciones adicionales:

- Lleva el tema de los nuevos proyectos y nuevos productos.

- El trato con proveedores.
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- Es la persona que acomparia al gerente en sus viajes a ferias.

Ademés del conocimiento del inglés, que es el idioma que se utiliza para la
comunicacion con proveedores y oficinas de origen, el Gnico conocimiento que tienen

que tener los comerciales de M-Gestiones son conocimientos de comercio exterior:

Formas de pago, sobretodo carta de crédito y reléase, que son las formas mas

utilizadas por los clientes.

Conocimiento de los documentos necesarios para el despacho de aduanas de los
contenedores: factura original, PackingList y el Bill of Lading.

Para ello, la empresa los ha formado con varios cursos de comercio exterior.

Departamento contable: dentro de dicho departamento existen dos personas, el

director financiero y el contable.

Director financiero: es el encargado de la gestion financiera de la organizacion.

Es responsable tanto de la planificacion, como de la ejecucién e informacién

financieras.

- Las funciones que desempefia son:
- Establecer los presupuestos anuales.
- Gestionar la estructura financiera de la empresa.
- Realizar la planificacion financiera.
- Buscar los recursos financieros necesarios y mas econémicos para la actividad
de la empresa.
- Determinacion de la politica de dividendos més conveniente.
- Realizar un analisis de los resultados de cada estado financiero.
- Elaborar las declaraciones de impuestos y llevar el seguimiento oportuno de
los mismos, es decir, presentacion, pago, etc.
- Presentar Estados Financieros en las fechas establecidos de acuerdo con el
cronograma correspondiente.
- Realizar andlisis de la informacién contable con el fin de brindar informacion

que ayude a la toma de decisiones por parte de la Gerencia.
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- Estar permanentemente actualizado sobre las normas y politicas que en
materia contable, tributaria, comercial, etc., sean establecidas y que afecten a
la empresa.

- Elaborar y verificar el adecuado cumplimiento de obligaciones fiscales.

- Participar activamente en la definicion de la estrategia de la empresa,
identificando y evaluando riesgos y oportunidades

Los conocimientos necesarios del director financiero para poder realizar
correctamente sus funciones son conocimientos de contabilidad, matemaéticas
financieras, legislacion mercantil y fiscal y analisis de inversiones.

El director financiero estd plenamente capacitado para su puesto ya que tiene
una formacién superior en finanzas, gestion y contabilidad. Ademas, ha trabajado varios
afios en auditoria externa y también en el departamento de contabilidad.

Contable: es el encargado de desarrollar la contabilidad interna de la empresa
aplicando las normas vigentes.
Las funciones que desempefia:

- Elaborar los estados financieros mensuales y anuales.

- Llevar actualizados y controlar los cobros y pagos correspondientes.

- Realizar la facturacion de las comisiones correspondientes a cada gestion
realizada.

- Llevar una adecuada conservacion y archivo de la informacion contable y
libros, acorde a las normas legales.

- Llevar el control de las cuentas de clientes, bancos, etc.

- Manejo y cuadre de caja.

- Verificar el cumplimiento de las normas administrativas, legales y fiscales
vigentes en materia de contabilidad.

- Estar permanentemente actualizado sobre las normas y politicas que en
materia contable, tributaria, comercial, etc., sean establecidas y que afecten a
la empresa.

- En épocas de incremento de faena, ayudar a los 2 comerciales a cualquier

tarea.
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Los conocimientos que tiene que tener la persona que ocupa este puesto son los
conocimientos necesarios para poder llevar correctamente la totalidad de la contabilidad
de la empresa. La persona que ocupa este puesto es licenciada en administracion y
direccion de empresas y tiene un MBA, por lo que estd capacitada para realizar sus
tareas.

Oficinas en origen: dichas oficinas tienen como funcién béasica la

intermediacién entre la oficina de Espafia y los proveedores.

Disponer de dichas oficinas en origen, ayuda a M-gestiones a solucionar
cualquier problema que pueda aparecer y a que las gestiones que se realicen, sean mas
agiles y seguras.

Las empresas que miran hacia el futuro, saben que diariamente se producen
cambios y que es mejor estar preparado que reaccionar. Uno de los puntos importantes a
tener en cuenta, es la visién de la gestion de los recursos humanos, que cada vez capta
mayor importancia, como ya nos comentaba Miguel Ordofiez en su libro: “La nueva

gestion de los recursos humanos”(1995):

“En visperas del siglo XXI aparecen ya un nuevo modelo de empresa cuyos
parametros comienzan a dibujarse: internacionalizacion, innovacién y creatividad,
adaptacion a los nuevos valores sociales, competitividad, orientacion al cliente y a la
calidad total... En este nuevo modelo empresarial la dimension humana emerge con
claridad para situarse en el mismo centro estratégico y, desde ese centro, pilotar la

travesia con renovados modelos de gestion.

De lo viejo a lo nuevo, del ayer al mafana y, sin dejar de estar asentados en el
presente, construir asi el futuro. No en balde se ha dicho que el futuro es, en una gran
medida, el presente bien hecho. Para la construccién del futuro estan invalidados
muchos de los viejos moldes, anclados todavia en la larga etapa de cirugia de guerra —
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ya superada aunque todavia no concluida — en la que ha predominado el afan por ese

dimensionamiento reductor de los Recursos Humanos. Hoy ya, y cada vez mas en el

futuro, no se trata tanto de reducir como de gestionar nuestros Recursos Humanos;

pero esta eficacia gestora necesita de nuevos modelos, la blasqueda — y el hallazgo

también — de nuevos modelos...”

Existen dos tipos de enfoques de los recursos humanos:

Enfoque Reactivo: cuando se toman decisiones para solucionar un problema

de recursos humanos que ya ha aparecido.

Enfoque Proactivo: cuando se toman decisiones anticipandose al surgimiento

de cualquier problema, es decir, consiste en anticiparse a los problemas y
dificultades que puedan surgir en un futuro y planificar las acciones precisas

para evitarlo o minimizarlos.

Para conseguir ser eficaces, se tiene que optar por el enfoque proactivo, ya que

constituye un avance significativo en la labor de mejorar la productividad de la empresa

y se encarga de prever los posibles problemas que puedan presentarse, ademas de,

realizar acciones para anticiparse a ellos.

Para ello, se propone que M-Gestiones adopte los siguientes cambios:

Realizacién de un documento donde se describa cada uno de los puestos de
trabajo, con sus correspondientes tareas a realizar y los objetivos a cumplir.
Dicho documento se actualizara siempre que sea necesario, asi cada uno de los
trabajadores sabra realmente cuales son sus tareas y objetivos.

Todos los trabajadores son importantes para la organizacién, por lo que
cualquier programa de formacion necesario, sera aceptado por la empresa.
Todo trabajador conocera los resultados que se espera obtener de él.

Se intentara tener motivado a cada uno de los trabajadores ya que un
trabajador motivado, disfruta con su trabajo y, por lo tanto, tiene un
rendimiento 6ptimo.

Todos los trabajadores tendrdn que estar interrelacionados ya que, aunque
cada uno tenga su trabajo definido, habr& informacién que tendrd que estar
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disponible para todos. Por ejemplo, la fecha de llegada de un contenedor al
puerto: es informacion que sabe el comercial 1, pero éste, le tendra que
informar al contable para que facture las comisiones correspondientes a la
gestion de dicho contenedor. Para evitar cualquier problema, se realizara un

cuadro con toda la informacién necesaria para cada uno de los trabajadores.

Ademas hay que intentar que los empleados sean también personas proactivas,
es decir, que si no obtiene los resultados deseados, emprenda constantemente nuevas
acciones y genere cambios constructivos en su entorno. Otras caracteristicas de las

personas proactivas son:

Estan buscando continuamente nuevas oportunidades.

- Se marcan objetivos efectivos orientados al cambio.

- Se anticipan y previenen problemas.

- Hacen cosas diferentes, o actian de forma diferente.

- Emprenden la accion y se aventuran a pesar de la incertidumbre.
- Perseveran y persisten en sus esfuerzos.

- Consiguen resultados tangibles, puesto que estan orientadas a resultados.

La empresa, teniendo un enfoque proactivo de recursos humanos puede prever

futuras necesidades como por ejemplo:

- Futuros puestos de trabajo necesarios o innecesarios.
- Redisefios organizativos proyectados.

- Promociones previstas.

- Posibles movimientos internos.

- Cobertura de reservas para puestos clave.

- Fluctuacién potencial.

- Posibles licencias necesarias.

- Situacion del mercado de recursos humanos.
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La correcta gestion de los recursos humanos comienza con su adecuada
seleccion, planificAndose en funcidn de las necesidades cualitativas y cuantitativas de

las organizaciones.

La adecuacién de la persona al puesto y al entorno, constituye un factor clave en
la futura eficacia del desempefio, asi como su incidencia directa en la obtencién de

resultados para las empresas e instituciones.

Partiendo de un minucioso analisis del puesto a cubrir podra disefiarse el perfil
requerido que permitird efectuar el reclutamiento necesario tras el que se realizaran las

entrevistas y pruebas de seleccion que llevaréan a la valoracion final de las candidaturas.

El reclutamiento es el procedimiento mediante el cual se atrae a candidatos
cualificados para ocupar un puesto vacante. Podra realizarse mediante un proceso

interno o externo.

- Reclutamiento interno: sera cuando la empresa intente ocupar el puesto
vacante con personal de la misma empresa. Es necesario conocer los recursos
humanos disponibles para determinar los mejores candidatos al puesto y se
aconseja, normalmente, cuando hay que ocupar un puesto vacante en la
direccion, que requiere confianza, experiencia y conocimiento de la empresa.

- Reclutamiento externo: sera cuando, al existir determinada vacante, la
organizacion intenta cubrirla con personas o candidatos externos atraidos por
las técnicas de reclutamiento. Es necesario conocer las caracteristicas del
mercado de trabajo y se utiliza, normalmente, para puestos con una alta

rotacion que forman la base de la pirdmide jerarquica.

La seleccién es el proceso mediante el cual se elige, de entre un conjunto de
solicitantes, la persona que mejor se ajuste a las caracteristicas del puesto de trabajo
vacante identificando los conocimientos, actitudes y valores humanos del candidato.

Este proceso debe contar con las siguientes caracteristicas (Valle, 1995):
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- Validez
- Fiabilidad
- Determinacién del criterio o norma de comparacién para tomar la decision

final.

La formaciones el conjunto de actividades cuyo propdsito es mejorar el
rendimiento presente y futuro del empleado, aumentando su capacidad a través de la
mejora de sus conocimientos, habilidades y actitudes. (Dolan, 2003)

Respecto a M-Gestiones, al ser una empresa pequefia con muy poco personal,
todas las gestiones de reclutamiento y seleccion de personal para los posibles puestos o
puestos actuales, son realizadas por la propia empresa, mas concretamente, por el

gerente.

Por otro lado, en la actualidad, la formacidn cobra fuerza y se convierte en una
pieza clave para el éxito de la empresa debido a los permanentes cambios. Debido a
ello, M-Gestiones planifica la formacién continua de sus trabajadores. Mediante dicha
formacién, se pretende mejorar la competencia del personal, es decir, potenciar y
desarrollar al trabajador, en su puesto de trabajo y, con ello, que repercuta en el
funcionamiento global de la empresa.

Para ello, se propone que M-Gestiones utilice cursos bonificados, es decir, cursos que la
empresa paga pero que posteriormente se desgrava por lo que no le cuestan nada. Todas
las empresas que cotizan a la Seguridad Social, tienen un crédito anual disponible para
financiar la formacién de sus trabajadores y, del cual, se pueden beneficiar todos los
trabajadores en activo que estén empleados en un centro de trabajo en Espafia y que
coticen en el Régimen General de la Seguridad Social.

Los cursos que se proponen para el personal de M-Gestiones, son los siguientes:

- La persona encargada de toda la contabilidad de la empresa (nominas,
impuestos, facturas, etc.) debe mantenerse al dia en todas las actualizaciones
existentes, ya sean a nivel contable, fiscal, laboral o juridico, ya que es la
propia empresa quien lleva la contabilidad y elabora los impuestos y néminas,
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sin requerir asesoramiento empresarial externo. Por ello, existe un curso de
contabilidad general, actualizado con las nuevas normas que se introdujeron
oficialmente hace unos afios, el cual incluye todos los nuevos aspectos a tener
en cuenta para llevar una correcta contabilidad. El curso es presencial y tiene
una duracion de 120 horas.

- Un curso que se propone para que se realice por todo el personal de la empresa,
tanto por el gerente, como por los comerciales y departamento financiero, es
un curso de inglés de negocios ya que la comunicacion con proveedores es, la
mayoria de veces, en inglés. El curso es presencial y tiene una duracion de 144
horas.

- Las dos personas encargadas del departamento comercial, necesitan tener
nociones necesarias para realizar una buena gestion de importacion. Existen
cursos mediante los cuales se obtienen conocimientos sobre las normas
aduaneras, el manejo habil y profesional de los procedimientos aduaneros,
nociones basicas para la clasificacion aduanera de las mercancias, las reglas de
origen de las mercancias, la valoracion de las mercancias ante la aduana, el
calculo de la deuda tributaria, etc. Algunos de dichos cursos son:

= Gestion de las importaciones segin normas de la Unién Europea: curso
presencial de 24 horas de duracién.

= Especialista en comercio exterior: Curso presencial de 100 horas de
duracion.

= Curso on-line: como importar de China.

Con dichos cursos conseguiremos tener formados a los trabajadores sin

ningun gasto.

"Puedes sofiar, crear, disefiar y construir el lugar mas maravilloso del mundo... pero se

requiere de personas para hacer el suefio realidad" - Walt Disney (1985).

Son las palabras de un empresario, que realmente logrd crear una empresa en

donde el ambiente laboral es increible. La empresa se encuentra incluida en la lista de
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Forbes 100 y su marca es una de las tres mas reconocidas del mundo junto con Coca-
Cola y Nike (http://www.forbes.com, 2013).

El clima organizacional es el conjunto de percepciones de los trabajadores de
una empresa que influyen sobre los comportamientos, las practicas y procedimientos,

afectando a su rendimiento.

Las percepciones y respuestas que abarca el clima organizacional se originan en
una gran variedad de factores, relacionados con el liderazgo y practicas de direccién
(tipos de supervision: autoritaria, participativa, etc.), con el sistema formal y la
estructura de la organizacién (sistema de comunicaciones, relaciones de dependencia,
promociones, interaccion entre sus miembros, etc.) y aspectos de tipo econdémico

(remuneracion, sistemas de incentivos, apoyo social).

Por lo tanto, en la creacién del clima laboral cada empleado aporta su percepcion
de la realidad, pero sera la realidad compartida, es decir, la realidad mayoritaria la que

ofrezca una vision del clima o ambiente global de una organizacion.

Un ambiente laboral ameno, serd una ventaja competitiva para la empresa, ya
que la calidad, la productividad y el mejor desempefio de los trabajadores, tiene una

relacién directa con el ambiente.

Segun la teoria de los profesores Litwin y Stinger, se establece nueve factores

que a criterio de ellos, repercuten en la generacion del clima organizacional:

- Estructura: Hace referencia a la forma en que se dividen, agrupan y coordinan
las actividades de las organizaciones en cuanto a las relaciones entre los
diferentes niveles jerarquicos, indistintamente de la posicion en el nivel. Su
fundamento tiene una relacion directa con la composicion organica, plasmada
en el organigrama, y que comunmente conocemos como estructura
organizacional. Dependiendo de la organizacién que asuma la empresa, para
efectos de hacerla funcional sera necesario establecer las normas, reglas,
politicas, procedimientos, etc., que facilitan o dificultan el buen desarrollo de
las actividades en la empresa, y a las que se ven enfrentados los trabajadores
en el desempefio de su labor. El resultado positivo o negativo, estara dado en
la medida que la organizacion visualice y controle el efecto sobre el ambiente

laboral.
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La conformacion de una adecuada estructura organizacional en la empresa,
facilita o dificulta el flujo de las comunicaciones, aspecto transcendental en
cualquier tipo de comunidad que aspire a convivir de la mejor manera.

Responsabilidad: Este aspecto necesariamente va ligado a la autonomia en la

ejecucion de la actividad encomendada y guarda a su vez, una estrecha
relacion con el tipo de supervision que se ejerza sobre las misiones dadas a los

trabajadores.

Es el sentimiento que los miembros de la organizacion tienen acerca de su

autonomia en la toma de decisiones relacionadas con su puesto de trabajo.

Recompensa: Se mide como la percepcion que tienen los miembros de la
empresa sobre la adecuacion de la recompensa recibida por el esfuerzo y
dedicacion aportados a la misma y, ante todo, por los buenos resultados
obtenidos en la realizacion del trabajo.

Un salario justo y apropiado, acorde con la actividad desarrollada, constituye
el primer incentivo en una relacion laboral. Pero es importante no olvidar
que a pesar de que el salario justo y los resultados del trabajo logren el
equilibrio esperado, a los trabajadores les gusta tener un reconocimiento
adicional.

Desafio: En la medida que la organizacién promueva la aceptacion de riesgos
calculados a fin de lograr los objetivos propuestos. Los desafios ayudaran a

mantener un sano clima competitivo, necesario en toda organizacion.

Relaciones: Estas se fundamentaran en el respeto interpersonal a todo nivel, el
buen trato y la cooperacién, con sustento en base a la efectividad,
productividad, utilidad y obediencia, todo en limites precisos, sin que se torne
excesivo. Sera la percepcion por parte de los miembros de una empresa acerca

del ambiente de trabajo entre todos los empleados.

Cooperacion: Esté relacionado con el apoyo oportuno, con el nacimiento y
mantenimiento de un espiritu de equipo en vias de lograr objetivos comunes

relacionados a su vez, con los objetivos de la empresa.

Estandares: Las normas de rendimiento, tendran que ser fijadas con sentido de
racionalidad y ante todo de que puedan ser logrados sin exagerar los esfuerzos
necesarios para ello. Serd la percepcién que tengan los empleados de la

justicia o equidad de dichos estandares.
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- Conflicto: El conflicto siempre sera generado por las desavenencias entre los
miembros de un grupo. Este sentimiento bien podra ser generado por motivos
diferentes: relacionados con el trabajo o bien con lo social y podré darse entre

trabajadores de un mismo nivel o en la relacion con jefes o superiores.

- Identidad: Es el orgullo de pertenecer a la empresa y ser miembro activo de
ella y tener la sensacién de estar aportando sus esfuerzos por lograr los
objetivos de la organizacion.

Cada uno de los nueve aspectos mencionados, produce diferentes tipos de
percepcion en los empleados, que afectan de manera directa en la moral laboral

individual y, la suma de todas ellas, forman el clima organizacional.

La forma como se perciban cada una de los elementos, produce en los
individuos, una variada gama de actitudes, positivas o negativas, de acuerdo a las
circunstancias y a la forma como éstas se evalten. De ahi que el clima organizacional

refleje la interaccion entre caracteristicas personales y organizacionales.

La generacion de un adecuado clima organizacional guardara una relacién
directa con la calidad del liderazgo en la empresa, lideres cercanos, que motiven,
formen equipos interdisciplinarios y que les den la mayor importancia a las

comunicaciones, sera el eje fundamental en las relaciones.

Por su parte, un clima organizacional negativo, repercutira directamente en los
objetivos de la empresa, ya que podra generar un mal ambiente laboral, una repercusion
negativa en la satisfaccion de los trabajadores, un aumento de conflictos internos,
disminucion en la productividad, alta rotacién, inadaptacion, ausentismo, baja
innovacién o creatividad, entre otros, y por todo ello, podra afectar también a los

resultados econémicos de la empresa.

Es de extrema importancia que las empresas trabajen sobre su capital intelectual,
es decir, el trabajador, y aprovechen las consecuencias favorables generadas por un
excelente clima organizacional.

Resultara dificil, que la direccién de la empresa, por mera observacion, pueda
hacerse a un concepto centrado de lo que acontece en la empresa y que pueda estar

repercutiendo de una u otra manera en el clima organizacional.
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Las organizaciones requieren contar con mecanismos de medicion periodica de
su clima organizacional que estad ligado con la motivacion del personal y con los

resultados esperados por la empresa en sus actividades del dia a dia.

El mecanismo mas utilizado es el de las encuestas directas, aplicadas a los
trabajadores de una organizacion con la intencién de medir aspectos preestablecidos de
manera especifica, que obviamente estaran ligados de manera directa con la situacion

particular de cada empresa.

Un aspecto muy importante a tener en cuenta cuando se realiza una encuesta de
clima laboral es el anonimato si queremos asegurar la maxima sinceridad en las
respuestas. La subcontratacion de empresas externas para la realizacion de las encuestas

es en este caso una garantia de anonimato adicional para los empleados.

En general, los cuestionarios de clima laboral suelen estar formados por los tres
siguientes tipos de preguntas:

- Preguntas demogréaficas y de segmentacion: Nos permiten
adquirir informacién acerca del encuestado que usaremos
posteriormente para enriquecer el andlisis grupal de los

resultados.

- Preguntas de clima laboral: Nos permiten valorar los factores
determinantes de la motivacidn. Esta es la parte mas critica de las
encuestas de clima, puesto que debe contener las preguntas
precisas que evallan los factores adecuados que forman parte del
clima laboral de la empresa. La mayoria de las empresas que se
dedican a realizar encuestas de clima ya cuentan con patrones de

encuestas que adaptan a la singularidad de las empresas clientes.

- Preguntas abiertas: Nos permiten adquirir un conocimiento mas
cualitativo del clima laboral, que nos ayudara a modular los

resultados obtenidos mediante los otros cuestionarios.

Es importante afrontar la realizacién de una encuesta de clima laboral con unas
expectativas temporales claras de lo que representa un proyecto de este tipo. La
duracion de un proyecto de evaluacion del clima laboral raramente es inferior a uno o

dos meses, puesto que es necesario pasar por diversas fases:
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- Fase de disefio de la encuesta: Es la fase donde se definen los

factores, las preguntas, el tipo de escala de respuestas, la muestra,
las variables de segmentacion y el formato de la encuesta.

- Fase de comunicacion: Definicion e implementacion de la

estrategia de comunicacion a los empleados

- Fase de realizacién de la encuesta: fase en la que se van

recibiendo las encuestas realizadas. Dichas encuestas se podran
recibir en papel o en formato electrénico, pero siempre respetando

el anonimato.

- Fase de analisis y comunicacion de resultados: Obtencion de

resultados, generacion de informes y definicion de la estrategia a
seguir. Una vez la direccion de la empresa ya ha analizado los
resultados, es conveniente comunicar los resultados globales a
todos los empleados. Esto permite implicarles en el proyecto de
clima, lo que redundard en una motivacion adicional vy

posibilitara una mayor participacion en las encuestas futuras.

Finalmente, los resultados obtenidos en la medicién, una vez analizados y
debidamente ponderados, deben conducir a un plan de accidén que tienda a corregir las
situaciones consideradas problemas o que pudieran ser en cierto grado causante de

malestar emocional y comportamental en los trabajadores.

Para poder analizar el clima organizacional de M-Gestiones, se adjunta, a
continuacion la encuesta realizada a los 4 trabajadores de la empresa, incluyendo las

respuestas en la misma (ANEXO 6):

A cada pregunta ha de responderse con una de las siguientes puntuaciones:
1: Sl sin duda alguna

2: Sl con alguna duda o matices

3: SI/NO ambas son validas

4: NO con alguna duda o matices
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5: NO sin duda alguna

(ver encuesta en Anexo 6)
Una vez realizado la encuesta, procederemos a analizar los resultados y a plantear un
plan de accidn para corregir los problemas:

Las conclusiones obtenidas son las siguientes:

- En la pregunta 13 sobre el dolor de espalda, dos trabajadores dieron una
puntuacion de 1 (si, sin ninguna duda) como respuesta, pero tras un estudio de
los puestos de trabajo (mesa, silla, etc.) se llega a la conclusion de que no es
debido a ninguna anomalia del mobiliario.

- Respecto a los reflejos en la pantalla del ordenador, de la pregunta 31, dos
trabajadores afirmaron que tenian con una puntuacion de 1, por lo que, tras
analizar cudl podia ser el problema, se llegd a la conclusion de que era debido
al reflejo del sol por no haber cortina. La solucion adoptada fue poner una.

- En la pregunta 22 y 23 se habla del frio en el lugar de trabajo, y tras que se
dieran puntaciones entre 2 y 3 se revisd la calefaccién y la puerta, para
solucionar el problema.

- Respecto a la respuesta unanime del personal a la pregunta 29, con una
votacién de 2, se llega a la conclusion de que hay que renovar los ordenadores
ya que estan obsoletos.

- Con las respuestas a las preguntas 36, 37 y 38, podemos afirmar que
M-Gestiones dispone de un personal proactivo y motivado ya que toman
decisiones por si mismos y, a su vez, responsabilidades.

- Existe un ambiente entre compafieros buenos, segun las preguntas 46, 47, 48,
50 y 51, lo cual beneficia a la empresa. Ademas de un trabajo en equipo
(pregunta 58) y una sensacion de jefe participativo( pregunta 57).

- Existe un trabajador que piensa que su trabajo, en el puesto que actualmente
ocupa, no esta suficientemente reconocido y considerado por su jefe (pregunta
67) y, ademas, que tiene un sueldo que no se corresponde con el trabajo
realizado (pregunta 72 y 80). Se analizan las néminas de los trabajadores y se

decide incluir en la némina una variable fija y otra variable.
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- Con la respuesta a la pregunta 33, de uno de los trabajadores, se saca la
conclusion de que hace falta comprar una impresora ya que uno de los
trabajadores no tiene ninguna a mano.

- La contestacion unanime de todos los trabajadores con una puntuacion de 4 a
la pregunta 59 (si se siente vigilado por su jefe) hace plantearse dicha

situacion ya que nunca viene mal ofrecer un poco de control a los trabajadores.

Para que cada trabajador se sienta “un poco controlado”, el gerente realizara
controles de estado de pedidos para los comerciales e pedira informes
mensualmente al contable para ver el estado de las cuentas.

- El personal tiene una gran confianza en continuar trabajando en la empresa
pero, dicha confianza, puede repercutir en que la gente se “relaje” un poco en
su puesto de trabajo. Para ello, se va a incorporar a la empresa a una persona
en préacticas, con un nivel alto de inglés y capacitada para cualquiera de los
puestos de la empresa.

El sistema de retribuciones se puede definir como la “compensacién econémica”
que percibe directamente el empleado por el puesto desempefiado, la labor realizada y la
continuidad en el trabajo. Por lo que, el salario seria la compensacion otorgada al
trabajador por el factor trabajo que desemperia sea cual sea el importe o la forma que
adopte.

Los salarios, son un gasto para la empresa pero, sobre todo, un elemento
primordial en la gestion directiva de la empresa como herramienta capaz de atraer y
mantener a los mejores profesionales, como elemento motivador de las personas y

apoyo a las orientaciones estratégicas de las empresas.

Para que la retribucion percibida sea la adecuada, las empresas desarrollan sus
propios sistemas retributivos basandose siempre en la legislacion vigente. Estas
retribuciones se calculan, por un lado, en funcién del puesto que ocupan, y en segundo

lugar por el desempefio que realizan dentro de su puesto de trabajo. Para su célculo, se

120



valorara econdmicamente el puesto de trabajo, es decir, se buscara un equilibrio entre la

responsabilidad de cada uno de los puestos y la situacién del mercado.

Ademas de la retribucién fija, cada vez mas, las empresas estan incrementando

las retribuciones variables, las cuales no estan ligadas ni al puesto ni al desempefio, sino

que estan basadas en los resultados obtenidos por el trabajador en un determinado

periodo de tiempo.

Para conseguir motivar a los trabajadores con el sistema de retribuciones

elegido, tendremos que tener en cuenta los siguientes agentes:

= Claridad en la politica retributiva: se valorara el puesto de

trabajo y se asignara el sueldo que corresponda, pero siempre

con su justificacion.

= Retribucion variable: con dichas retribuciones se conseguira

tener motivado al trabajador ya que serd una manera de

incrementar su salario por méritos propios, siempre que se

cumplan los siguientes requisitos:

Retribucion fija:

Estar claramente definida la relacion entre esfuerzo y
resultado como retribucion variable.

Ser alcanzable el objetivo.

Ser una cantidad apreciable con respecto al fijo.

No estar garantizada ni consolidada.

La parte fija del salario sera aquel que no dependa de los resultados obtenidos,

sino del puesto que se ocupa.

Existen dos tipos de retribuciones fijas:

- Retribucidn fija obligatoria: Es el minimo legal que la empresa debe pagar en

funcion del puesto y categoria profesional del trabajador y que vendra

regulado en el convenio colectivo. Esta retribucion puede constar de varios

conceptos, como salario base, antigliedad, complementos de puesto, etc.

- Retribucion fija voluntaria: Tiene como objetivo pagar la diferencia entre la

retribucion obligatoria y la establecida en el mercado para el puesto.
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Retribucion variable:

La retribucion variable dependera del valor afiadido aportado por el trabajador,

es decir, la parte de la retribucién total que esta directamente ligada con alguna variable

medible, y por tanto depende de los resultados obtenidos.

Razones por las que incluir las retribuciones variables:

Es un elemento motivador al darle la oportunidad al trabajador de progresar,
de innovar y desarrollar su interés personal, pasando a ser responsable de una
parte de su salario.

Premia a los trabajadores por su esfuerzo y resultados.

En épocas de crisis, los salarios no seran tan altos pero se seguira premiando a
“los mejores”

Incrementar las retribuciones fijas, en vez de incluir las retribuciones variables,
puede suponer una pérdida de competitividad

La retribucion variable incrementa a los empleados exitosos sus retribuciones
anuales por lo que es para la empresa una forma de atraer buenos

profesionales.

Para que las retribuciones variables tengan éxito y se consiga que tengan el

efecto deseado, habra que definir con claridad los siguientes factores:

Debe estar clara la relacién entre retribucién variable y el por qué se produce,
ademas, tendra que estar vinculada a resultados, claros, sencillos, faciles de
explicar y que respondan a la estrategia de la compafiia.

Debe existir una informacién y transparencia sobre el sistema y la evolucion
de las variables seleccionadas, con ello la empresa conoce la consecucion de
sus objetivos, y el trabajador el resultado de su esfuerzo.

La motivacion y el esfuerzo sera mayor cuanto mas pueda incidir el trabajador
sobre los resultados.

Nivel de agregacion: un nivel de agregacion alto supone una medida de mayor
calidad ya que se miden los resultados de la empresa, pero la contribucién
individual queda diluida, mientras que un nivel de agregacion bajo, medira los
resultados individualmente y entorpecera el trabajo en equipo.

Sistemas individuales, grupales o mixtos. Tendremos que decidir qué sistema

utilizar, ya que dependiendo de qué puesto se trate se utilizara uno u otro:
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normalmente para la direccion de una compafiia suelen ser de empresa o
mixtos, mientras que para puestos operativos individuales o de grupo.
Tendra que existir una proporcion adecuada entre la retribucion fija y variable,
ya que una variable muy pequefia no tendra efecto motivador para el
trabajador.
Las liquidaciones deberan ser anuales, ya que un periodo mas corto puede
hacer que los trabajadores se olviden de las prioridades y un periodo mas
largo, restara capacidad motivadora.
Se tendran que explicar con claridad las ventajas que obtendrén los
trabajadores con dichas retribuciones.
Debe estar claro juridicamente y mediante acuerdo firmado por todas las
partes el caracter variable de la retribucion y su relacion con la consecucion

0 no de unos determinados objetivos.

Los sistemas de retribucion méas empleados en la actualidad son los siguientes:

Primas: retribucion a muy corto plazo en entornos industriales o de
produccién, vinculadas a la produccion realizada, pero teniendo en cuenta
también variables como calidad y costos, aplicandose tanto por individuo
COMO a grupos.

Incentivos: retribucion variable a corto plazo concedida en entornos
comerciales y basada en la cifra de ventas conseguidas.

Bonos: retribucién a corto plazo a directivos, técnicos, mandos y, en general, a
personal cualificado, basados en la consecucion de objetivos medibles. A
diferencia de los incentivos, los bonos tienen un componente mucho mayor
relacionado con los resultados y de apreciacién subjetiva, basada en el
desempefio de la persona.

Gratificaciones: retribuciones que se conceden de forma totalmente subjetiva
por parte de la direccion por la consecucion de resultados excepcionales o por
un esfuerzo considerable. Si dicha retribucion se utiliza correctamente, puede
tener un caracter muy motivador.

Retribuciones variables a largo plazo: retribuciones destinadas a directivos
como acciones, opciones sobre acciones o bonos a largo plazo. Dichas

retribuciones tienen las siguientes ventajas:

123



= Permitir gestionar dos variables

= El tratamiento fiscal como renta irregular es mas favorable
que la renta del ejercicio.

= Permite evitar decisiones répidas sobre temas importantes de
posicionamiento de empresa, o rentabilidad que a corto plazo
no son palpables pero si son estrategias a largo plazo.

= Ayudan a establecer barreras de salida a personas claves en la

organizacion.

M-Gestiones, en la actualidad tiene a todos sus trabajadores con retribuciones
fijas, pero se propone modificar las néminas e incorporar una parte variable para, de
esta manera, conseguir que los trabajadores estén mas motivados y, ademas, realicen

correctamente su trabajo.

La diferencia de némina entre el comercial 1; 1.263,47 € (encargado del sector
de tapiceria) y el comercial 2; 2.201,03 € (encargado del sector del mueble), es debido,
sobre todo, a la mayor responsabilidad que tiene y por viajes que tiene que realizar a lo
largo del afio.

La modificacion que se recomienda para los comerciales es la siguiente:

Salario con parte fija y parte variable:

- Un sueldo base para los comerciales de 884.42 € para el comercial 1 y
1540.72 € para el comercial 2, lo que supone un 70% de su salario neto
anterior.

- La parte variable del sueldo, serd de un 0.5% del total de la facturacion del

mes.

Incentivos

Se entregaran incentivos de caracter mensual cuando se cumplan los siguientes

objetivos de cada uno de los pedidos:

- Se cumpla la fecha de carga y entrega de cada pedido.
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- Se realicen los controles de calidad (propuestos como mejora en el analisis
estratégico) en las fechas estipuladas.
- No existan discrepancias en la carta de crédito, ya que los clientes mandan
primero un borrador para que M-Gestiones lo modifique si hay algun error.
- No exista queja ninguna por parte del cliente.
El importe del incentivo sera de 10 € por contenedor facturado.

Para saber si este incentivo se tendra que abonar o no al trabajador, se mandara
mensualmente a cada cliente la siguiente encuesta para cada uno de los pedidos

descargados, donde se les pedira plena sinceridad:

Encuesta de calidad del servido prestado para el pedido

¢Se han cumplido las fechas de entrega en su almacén? SI NO

- ¢Se le ha mandado reportaje fotografico de los 4 controles de calidad? SI NO

- ¢Hatenido que realizar algin cambio en la carta de crédito? SI NO

- ¢Existe alguna queja al servicio prestado? SI NO (si la respuesta es si, por
favor, diga cual)

- Alguna propuesta de mejora u opinion.

Gratificaciones:

Se tendra en cuenta, por parte del gerente de otorgar gratificaciones a final de
afio a los trabajadores, que bajo su punto de vista, hayan realizado un trabajo destacable,
basandose, también, en la opinion de los clientes.

Existen épocas del afio, donde el trabajo aumenta, como por ejemplo antes de las
vacaciones del “Afio chino”, por lo que también se tendra en cuenta para dar una

gratificacion si corresponde.

M-Gestiones destaca por ser una empresa con enfoque proactivo de los recursos
consiguiendo, de esta manera, tomar decisiones anticipandose a los problemas y

conseguir evitarlos o minimizarlos al maximo. Si, ademas, se cuenta con un personal
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proactivo, nos ayudara a la obtencion de los objetivos fijados gracias a su continua
busca de oportunidades.

Otros aspectos muy importantes a tener en cuenta y que ayudaran a la obtencion
de los objetivos es conseguir un ambiente laboral agradable y la formacidn continua de
los trabajadores.
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6. - PLAN DE MARKETING
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6. - PLAN DE MARKETING

El plan de marketing es la herramienta basica de gestion que, cualquier empresa

que quiera ser competitiva en el mercado, debe utilizar.

La planificacion constituye un factor clave para minimizar riesgos y evitar el
desperdicio de recursos y esfuerzos. En este sentido, el plan de marketing es
imprescindible, ya que proporciona una vision clara de los objetivos que se quieren
alcanzar y, a la vez, informa de la situacién en la que se encuentra la empresa y el

entorno en el que se enmarca.

Esto permite definir las estrategias y acciones necesarias para la consecucion de
los objetivos en los plazos previstos.

El primer paso que hay que realizar para la correcta realizacién de un plan de
marketing, es un analisis exhaustivo tanto de la empresa como de todo lo que a ésta le
rodea.

Una primera parte consiste en un anlisis del entorno general, donde se analizan
los elementos no controlables por la empresa pero que afectan a la actividad de la
misma de un modo indirecto. (Dicho analisis se ha realizado en el punto 4.2.)

La segunda parte consiste en realizar un andlisis interno para detectar las

debilidades y fortalezas de la empresa. (Dicho analisis se ha realizado en el punto 4.3.)

Ademas, se ha realizado un andlisis econdmico-financiero, para conocer el estado
en que se encuentre la empresa econdmica y financieramente, en el punto 3.2, donde
hemos podido observar la evolucién de las ventas: 298.844,11 en 2010, 322.273.26 en
2011y 410.047.64 en 2012
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Como datos importantes a destacar de M-gestiones:

Tiene clientes distribuidos por toda Espafia pero nunca 2 en una misma zona o
ciudad. De esta manera se evitan que dos clientes se puedan hacer competencia con los
mismos productos. Las zonas donde M-Gestiones tiene clientes son:

- Galicia

- Alava

- Madrid

- Catalufa

- Ciudad Real

- Asturias

- Jaén

- Malaga

- Comunidad Valenciana
- Murcia

- Almeria

- Granada

- Palma de Mallorca
- Salamanca

- Sevilla

- Cadiz

- Teruel

- Valladolid

- Huesca

- Burgos

- Islas Canarias: Tenerife y Las Palmas de Gran Canaria

Existen clientes mas importantes que abarcan una comunidad autbnoma completa
porque tienen tiendas en las diferentes ciudades y hay otros que uUnicamente estan
situados en una ciudad, aunque no quiere decir, que tengan una sola tienda. El nimero

total de clientes asciende a mas de 20.
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El nimero de proveedores es elevado ya que se trabajan muchas lineas de
productos, aunque existen grandes diferencias de facturacion de unos a otros. Se puede
decir que hay proveedores estrellas en cada linea de producto. Esto se ha ido forjando
con el transcurso de los afios de trabajo; empez6 siendo un proveedor mas pero por sus
buenos productos, buenos precios, buen servicio, etc. se consigue hacer grandes cifras
de negocios con ellos. Ademas, cuando un cliente nos cita una necesidad de producto,
siempre se consultard a estos proveedores si lo pueden fabricar, antes de buscar un

nuevo proveedor.

Los proveedores de Vietnam y Malasia son proveedores de mueble de madera
maciza, a excepcion de un proveedor de sofas de nivel alto, un proveedor de mueble de
jardin y otro de decoracion. Los proveedores de China, ya son mucho mas variados:
sofas, mueble Kit, mesas y sillas, muebles de jardin, etc.

Con las oficinas en origen, M-Gestione cuenta con una ventaja competitiva frente
a cualquier otra empresa de la competencia. Ademas de ayudar en la realizacién de las
gestiones necesarias para ofrecer el servicio, aportan tranquilidad y agilidad para
cualquier tramite o problema y sin ningln gasto extra para M-Gestiones.

La Unica diferencia entre la oficina de China y las oficinas de Vietnam y Malasia
es que, la oficina de China Unicamente trabaja con nosotros, mientras que las otras dos
hacen otras gestiones pero no del mismo sector. Esto es debido a que las compras
realizadas en China superan en creces a las realizadas en Vietnam o Malasia.

A continuacion realizaremos el marketing mix para destacar los diferentes medios
e instrumentos de marketing para alcanzar los objetivos de la empresa. Es decir, se trata
de seleccionar las herramientas de marketing mas eficaces y adecuadas.

Las principales areas sobre las que se ha de trabajar son:

Producto: El producto que M-Gestiones selecciona, para luego ensefiar a
sus clientes, intenta que cubra todos los segmentos posibles de clientes, tanto en
mueble como en tapiceria y, sin olvidar, que en cada zona de Espafia se lleva un

tipo de mueble o sofa diferente.

Respecto al mueble: se seleccionan dormitorios y apilables tanto en

lacado alto brillo como en madera maciza o0 mueble kit. De esta manera se
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consigue llegar a todo el consumidor final ya que se dispone de mueble moderno
en lacado, mueble en madera maciza para los gustos mas coloniales y mueble kit
mas econdmico. Cada afio se seleccionan nuevas colecciones y se siguen

trabajando las que tienen una buena aceptacion.

Respecto a la tapiceria ya existe una gama de productos mas amplia, que
siempre cabe la posibilidad de elegirlo en tela, piel o polipiel:

Sofds camas: para gente que amuebla el piso para alquilarlo, para
apartamentos o simplemente para gente que necesita disponer de una cama
auxiliar para cualquier necesidad.

Sofés con relax eléctricos: son productos que van dirigidos a un segmento de
la poblacion medio-alto ya que son sofas con un precio mas elevado por los
mecanismos eléctricos que llevan incorporados.

Sofas con relax: son los mas vendidos y de los cuales se dispone una mayor
variedad. Van dirigidos a todo el publico ya que los relax son un valor
afiadido muy apreciado por cualquier consumidor final.

Sillones relax: existe una gran variedad de relax, ya que pueden ir dirigidos a
un segmento de la poblacién muy amplio. Se eligen relax por disefio, por
comodidad, por medida reducida, etc.

Relax powerlift: dichos relax van dirigidos a personas mayores o con reducida
movilidad, ya que ayudan a incorporar a la persona que estd sentada
incorporandose hacia delante.

Chaiselongue: es un producto muy vendido también ya que en la actualidad
“se lleva mucho”. Para poder llegar a todos los gustos se seleccionan con
diferentes caracteristicas: en piel, en tela o combinado, con relax incorporados
0 con asientos extraibles, con arcdn, con cabezales abatibles, etc.

Se intenta incorporar a cada producto las necesidades que quiere o
necesita el segmento de poblacién al que va dirigido para conseguir ser el
“proveedor” méas importante de nuestros clientes, es decir, que la mayoria de los
articulos que venden en sus tiendas, sean comprados a través de M.-Gestiones.

La ventaja que tiene M-Gestiones es que los mismos clientes nos dicen
gue es lo que necesitan para que nosotros lo consigamos, por lo que, de normal,

la seleccién de producto no en complicada.
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Precio: La estrategia de M-Gestiones para conseguir los mejores precios
para sus clientes, es unir la fuerza de compra de todos los clientes. De esta
manera, a la hora de negociar con cualquier proveedor, se consiguen los mejores
precios, ya que no es lo mismo negociar un precio para un articulo, del cual se
van a comprar 2 0 3 contenedores mensuales que para el mismo articulo del cual
se van a comprar 10 o 12 contenedores mensuales.

Como ya se ha comentado con anterioridad, se seleccionan diferentes
productos, con diferentes caracteristicas para cubrir las necesidades de cualquier
cliente final. Estos productos estaran en una escala de precios dependiendo de
sus caracteristicas.

Ademas, todos los clientes al final de afio, disponen de un rappel segun

sus compras realizadas.

Comunicacion: El gerente de M-Gestiones, lleva toda la vida

trabajando en el sector del mueble, por lo que sus clientes son personas
conocidas del sector. Ademas, para presentar los productos seleccionados, M-
Gestiones organiza 2 ferias anuales donde acuden todos sus clientes para ver los
productos fisicamente. Se realizan en Junio y en Noviembre ya que las ferias
mas importantes de China son a principios de Marzo y a principios de
Septiembre y es aqui donde se viaja para seleccionar el nuevo producto. Una vez
seleccionado, M-Gestiones compra unos contenedores para presentar el producto
en su feria y, una vez finalizada, dicho género lo reparte a sus clientes para que

lo vayan testeando en sus tiendas con los clientes finales.

Ademaés de los clientes actuales, se invita a otras empresas para intentar
captarlos como nuevos clientes, pero siempre, respetando la zona donde ya

existe un cliente.

M-Gestiones tendria que realizar un catdlogo completo para enviar a sus
posibles nuevos clientes ya que de esta manera podran ver todas las lineas de
productos que trabajan y los precios tan competitivos que ofrecen.

Una de las gestiones que podria realizar M-Gestiones (propuesta obtenida
del punto 4) es la negociacién con revistas de tirada nacional, para sacar un
anuncio de algun producto de importacion, donde aparecen todas las tiendas de
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nuestros clientes, donde se puede comprar dicho articulo. Gracias a esto, se
incrementan las ventas, ya que nuestros clientes venden mas y, algunos que no
compran dicho articulo, se ven “obligados” a comprarlos para poder participar
en dicho anuncio. (ANEXO 7)

Por otra parte, M-Gestiones también negocia con imprentas nacionales
para conseguir los mejores precios para sus clientes a la hora de imprimir los
folletos. El beneficio de M-Gestiones es que sus clientes se comprometen a
poner en sus folletos algunos productos de M-Gestiones, por lo que las ventas
de M-Gestiones aumentaran y el beneficio de los clientes es que, al negociar el
precio de los folletos, sumando la cantidad de muchos de los clientes de M-

Gestiones, los precios unitarios por folleto salen mucho mas econémico.

Distribucién: EI gerente de M-Gestiones lleva muchos afios
trabajando en el sector y, practicamente, conoce a todos los clientes importantes
de dicho sector. Por lo que la manera mas facil y econémica es concretando una

reunion con el nuevo cliente, pero siempre respetando un cliente por zona.

Otra opcidn, aunque mas cara, Seria contratar a un comercial a comision.

Con toda la informacién recogida y analizada, ahora se procedera a realizar un
diagndstico, tanto del mercado y el entorno, como de la empresa.

Para ello se realizard un analisis DAFO, gracias al cual se conocera la situacién
en la que se encuentra la empresa y las oportunidades o amenazas que brinda el

mercado.
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TABLA 19: Analisis DAFO.

DEBILIDADES

AMENAZAS

- Los proveedores dan garantia de 2
afos, pero el abono se realiza en
préximo pedido.

- Programacion por adelantado de
compras (2.5 meses desde que se
realiza pedido hasta que llega al
almacén).

- El plazo de entrega de pedidos esta
condicionado a variables
incontrolables (overbooking, despacho
en aduanas..).

- Plazo de resolucion de incidencias
elevado.

- Pago de la mercancia por adelantado
0 por carta de crédito.

- Rechazo a los productos de
importacion.

- Situacién actual del mercado
espariol.

- Variacion del precio de los fletes.

- La competencia de los distribuidores.
- Reaccion negativa de los clientes a
los productos preseleccionados.

- Tipo de cambio variable.

- Clientes exigentes.

- Aumento de las compras por Internet
- Las grandes superficies.

- Catastrofes naturales en paises del
sud-este.

- Poca diferenciacion de producto.

- Diferencia de pensamiento y cultura
entre los paises del este y Europa.

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

- M-Gestiones no necesita crédito.
- Posibilidad de crear marca con los
productos importados.

- Poder negociador en grupo.

- Experiencia en el sector.

- Novedad del servicio.

- Clientes fidelizados.

- Precios muy competitivos.

- Financiacion a nuestros clientes

(amplios plazos de pago).

- Exclusividad de producto para
diferenciarse de tu competencia.

- Agilidad en capacidad de produccion.
- Produccion ilimitada.

- Nuevos productos y necesidades.

- Nuevos sectores donde trabajar.

- Actualmente no existen aranceles

para el género importado.
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Continuacién TABLA 19: Analisis DAFO continuacion.

- Oficinas en origen

- Margenes de rentabilidad

- Deslocalizacion de la oficina de M-
Gestiones.

- Certificados de calidad.

- Exclusividad.

- Personal cualificado.

FUENTE: Elaboracion propia

Debilidades (interna):

Garantia de los proveedores: Los proveedores, como cualquier fabricante
nacional, ofrece dos afios de garantia pero, para cualquier problema que
pueda surgir, se realizara un abono en el proximo pedido del importe del dafio
0 problema ocasionado.

Programacién por adelantado de stock: Nuestros clientes tienen que
programar sus compras con tiempo suficiente, ya que el transcurso entre que
se realiza el pedido y llega a su almacén es elevado. El tiempo aproximado es
de dos meses y medio, ya que hay que contar el tiempo de fabricacién, el
tiempo de transporte por mar, gestiones del puerto de salida y del puerto de
llegada, etc.

Plazo de entrega: Existen variables incontrolables por M-Gestiones que hacen
que el plazo de entrega de los productos en los almacenes de sus clientes se
retrasen, como overbooking de contenedores en el puerto de carga, problemas
de despacho de aduanas, etc.

Plazo de resolucion de incidencias: Cuando le surge alguna incidencia a
nuestros clientes, M-Gestiones realiza las gestiones oportunas para que el
proveedor abone dicha incidencia, pero el plazo de resolucion es elevado.
Nuestros clientes tienen que dar solucién rapida a su cliente final, por lo que si
no tienen material o recambios para solucionarlo, el cliente no quedard 100%

satisfecho con la resolucion. Para reducir al maximo dichos problemas, en
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cada contenedor se ponen varios repuestos, como por ejemplo, palancas de
relax, algo piel o tela, patas, etc.

Esto, ademas, te obliga a realizar otro pedido para poder cobrar el

abono correspondiente, pero no suele haber problemas ya que los clientes

tienen bastante rotacion de pedidos con un mismo proveedor.

Pago de la mercancia: todos nuestros clientes pagan con carta de crédito a los
proveedores, de esta manera se consigue un grado de seguridad para las dos
partes. Aunque existe un elevado gasto para el importador cargado por su
banco por la emision de la carta de crédito. Debido a esto, para contenedores
de 20 pies (medida del contenedor mas pequefio), suelen poner problemas para
que se realicen los pagos por carta de crédito. Existen dos posibilidades, una
de ellas es que el cliente pague el gasto que tiene el proveedor
(aproximadamente 100 $) o que el cliente pague por transferencia: 30% antes
de la carga y el resto 10 dias antes de que el barco llegue al puerto (mediante

release).

AmMmenazas:

Rechazo a los productos de importacion: existen clientes finales que son
reacios al consumo de productos de importacion, “Made in China” porque lo
asocian a productos de mala calidad.

Situaciéon actual: la situacion actual ha causado una reduccién de las ventas
de nuestros clientes, lo cual influira, también, en la disminucion de gestiones y
facturacion de M-Gestiones.

Diferencia de pensamiento y cultura entre los paises del este y Europa: En
Europa las relaciones profesionales y personales entre proveedores y clientes,
en el transcurso del tiempo, se van consolidado cada vez mas en cooperacion,
estrategias comunes, etc. En cambio, en los paises de Asia, debido a una
cultura muy diferente, no se contemplan igual que en Europa afadiendo
grandes dificultades en esas relaciones profesionales.

Variacion del precio de los fletes: existe una importante variacion de precios
de los fletes para la importacion en diferentes épocas del afio. Esto obliga a

nuestros clientes a planificar las compras con tiempo suficiente para coincidir
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en la época de fletes mas bajos, siendo la época mas alta, el periodo de
Septiembre a Diciembre de cada afio.

La competencia de los distribuidores: Hay algunos clientes, que debido a la
situacion actual, para no arriesgar en la compra de un contenedor completo de
género, optardn por comprar a distribuidores a un precio mas alto pero con un
riesgo menor ya que le servirdn de uno en uno.

Reaccion negativa de los clientes a los productos preseleccionados: Se puede
dar la situacion de que el género preseleccionado por M-Gestiones para sus
clientes, no sea de su agrado o no sea un producto estrella para la zona donde
ellos estan situados.

Tipo de cambio: El tipo de cambio es un factor incontrolable para la empresa.
A nuestros clientes, los precios se les dan en $ FOB, es decir, el precio puesto
en el puerto de carga. La variacion del $ respecto al € a veces puede beneficiar
a nuestros clientes y a veces perjudicar. Cuanto mayor sea la diferencia entre
el € con respecto al $, mejor para nuestros clientes y para M-Gestiones ya que
al cambio, los productos saldran mas competitivos para la importacion.
Clientes exigentes: en la actualidad existe un incremento del nivel formativo
del consumidor final que repercute en una mayor exigencia en el servicio y
calidad en el producto.

Aumento de las compras por Internet: Existe un gran aumento del nimero de
clientes finales que compran por Internet. Esto puede ser tanto una ventaja
como una desventaja para los clientes de M-Gestiones. Como ventaja, podria
ser una nueva via de negocio pero a su vez, una desventaja ya que la
competencia podria vender por Internet con una estructura mas pequefia y con
unos gastos menores, por lo que sus productos serian mas competitivos.

Las grandes superficies: Las grandes superficies pueden ser un competidor a
tener en cuenta por nuestros clientes ya que pueden disponer de productos
similares a los ofrecidos por M-Gestiones y con unos precios parecidos o
inferiores.

Catastrofes naturales: En paises como China, existen posibilidades altas de
tifones que pueden afectar al correcto transcurso de los pedidos.

Poca diferenciacion de producto: existe una minima diferenciacion,

sobretodo, en productos de tapiceria. Pero, debido a eso, M-Gestiones intenta
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diferenciarse de la competencia, incrementando el valor afadido con sus

gestiones.

Fortalezas (interna):

Necesidad de credito: M-Gestiones no necesita crédito ninguno ya que con
sus ingresos es autosuficiente para hacer frente a sus pagos. El Unico crédito
que podria necesitar seria con la agencia de viajes que le gestiona los viajes, la
cual ya le concede unos plazos de pago adaptado a las necesidades.
Posibilidad de crear marca: M-Gestiones da la posibilidad de que, el producto
que compran sus clientes a través de su gestion, pueda venir con la propia
marca del cliente.

Poder negociador en grupo: El disponer de la fuerza conjunta de todos los
clientes de M-Gestione, le favorece a la hora de realizar sus gestiones y
conseguir los mejores resultados posibles para sus clientes, sobretodo en
precio.

Experiencia: M-Gestiones es una empresa consolidada en el mercado de la
intermediacion desde hace muchos afios y tiene clientes muy importantes
dentro del sector del mueble y la tapiceria.

Novedad del servicio: La competencia que pueda tener M-Gestiones es
minima ya que la forma de trabajar de la mayoria de empresas de
intermediacién, son intermediarios que importan ellos el producto y luego lo
venden a los clientes nacionales, incrementandose el precio final muchisimo.
La ventaja de nuestra empresa es que el cliente compra directamente al
proveedor y luego se le factura un porcentaje del total de la compra por las
gestiones realizadas. De esta manera el precio de compra no se eleva tanto y se
consiguen mejores precios de venta para el cliente final.

Clientes fidelizados: Debido a los afios de experiencia y a las gestiones
proporcionadas a sus clientes, M-Gestiones dispone de muchos clientes fieles
a sus productos. Debido a esto existe la confianza para que ellos digan que
necesitan y M-Gestiones conseguirlo.

Precios muy competitivos: como ya hemos comentado, los precios de los
productos de importacion, con iguales o con similares caracteristicas a los

productos nacionales, tienen un precio mucho mas reducido que ayuda a
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nuestros clientes a elevar sus beneficios con margenes mas elevados o precios
de venta mas competitivos.

Financiacién a nuestros clientes: M-Gestiones siempre se adapta a las
necesidades de sus clientes, es decir, puede ampliar o reducir los plazos de
cobros de sus facturas si sus clientes lo necesitaran.

Oficinas en origen: M-Gestiones dispone de oficinas en cada uno de los
paises de donde realiza las gestiones de importacion. Esto facilita la
comunicacién con proveedores y asegura una mayor tranquilidad. Dichas
oficinas, a M-Gestiones no le cuestan inversion alguna, ya que dentro del
precio final en $ que se le da a nuestros clientes nacionales, ya esté incluido el
porcentaje de comision que cobrara dicha oficina. Encargandose, cada uno de
los responsables de cada pais, de sus trabajadores, sus sueldos, etc.

Margenes de rentabilidad: los precios obtenidos con las negociaciones de M-
Gestiones, utilizando como arma clave la suma total de compras de los
clientes, hace que se consigan los mejores precios y, poder asi, que sus
clientes tengan unos margenes de rentabilidad altos.

Certificados de calidad: En todos los puertos espafioles se necesitan
certificados de calidad para poder despachar y descargar el contenedor. M-
Gestiones dispone de dichos certificados y se encarga de enviarlos a aduanas
cuando es necesario.

Exclusividad: debido a la cifra de compras que realizan nuestros clientes a
cada proveedor, M-Gestiones puede conseguir contratos de exclusividad de
productos para Espafia. Es decir, que el proveedor solo podra vender en
Espafa, los productos seleccionados por M-Gestiones, a los clientes de la
misma. Nunca a clientes que no sean de M-Gestiones.

Personal cualificado: el personal que forma la plantilla de M-Gestiones,
incluyendo el personal de las oficinas de origen, es personal cualificado para
desemperiar el trabajo necesario.

Deslocalizacion: La deslocalizacion de la oficina nacional beneficiaria con

una reduccion del pago de impuestos y de gasto de viajes, entre otros.
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Oportunidades:

- Exclusividad de producto para diferenciarse de tu competencia: los clientes
de M-Gestiones siempre tienen el producto en exclusiva en su &rea de
influencia con el fin de que pueda desarrollar su estrategia de ventas
libremente.

- Aranceles: actualmente no existen aranceles para los productos importados
pero puede aparecer cualquier norma y cambiar la situacion actual.

- Agilidad en capacidad de produccion: los proveedores con los cuales trabaja
M-Gestiones, disponen de una gran agilidad de produccion lo que beneficia a
la hora de adaptarse a cualquier cambio imprevisto.

- Produccién ilimitada: Los proveedores nunca ponen maximo de contenedores
producidos al mes, por lo que no suele existir problemas si las compras
aumentan en una determinada fecha. Siempre cumplen con la fecha de
fabricacion pactada.

- Nuevos productos y necesidades: Cada uno de nuestros clientes nos piden las
necesidades de productos que necesitan para que encontremos el proveedor
que pueda fabricarlo. Con la suma de todos ellos, puede surgir alguna idea
pionera o producto revelaciéon que les haga diferenciarse de la competencia v,
M-Gestiones se beneficie por la compra a través de ella.

- Nuevos sectores: M-Gestiones puede ampliar sus gestiones a otros sectores

diferentes al que trabaja, ya que la metodologia de trabajo es la misma.

Hay que destacar la importancia de los objetivos dentro del proceso de
formulacion del Plan de marketing ya que sin objetivos claros, factibles y correctamente
definidos, ningln plan puede alcanzar resultados exitosos.

Los objetivos son los resultados que se desea alcanzar con la aplicacion del Plan
de marketing, es decir, la solucién a un problema o a la explotacion de una oportunidad
de mercado. Tienen que ser objetivos posibles de alcanzar pero a su vez ambiciosos, sin

olvidar nunca la situacion actual de Espafia.
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Existen tres objetivos estratégicos comunes a todas las empresas que son:

e Consolidacién: supervivencia en el mercado
e Rentabilidad de la actividad realizada
e Crecimiento: aumento de las ventas

El objetivo propio de M-Gestiones seré el siguiente:

- Incrementar las ventas, respecto al afio pasado, en un 10%:para
conseguir el proposito, hay que mantener los clientes actuales e
incorporar nuevos. Hay que intentar mejorar los niveles de satisfaccion
de los clientes actuales, con el fin de finalizarlos e, intentar conseguir
nuevos clientes en las zonas donde todavia no tiene, como por ejemplo

Extremadura o Castilla 'y Ledn

A continuacion, realizaremos la definicidn de la estrategia a utilizar para que la

empresa logre el incremento en ventas propuesto como objetivo.

La estrategia elegida es la Estrategia de diferenciacion: conjunto de acciones
planificadas de marketing que permite lograr una percepcion que distingue o diferencia
productos y/o servicios de la competencia.

M-Gestiones, por el simple hecho de realizar la gestion a la importacion ya esta
ofreciendo una estrategia de costes, ya que los precios de los productos son inferiores a
los de nuestros competidores (fabricantes nacionales o distribuidores que importan para
luego vender).

Ademas de conseguir unos precios muy interesantes frente a la competencia de
nuestros clientes, M-Gestiones cobra por sus gestiones un porcentaje no muy elevado, el

cual no encarece la mercancia para dejar de ser competitiva.

Con la estrategia elegida, se pretende crear mas valor afiadido a nuestros

servicios que los que ofrece la competencia, es decir, la especializacion de la empresa
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en aspectos que la haga Unica y sea valorado por la totalidad de los clientes. Algunos de

dichos valores son:

- Amplio vencimiento de pago para sus clientes.

- Certificados de calidad necesarios para importacion.
- Oficinas en origen.

- Posibilidad de crear marca.

- Precios muy competitivos

- Experiencia en el sector

- Exclusividad de producto por zonas.

En dicha etapa se tratara de decidir las acciones que concretan la estrategia de
marketing. Para ser consecuente con las estrategias elegidas, habra que elaborar los
planes de accidn para la consecucion de los objetivos propuestos en el plazo establecido.

PRODUCTO:

- Para conseguir que los proyectos en marcha sigan adelante, hay que conseguir
los productos que se adapten a las necesidades de los clientes finales y, sobretodo, con

un precio atractivo.

El cliente Ruso, estd muy interesado en el producto con el que estamos
trabajando en la actualidad, es decir, tapiceria y muebles. Por lo que hay que realizar un
estudio de los productos que pueden encajar en el mercado ruso e intentar conseguir el
mejor precio negociando con el proveedor. Ademas, el mismo cliente nos facilita las
caracteristicas que busca en cada articulo y un precio objetivo. Sobre todo, esta

interesado en una gama medio-alta.

Por otro lado, al posible cliente nigeriano interesado en la importacion a su pais
de muebles y sofas para amueblar varias fincas, se le van a presentar dos posibilidades:
- A los clientes actuales de M-Gestiones se les ha pedido la relacién de género que
estarian interesados en liquidar para ofrecérselo al cliente nigeriano y, de esta manera,

poderse beneficiar los clientes de M-Gestiones liquidando su stock y el cliente nigeriano
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consiguiendo unos precios muy interesantes. Ademas, M-Gestiones cobraria un

porcentaje de comisién del total de la operacion por su gestion.

- La otra opcion, es ensefiarle el producto de M-Gestiones para que importe

directamente a Nigeria los contenedores necesarios para amueblar las fincas.

Para darle servicio al cliente nigeriano interesado en la importacion de puertas y
sanitarios, se va a mandar al responsable de la oficina de M-Gestiones en china a una
feria de la construccion muy importante. Ya disponemos de las caracteristicas
necesarias de puertas y sanitarios, medidas, materiales y precios objetivos. Con dicha

informacion se intentard dar cobertura a las necesidades de dicho nuevo cliente.

El distribuidor espafiol que tiene como mercado principal el mercado francés
necesita fabricante para una nueva coleccién que ha realizado su departamento de
disefio. Para ello se ha entregado al personal de M-Gestiones las fichas técnicas de los
muebles para que se le busque algin fabricante que esté dispuesto a fabricarle dicha
coleccion. Debido a que para la madera maciza, Vietham es mas competitivo que China,
dichas fichas técnicas se mandaran a nuestra oficina de Vietnam para que se busque
fabricante que pueda realizar la coleccion. Ademas, de mandar una muestra del color de
la madera, tipo de tirador y tipo de patas. Una vez cotizado por diferentes fabricantes, se
elegira el que mejor calidad-precio ofrezca.

PRECIO:

- Para la supervivencia en el mercado, M-Gestiones trata de ser competitivo en
el mercado y que sus productos, afiadiendo el coste por gestion, lo sean también. Para
ello se intentan conseguir los mejores precios cuando se negocia con los proveedores.
Para conseguirlo se compromete en una compra minima de contenedores al mes con
cada uno de ellos, de esta manera se consiguen unos buenos precios. Normalmente el
compromiso es alcanzable, pero si algin mes no se llega al objetivo pactado, no suele

afectar ya que suele ser una excepcién.
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Para conseguirlo M-Gestiones lleva un dossier de presentacion a las ferias con
todos sus clientes y tiendas que disponen. Ademas, siempre se intenta hablar y negociar
con el jefe ya que, al hablar con ellos siempre se pueden conseguir mejores condiciones.
El que les acompafie una persona nativa, les ayuda mucho a la hora de negociar y
conseguir los objetivos propuestos.

Con un precio competitivo de los productos ofrecidos y con el incremento del
valor afadido de sus servicios, como por ejemplo los controles de calidad propuestos

como mejora, M-gestiones puede continuar en el mercado.

- Para conseguir la rentabilidad de la actividad, se va a realizar un presupuesto
de la partida “otros gastos”, en la cual se incluyen todos los gastos de viajes nacionales
y viajes a ferias extranjeras, ya que dicha partida ha sido muy elevada durante todos los

afos analizados.

Ademas, para intentar reducir los gastos al maximo, se llevara un control
exhaustivo de otros gastos como teléfono, material de oficina, gastos de mensajeria,
etc.

Para intentar que nuestros servicios sean mas rentables, se va a intentar negociar
con los proveedores una comision para M-Gestiones, es decir, que por cada contenedor
que le vendamos, ellos nos abonaran un importe por la gestion, igual que hacen nuestros
clientes. De esta manera, podriamos reducir el % de comision que le facturamos a
nuestros clientes, compensandolo con lo que nos abonan los proveedores y llevandonos

a ser mas competitivos.

COMUNICACION:

- Para mantener los clientes actuales se propone incrementar los nuevos valores
afadidos a los servicios prestados. Para ello se proponen los siguientes:

Formacion al equipo de ventas: para ser competitivos y enfrentarse a los
cambios del mercado y de los clientes, el equipo de ventas tiene que estar motivado v,
sobretodo, conocer el producto que esta vendiendo. Para ello, M-Gestiones va a ofrecer
una formacién al equipo de ventas, de cada uno de sus clientes, para explicarles todas

las caracteristicas de cada producto, materiales, segmento de la poblacién a quien va
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dirigido, etc. Con esto, se conseguira un mayor conocimiento de nuestros productos,

que beneficiara a nuestras ventas.

Controles de calidad: los controles de calidad, propuesta de mejora obtenida en
el punto 4, ayudan a ofrecer un importante valor afladido a nuestros clientes ya que
conseguimos tenerles informados de la situacion de sus pedidos en todo el proceso
(desde el inicio del pedido hasta la carga del contenedor) y, ademds, conseguimos
detectar cualquier problema con tiempo, ya sea de calidad, retraso en la fabricacion, etc.

Merchandising: consiste en aumentar la rentabilidad en el punto de venta,
mediante un conjunto de técnicas y tareas comerciales que intentan mejorar la creacion,

comercializacion y promocion del producto en funcion de las necesidades del mercado.

Para ello, se ofrecera a nuestros clientes unos andlisis que se realizaran de sus
grandes competidores: las grandes superficies, como Ikea, Conforama, etc. Ya que
dichas grandes superficies tienen un nuevo concepto de presentacion de tienda y
producto y una nueva manera de venta. Con ello, ayudaremos a nuestros clientes a

renovar sus tiendas y adaptarse a las necesidades de los consumidores.

- Para la incorporacion en nuevos sectores, se va utilizar el “Networking”, una
filosofia que consiste en unas reuniones de diferentes gerentes de empresas de distintos
sectores, que permite darnos a conocer a nosotros y a nuestro negocio, escuchar y
aprender de los demas y, sobretodo, encontrar nuevos clientes o vias de negocio. Dichas
reuniones se realizan semanalmente, y todos los componentes del grupo quedan para

desayunar y exponen sus ideas, sus negocios, sus necesidades, etc.

El Networking posibilita el intercambio de informacion y contactos asi como el
establecimiento de relaciones con personas que compartan intereses profesionales

comunes.

Con este método, se intenta expandir las gestiones realizadas con M-Gestiones a
otros sectores, conseguir aumentar la visibilidad de negocio y mejorar la red de

contactos comerciales.

Con esta herramienta y contactos anteriores que se disponen, puede ser una

manera para encontrar nuevos clientes en otros sectores.
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- La realizacion de un catadlogo completo, seria muy interesante ya que €s
una manera para que los clientes actuales tengan todo el producto seleccionado vy, los

nuevos clientes, puedan ver los precios y todas las lineas de productos disponibles.

- Para la incorporacion de nuevos clientes en zonas nacionales donde todavia no
se dispone de ninguno, se les va a invitar a las proximas convenciones que se realicen.
Junto a dicha invitacion se les enviara un catdlogo completo con presentacion y
condiciones de la empresa y con todo el producto que trabajan separado por categorias.
Ademas, se les puede mandar algo de género para que lo puedan testear en sus tiendas o

con su equipo de ventas.

- Otra opciodn a negociar, para ventas de importes superiores, es el regalo de un crucero
de una semana, con un coste de 100 € para nuestro cliente pero un coste 0 para el
cliente final.

- Las promociones que se estan negociando para que nuestros clientes puedan regalar al

consumidor final por realizar una compra en su establecimiento son diversas:

- Regalos electronicos, como pueden ser cascos de musica, tablets, mp4, camaras
digitales, etc. Articulos que estdn muy de moda en la actualidad. Se estdn negociando

precios con un importante fabricante chino.

- Otra opcion en marcha es la negociacion con un mayorista para que M-Gestiones
pueda ofrecer a sus clientes una promocion regalo de una semana de vacaciones en
régimen de alojamiento por solo 6 € de coste para que pueda regalarlos a sus clientes
finales por su compra realizada. De las ventas realizadas, un porcentaje del total de
bonos adquiridos seria para M-Gestiones. Se pretende conseguir que sea totalmente
gratuito para el cliente final, ya que la palabra: totalmente gratis vende mucho.

- Para la creacion de la pagina web comun, se tendria que convencer a todos los
clientes de M-Gestiones porque si no se romperia la filosofia de la empresa: un cliente
por zona para evitar cualquier problema de competencia. Dicha pagina dispondra de la
relacion de tiendas donde se podria acudir a recoger el género o la posibilidad de
servicio a domicilio con su coste adicional. La idea es que cada cliente de M-Gestiones
se encargue de la entrega de las ventas generadas a través de la pagina web de su zona,

ya que los beneficios ocasionados por la misma seran para él y no para M-Gestiones. El
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beneficio de M-Gestiones es que aumente la importacion de contenedores comprados a
través de ella.

Se tendria que crear un comité de producto para establecer precios de ventas comunes a
todos los clientes y, se podria crear una marca comun para todos para la venta por
Internet. Una opcion podria ser “Factory hogar” que es una marca que tiene patentada
M-gestiones. Es un proyecto complicado ya que son muchos los clientes a poner de
acuerdo pero es un gran reto para M-Gestiones.

Ademas, de la pagina web, si se llegara a un acuerdo para la realizacion
de la misma, otra opcion muy interesante seria la presencia de ofertas e informacion del
producto en las redes sociales como Facebook, Twitter, etc. , muy de moda ahora en la

actualidad y que tiene innumerables ventajas:

- Facilita el contacto directo con los clientes

- Incremento de ventas

- Fortalecimiento de la presencia de la marca de la empresa 0 aumento de la
visibilidad de nuestro producto

- Acceso a un mayor nimero de clientes con una baja inversion

- Inmejorable obtencion de feedback, es decir, obtencion de la opinion directa e
inmediata del consumidor a través de sus sugerencias, opiniones, etc.

- Conocer las necesidades de los clientes

- Realizar publicidad a bajo coste

- Publicidad boca a boca de los clientes satisfechos

- Posibilidad de analizar a la competencia mediante el analisis de sus acciones
en las redes sociales

- Conseguir la fidelizacién de los clientes

- Posibilidad de realizar concursos, sorteos, para conseguir llamar la atencion
de los clientes.

Como vemos, muchos son los beneficios de la utilizacion de las redes sociales
como herramienta para el desarrollo y éxito empresarial debido a que la mayor parte de
la sociedad la ha adoptado a su ritmo de vida y esta posee cualidades que al ser
explotadas de la manera adecuada pueden generar grandes impactos positivos.
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M-Gestiones trabaja con China, Vietham e Indonesia, como paises de los que
sus clientes importan producto. Después de analizar los nuevos paises emergentes,

INDIA'Y BRASIL serian nuevos pais a tener en cuenta:

INDIA:

El enorme crecimiento econdmico de India en los ultimos afios ha provocado un
desarrollo en el mercado inmobiliario sin precedentes en la historia del pais. Ademas, la
formacidén y consolidacién de clases medias y altas ha estimulado la adopcion de pautas
de vida y gustos similares a los occidentales. Todo ello supone una oportunidad de
negocio para las empresas. Algunos, como los italianos y alemanes, iniciaron
relaciones comerciales a finales del siglo pasado y principios del actual y, ahora, han
avanzado en el proceso de internacionalizacion a traves de la implantacion de filiales

creadas junto con socios locales.

Mientras que el sector desorganizado esta en una etapa de declive, el segmento
organizado esta en crecimiento, representando Unicamente 15% del total pero con

previsiones de aumento hasta un 25-30% en los ultimos afios.

Los materiales mas utilizados para la produccion nacional de mueble son la

madera (principalmente importada del sudeste asiatico), el metal y el plastico.

La aportacion del sector del mueble al producto interior bruto indio es pequefia,
de tan solo un 0,5% pero la produccién ha crecido ininterrumpidamente en los Gltimos

afnos.

Respecto a las exportaciones e importaciones, los principales paises
exportadores a la India son China, Malasia, Italia, Tailandia, Singapur, Republica
Checa, Alemania y EEUU respectivamente, con una cuota del 90% del total, de los
cuales mas del 40% corresponde a China.

Respecto a las exportaciones, cabe destacar que los principales importadores de
mueble indio son paises occidentales ya que dicho mueble combina la calidad suficiente
para cumplir los requisitos de calidad occidentales y unos costes bajos que permitan

maximizar el beneficio del importador.
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Desde 2005 las exportaciones de India han sufrido un gran crecimiento siendo
EE.UU el pais con mayor nimero de exportaciones, seguido de paises de la Unién
Europea (Reino Unido, Francia, Italia, Alemania, Bélgica) y Emiratos Arabes Unidos y
Awustralia. Estos paises reciben el 80% del mueble exportado por India.

El material mas utilizado es la madera con un 60% del total. Al ser un pais
cercano a los tropicos y tener selvas frondosas, cuenta con especies de arboles cuya
madera es Util para la produccion de muebles. No obstante, la oferta nacional es incapaz
de satisfacer la demanda lo que provoca que tengan que importar madera de otros paises
productores.

La presencia de marcas espafiolas de habitat como Roca o Lladré ha ayudado a

crear una cierta imagen en el mercado indio del sector espafiol.

BRASIL:

Brasil es una de las economias mas sélidas de Suramérica y el sector del mueble
es uno de los sectores que crece dia a dia debido al aprovechamiento de sus recursos
forestales, a la asociatividad de las empresas e industrias pertenecientes al sector, a la
capacitacion de las mismas para una efectiva insercién en el mercado internacional y, la
mas reciente de todas: la creacion de un programa de calidad del mueble brasilefio “Selo
de Garantia e de Qualidade”

Al igual que en India, las caracteristicas principales del sector son la existencia
de un elevado nimero de microempresas (el 95% de las empresas tienen menos de 50

trabajadores) y actividad intensiva de mano de obra.

Representa el 0.7% del Producto Interno Bruto y genera mas de 800.000
empleos directos, lo que equivale a un 7.0% de la mano de obra utilizada en el pais

Un volumen muy alto de la produccién nacional se destina a la exportacion,
siendo las exportaciones muy superiores a las importaciones. Los paises a los que van
dirigidas las exportaciones de Brasil son EE.UU y Canada, mientras que Espafia es uno
de los principales paises de donde se importa mueble, aunque la cifra no es destacable

debido a la minascula cifra de las importaciones.
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Tanto Brasil como India, tienen similares caracteristicas dentro del sector del
mueble, un sector en continuo crecimiento. La oportunidad de disponer del recurso de la
madera, es un factor que ayuda a ello, aunque la India tendria que aprender a explotarlo

correctamente.

Debido a un nmero muy superior de microempresas, lo que conlleva a que la
mayoria de la produccién se realice en la parte desorganizada del sector, seria
aconsejable visitar la fabrica y comprobar todo su proceso de produccion, desde los
materiales hasta la manera de producir y embalar el producto. De esta manera se podria
detectar y evitar cualquier problema a futuro.

Para poder encontrar proveedores en estos paises, seria aconsejable asistir a
alguna feria que se realice en estos dos paises.

- Para conseguir un crecimiento en ventas, en la actualidad y la situacion en la
que se encuentra el pais, es complicado pero con la realizacién de todos los planes de
accion presentados en este punto y con la opcion de que se cierren los proyectos en
marcha para gestiones fuera de Espafia, se puede conseguir.

Otra opcidn para conseguir el aumento de ventas, seria captar a una franquicia
como Merkamueble; Empresa creada en 1972 en Andalucia, con una de las tiendas con
mayores ventas de Espafia en el sector del mueble. Su proceso de expansion empezé en
1996 vy, en la actualidad, ya cuenta con mas de 74 puntos de ventas y una plantilla

global de més de 1.400 empleado.

Conseguir realizar las gestiones de importacion a un grupo como Merkamueble,
ayudaria a M-Gestiones a conseguir un incremento de ventas muy importante ya que
existen muchos franquiciados por toda Espafia.

Para evitar posibles competencias con los clientes que M-Gestiones ya tiene en
las diferentes provincias, habria que hacer un catalogo diferente de producto para los

franquiciados de Merkamueble y realizar una convencién exclusiva para ellos.

Conseguir como cliente a un grupo tan importante como Merkamueble, es muy
complicado pero eligiendo muy bien los productos a presentar y teniendo unos precios

muy competitivos, como los que se podrian conseguir, es posible.
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La manera de trabajar con ellos consistiria en que la central de Merkamueble
importaria mercancia mediante la gestion de nuestra empresa y ella distribuiria la misma

a sus diferentes franquiciados.

DISTRIBUCION:

Para conseguir captar a nuevos clientes, hay que conseguir informacién sobre el
mismo e investigar sus necesidades. Después, habria que enviarle un dossier con la
presentacion de la empresa y los productos que mas se adecuen a sus necesidades, via

email o correo.

Hay que elegir muy bien a los nuevos clientes ya que, Unicamente podremos
tener uno por zona, por lo que interesara empezar por el mas fuerte y el que mas cuota

de mercado tenga.

Otra opcion, es pedir referencias a nuestros clientes y que nos ayuden a
concretar una reunion con otros nuevos clientes. Los clientes satisfechos, no tendran
ningun problema en presentarnos a nuevos posibles clientes de otras zonas, ya que no

van a ser competencia de ellos.

Otra opcion, aunque no tan econdmica, seria contratar a un comercial a

comision.

Para concluir el plan de acciones, recordar que M-Gestiones Unicamente dispone
de dos personas en el departamento comercial, dos en el departamento de contabilidad y
el gerente, por lo que, excluyendo la persona de contabilidad, las tareas a realizar, para
la consecucidon de los objetivos es tarea tanto del gerente como del departamento

comercial.

Respecto al plazo previsto para la consecucion de los objetivos, sera de un afio
ya que dentro de un afio se realizara un nuevo plan de marketing donde se comprueben

los resultados y se propongan nuevos objetivos.
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Esta es la ultima etapa de la elaboracion del plan de marketing, ya que se define
después de establecer las acciones a realizar para conseguir los objetivos marcados vy el
siguiente punto ya es el control del plan.

En esta etapa se cuantificara el coste de las acciones y de los recursos necesarios
para llevarlas a cabo.

TABLA 20: Tabla de resumen de gastos

CONCEPTO GASTO
Viajes a ferias de China y Vietnam 17200€
Formacion del personal de ventas 2035€
Merchandising 500€
Convenciones 13.858,59 €
Anuncios en revistas 4000€
Creacion pagina web 2064 €
TOTAL 39657,59 €

Fuente: Elaboracion propia.

El gasto principal para poder conseguir los objetivos fijados con los planes de
accion elegidos son los viajes a las ferias de China y Vietnam dos veces al afio para
conseguir los productos que necesitan nuestros clientes. Estos viajes los realiza el
gerente y una de las personas del departamento comercial, por lo que los gastos que a
continuacion se especificaran seran para dos personas y dos veces al afio. Los gastos

aproximados son los siguientes:

- Billetes de avion: 2500 € por persona
- Alojamiento en hoteles: 800 € por persona
- Comidas, desplazamientos en taxis y gastos varios: 2000 €
TOTAL= 2500*2 personas*2 veces al afio+800*2 personas*2 veces al afio+2000*2

veces al afio= 17200 €
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Para la formacion del personal de ventas de nuestros clientes, se ha realizado un
dossier interno dentro de la empresa y se ha adelantado a los clientes para que sus
vendedores lo tengan con anterioridad a la visita. Dicha formacién la realizara el mismo
gerente de la empresa ya que es conocedor de los productos y tiene una gran experiencia
en el sector. Asi que la asignacion presupuestaria es nula. El Unico gasto aplicable a
dicha formacidn seria los gastos de desplazamiento y hoteles a cada uno de los clientes:

- Visita a clientes de la zona de Andalucia (Almeria, Méalaga, Granada, Cadiz,
Sevilla, y Jaén):
e Gasolinay peaje: 300 €
e Hoteles: 6 noches de hotel a un precio aproximado de 75 €, 450 €
- Las Palmas y Tenerife.
e Avion: 125 € dos vuelos, 250 €
e Hoteles: 2 noches de hotel a 75 €, 150 €
- Galicia:
e Avibn: 225 €
e Hotel: 3 noches, 225 €
- Madrid:
e Aveidayvuelta: 125 €
- Catalunya:
e Gasolinay peaje: 85 €
e Hotel: 3 noches, 225 €
TOTAL: 2035 €

El Merchandising consiste en el aumento de la rentabilidad del punto de venta,
para que nuestros clientes lo consigan y, ademas, afiadir valores a nuestros servicios, se
ha realizado un estudio a los grandes competidores de nuestros clientes, las grandes
superficies como Ikea o Comforama. Dicho estudio ha sido realizado por el gerente y
redactado y disefiado por uno de los trabajadores de M-Gestiones, por lo que el
presupuesto asignado ha sido cero. Se aprovecha la visita para la formacion de
vendedores y se exponen las conclusiones obtenidas del estudio.

Las reuniones semanales de Networking, tienen un coste anual de 500 euros.
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TOTAL: 500 €

M-Gestiones, para conseguir aumentar sus ventas y captar nuevos clientes,
realiza dos convenciones al afio. Dichas convenciones requieren de una importante
inversidn, pero es la mejor opcion para que los clientes vean fisicamente los acabados y
calidades del producto. Dichas convenciones tienen aproximadamente los siguientes
costes:

- Compra de género: se compran, normalmente dos contenedores completos, uno
de muebles y otros de sofas, el precio aproximado de los dos contenedores es de
11808,59 € (precio de los contenedores para la Ultima convencion).

- Montaje de la convencion: 250 €

- Alquiler de show-room: 550 € la semana completa

- Catering: 150 € dia (aproximadamente, a una media de 10 personas por dia a 15
€ el mend por persona) y 100 € un camarero (3 horas) un total de 5 dias: 1250 €

TOTAL: 13.858,59 €

Los gastos de compra de mercancia, normalmente se recuperan ya que la mayoria de
género se vende a los clientes para que testeen el producto.

Los posibles nuevos proyectos de Nigeria y Rusia, no tienen gasto alguno ya que
han sido los clientes los que nos han visitado, a través de contactos del gerente, y se les
han presentado nuestros productos.

La visita a la feria de la construccion para los sanitarios y puertas del cliente
nigeriano, la realizara el responsable de M-Gestiones en China, por lo que a M-

Gestiones en Espafia, no le causa gasto alguno.

Para dar servicio y conseguir que el distribuidor espafiol compre su nueva
coleccion a través de nosotros, se realizard una muestra en el proveedor elegido. En el
proximo viaje de dicho distribuidor a Vietnam, el responsable de M-Gestiones en
Vietnam, les recibird y organizard una reunidon con el proveedor para que puedan
comprobar la muestra realizada, den su opinion y, sobretodo, tomen decisiones. Dicha
gestion a M-Gestiones Espafia, tampoco le causa ningun gasto.
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Las gestiones a realizar para conseguir las promociones para nuestros clientes
tampoco tendran ningln gasto, ya que se pretende que el mayorista regale, a cada uno
de los clientes, un bono para que disfrute de las dos promociones: la semana de

vacaciones y el crucero.

Y por otro lado, las gestiones de promociones de productos electronicos se realizan por
Internet con proveedores gque ya tiene M-Gestiones en su base de datos que se conocen

de las anteriores visitas a ferias.

En los anuncios negociados por la empresa con importantes revistas como
Pronto o El mueble, M-gestiones abonara una parte del anuncio, 1000€ por anuncio.

Supongamos que se realizan 4 anuncios:

- Campafa de rebajas de verano: sofa cama y conjunto de mesas y sillas ya que es
muy apropiado para completar apartamentos para la época de vacaciones.

- Sofad Chaiselongue econdmico para cualquier época del afio, pero hay que
conseguir llamar la atencidn de los lectores con su precio y disefio.

- Sillon relax o conjunto de colchon+canapé en navidad ya que puede servir como
regalo, aunque este tipo de articulos se venden durante todo el afio.

- Mesas ordenador o escritorios, sillas oficina, dormitorios juveniles, para

septiembre que es cuando los nifios empiezan el colegio.

TOTAL: 4000€

Por ultimo, todos los gastos para conseguir que el proyecto de la creacién de una
pagina web comun con todos los clientes nacionales, seran a cargo de M-Gestiones ya
que es una gran oportunidad para que nuestros clientes aumenten sus ventas de
productos de importacion y, como consecuencia, también aumentes las ventas de M-

Gestiones. Los costes asignados a dicho proyecto seran:

- Creacion de la pagina web: 1500 € aproximadamente ya que se precisa, ademas
del disefio de la misma, una administracion de productos donde se muestre el
precio, la descripcion y el inventario, ademas de varias pasarelas de pago,
busquedas, noticias, newsletter, etc.

- Mantenimiento de la pagina web: 47 €/mensuales, es decir, 564 € al afio.
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- El resto ya no causa coste alguno, ya que el mismo personal de M-Gestiones
llevaria la gestion de los pedidos informando a cada cliente los pedidos de su
zona.

TOTAL: 2064 €

El coste total del plan de Marketing asciende a 39657,59 €, de los cuales
aproximadamente 11.800 € se recuperan con la venta del genero importado.

Si se realizara una convencion para Merkamueble, habria que sumar aproximadamente
unos 13858,59€.

El control del plan consiste en un conjunto de medidas implantadas con el fin de
comprobar si se estan cumpliendo los objetivos previstos y detectar las razones que

hayan motivado las variaciones de los mismos.

Si existe una desviacion, hay que verificar si es tolerable o no y tomar las
medidas oportunas. Si el objetivo es muy ambicioso y por eso aparece una desviacion,
habria que reducir el objetivo. Si, por lo contrario no es muy ambicioso, habia que
mantener el objetivo revisando el plan en su conjunto e intervenir sobre los medios,

modificandolos o reforzandolos.

La finalidad del plan de control es alertar al responsable de que algo no ha sido
realizado segln el plan.

Una vez transcurrido un afio de la realizacion de dicho plan de marketing, se
comprobard si se han conseguido o no los objetivos. Como se ha comentado
anteriormente, los objetivos que no se han alcanzado habré que saber cual es el motivo

y dependiendo de cual sea se tomaran unas medidas u otras.

Para comprobar si las ventas se han incrementado en un 10%, como

proponiamos, se realizara el siguiente control:
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TABLA 21: Ventas actuales y venta a alcanzar en el proximo afo.

VENTAS ACTUALES POR VENTAS A

MESES MESES ALCANZAR

36.542,58 € 40.196,83 €
ENERO

79.525,18 € 87.477,70 €
FEBRERO

72.193,18 € 79.412,50 €
MARZO

11.185,68 € 12.304,25 €
ABRIL

29.185,14 € 32.103,65 €
MAYO

18.068,98 € 19.875,88 €
JUNIO

35.417,45 € 38.959,20 €
JULIO

26.809,44 € 29.490,38 €
AGOSTO

13.839,27 € 15.223,20 €
SEPTIEMBRE

17.836,84 € 19.620,52 €
OCTUBRE

13.164,90 € 14.481,39 €
NOVIEMBRE

31.379,13 € 34.517,04 €
DICIEMBRE

385.047,78 € 423.552,56 €
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia.
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/.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES




CONCLUSIONES:

M-Gestiones se crea para aprovechar una oportunidad de negocio que nos
brindan los paises como China, Vietnam o Malasia.

En los ultimos afios, tanto en Espafia como en muchos paises, el sector del
mueble ha experimentado un importante retroceso con la disminucion del volumen total
de negocio y de la facturacion media anual y, su consiguiente, cierre de muchas
empresas. Pero, por el contrario, las importaciones han aumentado, superando a las

exportaciones y ocasionando un déficit en la balanza comercial del mueble.

Tanto en China como en Vietnam, el sector del mueble esta orientado a las
exportaciones ya que sus productos son muy competitivos en el resto de mercados. Son
paises que tienen un coste reducido de fabricacion, pero que ademas, a diferencia de
otros de su mismo continente, tienen una experiencia y una calidad conforme a las

exigencias de los mercados occidentales.

Aqui, es donde surge la oportunidad de negocio para M-Gestiones con un
objetivo claro: “Elevados beneficios con riesgos minimos”. Esto es un objetivo
alcanzable ya que los riesgos de la empresa Unicamente se basan en viajar a estos paises
para seleccionar las colecciones y realizar unas compras minimas para poder realizar las

convenciones donde ensefiar el producto a los clientes o posibles clientes.

Después de realizar el analisis financiero, se puede afirmar que la situacion de la
empresa es de tranquilidad ya que dispone de suficientes recursos a corto plazo para

hacer frente a sus deudas mas inmediatas.

Se ofrece un amplio plazo de pago a los clientes, obteniendo, de esta manera,
una ventaja competitiva frente a posibles competidores, pero, perdiendo, a su vez, la
oportunidad de invertir sus recursos a largo plazo, en vez de destinarlos a clientes y
bancos, y obtener una mayor rentabilidad.

La partida con mayor peso del pasivo es la de no exigible debido a que el 50%
del resultado del ejercicio es destinado a dividendos, es decir, se reparten beneficios, y
el 50% restante se destina a remante para ir capitalizando la empresa.
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Respecto a las deudas a I/p destacar que en 2012 son nulas ya que se ha acabado
de pagar el préstamo obtenido para la compra del coche comercial. Por lo contrario, las
deudas a c/p aumentan mucho en dicho afio por causa de acreedores, remuneraciones

pendientes de pago y deudas con administraciones publicas.

La empresa dispone de un fondo de maniobra positivo, lo que significa, que
dispone de suficientes recursos a corto plazo para hacer frente a sus deudas mas

inmediatas.

Con el célculo de los ratios de liquidez, no hacemos mas que confirmar lo
obtenido en el analisis de las masas patrimoniales, que las partidas de disponible y
realizable no aportan rentabilidad alguna y, el exceso de liquidez, conlleva a la pérdida
de rentabilidad. Disponer de una alta liquidez, nos hace tener un colchon suficiente
como para hacer frente a las deudas a corto plazo

Respecto al endeudamiento, destacar que la deuda a corto plazo supera a la deuda
a largo plazo, pero como dispone de suficiente activo circulante para hacer frente a estos
pagos, no es ninguna situacion peligrosa. Es una empresa poco endeudada con un

elevado no exigible y unos gastos financieros insignificantes.

Respecto a la politica inversién — financiacidon: hay que destacar que todas las
aplicaciones a largo plazo son financiadas, sin ningun problema, por origenes a largo
plazo, siendo la principal fuente de financiacion el beneficio. Y que, ademas, los
origenes a corto plazo son muy inferiores a las aplicaciones debido al elevado

disponible o realizable, dependiendo del afio.

Respecto a la cuenta de pérdidas y ganancias: existe un importante incremento de
las ventas pasando de 248.844 € en 2010 a 385.048 en 2012.

Los gastos variables son nulos ya que las gestiones realizadas no estan
relacionados con las ventas totales, es decir, una misma gestion puede producir
diferentes ventas o ninguna venta, siempre dependerd de los clientes que estén

interesados en ella.

Cabe destacar los elevados gastos de estructura y otros gastos, debidos a los

sueldos de los trabajadores y los gastos de representacién causados por los viajes que se
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realizan para la eleccién de productos y las convenciones para mostrar los nuevos

productos a los clientes.

La empresa dispone de un BAII ordinario positivo, practicamente igual al BAI,
ya que en la empresa no existen ingresos financieros y, los gastos financieros, no

superan el 1% sobre las ventas.

Finalmente, el resultado del ejercicio experimenta la misma evolucién l6gica de
la situacion descrita, caracterizada por un aumento de ventas que no hace que el
beneficio neto aumente debido al elevado incremento de los gastos de estructura v,
sobretodo, a la partida de otros gastos. Ademas, dicho incremento ocasiona también,
una bajada de la rentabilidad econdémica y financiera.

- Respecto a los ciclos de maduracion y de caja:

Los cobros a clientes estan estipulados a 90 dias mientras que, los pago a acreedores son
de 30/45 dias. M-Gestiones ofrece a sus clientes un importante plazo de pago, como
ventaja competitiva pero esto le proporciona una pérdida de rentabilidad ya que si
dispusiera de ese dinero, podria invertirlo y obtener una mayor rentabilidad.

Para concluir el andlisis financiero, comentaremos que para los afios
2010 y 2011, el fondo de maniobra necesario y aparente, son practicamente el mismo,
mientras que para el 2012, existe una diferencia de 6000 € que, para solucionarlo, habria

que reducir los capitales permanentes o rentabilizar la inversidn de activo circulante.

Respecto al analisis estratégico, M-Gestiones tiene como vision la de ser
reconocida como la mejor empresa de gestion que presta sus servicios de intermediacién
en la importacion y, como mision, prestar sus servicios con la calidad requerida por sus

clientes y afiadir el méximo valor posible a sus servicios.
Sus principales objetivos son:

e Consolidacién en el mercado del mueble y tapiceria y, a largo plazo, incorporar
nuevos sectores y nUeVos paises para prestar nuestros servicios.

e Rentabilidad de la actividad que se realiza.

e Incrementar el valor econémico de la empresa.

e Incorporar nuevos clientes y fidelizar a los actuales.
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M-Gestiones tiene una vision, mision y unos valores muy marcados, con gran

orientacion al cliente pero, sobre todo, orientados a la calidad del servicio prestado.

Existen factores externos que, aun siendo incontrolables por la empresa, afectan
mas que otros. Por ejemplo, las aduanas y aranceles como factores politico-legales y
tipo de cambio y fletes como factores econdmicos. Estos 4 factores afectaran muy
directamente a nuestra empresa ya que dependiendo de los valores en los que se
encuentren, nuestra gestion serd mas rentable para nuestros clientes 0 menos. Ademas,
cabe destacar que, gracias a los factores tecnoldgicos como el email o Internet, se

consiguen gestiones mas agiles y a un menor coste.

Despues de realizar el método de las 5 Fuerzas de Porter, el cual nos permite

analizar mejor el entorno de la empresa, obtenemos varias conclusiones interesantes:

e M-Gestiones consigue mejores precios que sus competidores, los distribuidores,
debido a su forma de operar. Como los clientes compran directamente al proveedor,
M-Gestiones se evita gastos de transporte y almacenaje.

e Uniendo la fuerza de todos sus clientes a la hora de negociar precios, ya sea con
proveedores como con las navieras, facilita la obtencién de los mejores precios
posibles para sus clientes

e Disponer de oficinas en origen, facilita la agilidad en las gestiones y da mas
seguridad a nuestros clientes.

e Disponer de proveedores espafoles que fabriquen productos “a la carta”,
supondria otro valor afiadido para nuestra empresa.

e Proporcionar un estudio de la evolucion de los fletes a lo largo del afio, ayudara

a nuestros clientes a programar sus comprar y reducir el gasto en transporte.

El capital humano es uno de los recursos mas importantes dentro de la empresa
para poder aprovechar las ventajas competitivas de la misma, por lo que hay que tenerlo

muy en cuenta.

Esta empresa no cuenta con una gran plantilla de personal, por lo que cabe

destacar, que con Unicamente 5 personas, consiguen una elevada cifra de negocios.
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Los trabajadores de M-Gestiones estan cualificados para desempefar sus tareas
aungue se haya detectado una ineficiencia en el puesto de contable debido a que el
contrato de jornada completa no era necesario para poder realizar las tareas.

Optar por un enfoque proactivo de los recursos ayuda a tomar decisiones
anticipandonos a los problemas y asi, poder planificar las acciones para evitarlos o
minimizarlos. Si, ademas, disponemos de personal proactivo, nos ayudara a la
consecucion de los objetivos ya que son personas que buscan continuamente nuevas

oportunidades y se anticipan a los problemas.

La formacién continua de los trabajadores, debido al permanente cambio, esta
cobrando fuerza, ademas de convertirse en una pieza clave para el éxito de la empresa.
Por lo que se propone utilizar el crédito anual de cursos bonificados ya que no le supone

ningun gasto a la empresa.

Un ambiente laboral agradable favorecerd a la consecucion de los objetivos de la
empresa ya que los trabajadores se sentiran a gusto con sus compafieros y con la misma

empresa, y su rendimiento y calidad mejorara.

Después de realizar el plan de marketing, se ha conseguido tener una vision clara
de los objetivos y de la situacion en la que se encuentra la empresa.

Como debilidades cabe destacar la programacién de las compras ya que si se
necesita un género para una campafia concreta, se tendrd que programar con 2,5 meses
de antelacion. Respecto a las amenazas, el tipo de cambio es el que mas peso tiene ya
que la fluctuacion del € frente al $ puede hacer que un producto sea interesante su
importacion o no. Otra amenaza a tener en cuenta es el precio de los fletes ya que
dependiendo en el mes en el que se cargue el contenedor, tendrd unos precios mas o
menos elevados. Abril y Mayo son los meses donde los fletes son mucho mas elevados
que el resto de meses.

Como puntos fuertes de la empresa, hay que destacar el poder negociador que
consigue M-gestiones sumando la capacidad de compra de todos sus clientes,
obteniendo asi, una gran capacidad de negociacién. Y, como oportunidad mas
interesante, es conseguir que los proveedores respeten la exclusividad, de algunos de
sus modelos, Unicamente a los clientes de M-Gestiones.
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Como objetivo a alcanzar, se propone incrementar las ventas, respecto al afio
pasado, en un 10%, para ello, habra que mantener los clientes actuales e incorporar
nuevos. Ademas de, intentar mejorar los niveles de satisfaccion, con el fin de

fidelizarlos.

La estrategia elegida para la consecucién del objetivo es la estrategia de
diferenciacion, mediante la cual se pretende crear mas valor afiadido a nuestro servicio,
con acciones para conseguir fidelizar a nuestros clientes como: amplio vencimiento de
pago, certificados de calidad, oficinas en origen, posibilidad de crear marca, precios

muy competitivos, experiencia en el sector, exclusividad de producto por zonas, etc.

RECOMENDACIONES:

RECOMENDACIONES FINANCIERAS:

M-Gestiones trabaja con paises asiaticos: China y Vietnam, pero tendria que
tener en cuenta otros paises interesantes como INDIA o BRASIL que también podrian

proporcionarle oportunidades interesantes.

La situacion financiera de la empresa es de tranquilidad pero hay que destacar el
amplio plazo de cobro a clientes, que aungue se utilice como ventaja competitiva frente
a posibles competidores, le causa una gran pérdida de rentabilidad. Si redujera los
plazos de cobro, podria invertir dicho dinero disponible y obtener una rentabilidad
superior. Como los depoésitos han bajado su rentabilidad considerablemente, seria mas

interesante apostar, por ejemplo, en fondos de inversion.

Las ventas, en el transcurso de los 3 afios se han incrementado pero, en cambio,
el beneficio no, debido al elevado incremento de los gastos de estructura y otros gastos,
como viajes y convenciones. Para reducir dichos gastos, se propone organizar los viajes
a China y Vietnam con mas tiempo, ya que, revisando las fechas de compra de los
billetes, observamos que se contratan con menos de un mes de antelacién. De esta
manera conseguiremos reducir el coste mas de un 25/30%. Ademas, como estos vuelos
tienen un seguro, no habra problema de cambio de alguna fecha si surgiera cualquier

problema imprevisto.
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RECOMENDACIONES DE RECURSOS HUMANOS:

Para poder obtener informacién de nuestra empresa sobre el clima, se ha
realizado una encuesta a los 4 trabajadores que, aun no siendo una muestra
representativa ni fiable, nos ayudd a obtener informacion relevante y plantear posibles

soluciones. Entre las cuales hay que destacar:

Existe un ambiente entre comparieros bueno.
La empresa dispone de un personal proactivo y motivado.
Existe un trabajador que piensa que su trabajo, en el puesto que actualmente
ocupa, no esta suficientemente reconocido y considerado.
La opinion generalizada de los trabajadores cuando afirman que no se
sienten NADA controlados por su jefe.
La confianza de los trabajadores en continuar en la empresa.
Con las conclusiones obtenidas con la encuesta, se proponen las siguientes
acciones:
Comprar una cortina para evitar los problemas de los reflejos del sol en la
pantalla del ordenador.
Reparar la puerta y revisar la calefaccion.
Renovar los ordenadores.
Incluir una parte variable en el salario.
Comprar una impresora.
Para que cada trabajador se sienta “un poco controlado”, se propone que el
gerente realice controles del estado de pedidos para los comerciales y que
pida informes mensualmente al contable para ver el estado de las cuentas.
Incorporar una persona en practicas con un elevado nivel de inglés para que
el personal no se “relaje”.
Si se ofrece al trabajador una parte variable de su salario se consigue que esté mas
motivado y, por consiguiente, que desempefie mejor su puesto de trabajo. Se ha
propuesto incorporarlo a los salarios de los comerciales y conseguir:
- Reducir el sueldo fijo
- El sueldo variable dependerd de la facturacion mensual. Por lo que en épocas de
mucha facturacion, se cobrara mas y en época de menor facturacion, se cobrara menor.
Ademaés, se propone conceder unos incentivos mensuales cuando se cumplan los

objetivos fijados y unas gratificaciones anuales cuando el gerente lo vea oportuno.
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Una vez realizado el organigrama de la empresa y analizado las funciones de

cada uno de los puestos se ha obtenido la siguiente conclusion:

En una empresa como M-Gestiones, el puesto de contable consiste, basicamente
en contabilizar facturas de gastos, facturar las comisiones oportunas a cada cliente,
controlar los cobros y pagos y el cuadre de caja. Poca faena para cubrir un contrato de
jornada completa, por lo que se propone la siguiente solucion teniendo en cuenta los
siguientes datos:

- El salario neto del contable es muy inferior al del director financiero (1500 €
frente 2400€)

- El contable es licenciado en Administracion y direccién de empresas y tiene
capacidad suficiente para realizar todas las tareas desempefiadas, en la
actualidad, por el director financiero.

- El contable también ha trabajado en el departamento comercial cuando ha sido
necesario, por lo que sirve de apoyo en épocas de subida de faena.

- El director financiero tiene 63 afios frente a los 30 afios del contable.

- El contable ha empezado su carrera profesional en dicha empresa y se le ha
formado segun las necesidades de la misma.

- La gente joven siempre puede aportar nuevas ideas, nuevas maneras de
trabajar, nuevos disefios, mejor manejo de las nuevas tecnologias, a menudo,
mejor formacion base y en idiomas, etc. Teniendo siempre una mentalidad
dirigida al futuro.

Teniendo en cuenta los puntos anteriores, la mejor solucion encontrada tanto

para trabajadores como para la empresa, es la siguiente:
Propuesta de mejora:

Reducir la jornada del direccion financiero al 50% con la consiguiente reduccion
del salario en un 35% durante 2 afios. De esta manera evitamos prejubilaciones o
despidos que tienen costes elevados para la empresa. Una vez el director financiero
tenga 65% de jubilard, sin coste alguno para la empresa.

Por otro lado, el contable va a ser quien, durante los 2 afios de jornada reducida
para el director financiero, va a ir realizando parte de las tareas del mismo con el

consiguiente aumento de su salario de un 20%.
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Pasado los dos afios, se recalculara el salario del contable, ya que tendra que
asumir el 100% de las tareas realizadas por el director financiero y, en su caso, se
estudiara la posibilidad de contratar a una persona media jornada.

RECOMENDACIONES DE MARKETING:

M-Gestiones suma la fuerza de contra de todos sus clientes a la hora de negociar
precios, pero también tendria que utilizar dicha fuerza para conseguir que los

proveedores les firmaran los siguientes contratos:

o Contrato de exclusividad para Espafia, donde, el proveedor, se

comprometa a no vender en Espafia el producto seleccionado por M-Gestiones.

. Contrato donde el proveedor se comprometa a respetar el precio durante

un periodo de tiempo y evitar, un aumento a mitad de una campafia.

Tendria que negociar con fabricantes espafioles para que le fabricaran productos
“a la carta”, es decir, los mismos productos que se importan en 2-3 colores y medida
estandar, que el fabricante espafiol lo fabricara como el cliente lo necesite, aunque,
I6gicamente, mas caro.

Como M-Gestiones lleva muchos afios trabajando en dicho sector, ya conoce la
evolucion de precios de los fletes, por lo que seria interesante proporcionarle a los
clientes un estudio de dicha evolucion y de esta manera, los clientes podrian organizar
mejor sus compras.

Dentro del andlisis interno, se detecta el elevado numero de incidencias

ocasionadas a nuestros clientes y se propone que, nuestras oficinas en origen, realicen

4 controles de calidad para que puedan detectar cualquier problema que pueda surgir:

e Primer control: Una vez abierta la carta de crédito, se
realizara el control de la materia prima: suficiente material

para la fabricacion del pedido, la calidad del mismo, etc.

e Segundo control: control de la puesta en marcha de la
produccién para cumplir fechas previstas de carga y
entrega.
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e Tercer control: control de la produccién en su fase final
para detectar cualquier problema y poder reaccionar a
tiempo para poder cumplir con las fechas previstas.

e Cuarto control: el dia de la carga se realiza el ultimo

control para revisar embalajes y carga en el contenedor

Seria muy interesante que M-Gestiones negociara también inserciones en revistas
de mucha tirada nacional donde anunciaran algin producto importado a través de la
misma. Podria crearse un comité de compras entre los clientes de M-Gestiones para
elegir un producto estrella para que aparezca anunciado en la revista. De esta manera,
los costes se repartirian entre todos los clientes, abonando cada uno el porcentaje
correspondiente por ejemplares que se repartieran en su zona, consiguiendo, de esta
manera, que el anuncio salga mucho méas econdémico. En dicho anuncio tendria que
aparecer la relacion de tiendas por zonas donde se puede comprar dicho articulo. M-
Gestiones se beneficiaria con el incremento de compra de los articulos que se compran a

través de ella.

Las acciones a poner en marcha en el plan de marketing para la consecucion del

objetivo propuesto (incremento de las ventas un 10%) seran las siguientes:

- Conseguir productos que se adapten a las necesidades requeridas y con unos
precios competitivos.

- Control de la partida “otros gastos”.

- Negociacion con proveedores para la obtencién de una comision por las ventas
que le realicemos.

- Obtener nuevos valores afiadidos al servicio prestado mediante las siguientes
acciones:
- Realizar la formacion al equipo de ventas de nuestros clientes
- Se realizaran 4 controles de calidad a lo largo de todo el proceso de

produccién

- Se ofrecerd un servicio de Merchandising donde se analizard a la

competencia para ver que hacen bien y proponer acciones para que nuestros
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clientes puedan aumentar la rentabilidad en el punto de venta.

- Se asistira a reuniones de networking para conocer las necesidades de nuevos
mercados y obtener nuevos contactos

- Realizacion de un catdlogo completo

- Se invitara a posibles nuevos clientes a las convenciones.

- Conseguir cerrar los proyectos en marcha.

- Se negociara con mayoristas promociones y productos para que nuestros clientes
puedan regalar a sus clientes finales por comprar en sus tiendas.

- Crear una pagina web conjunta entre los diferentes clientes de M-gestiones.
Tarea muy complicada pero interesante a la vez.

- Aprovechar las oportunidades que ofrecen otros paises como India o Brasil para
conseguir nuevos proveedores y productos.

- Conseguir como nuevo cliente a un grupo como Merkamueble

El coste total del plan de Marketing asciende a 39657,59 €, de los cuales
aproximadamente 11.800 € se recuperan con la venta del genero importado. Si con
todas estas acciones a realizar, se consiguen los objetivos propuestos, se habra realizado
un buen plan de marketing vy, si por el contrario, existe alguna desviacion, habra que
verificarla y tomar las medidas oportunas.
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Balance de situaciéon: Activo

ACTIVO

Ejercicio
2010

Ejercicio
2011

Ejercicio
2012

ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible

Desarrollo

Concesiones

Patentes, licencias, marcas y similares
Fondo de comercio

Aplicaciones informéaticas

Otro inmovilizado intangible
Inmovilizado material

Terrenos y construcciones
Instalaciones técnicas y otro inmovilizado material
Inmovilizado en curso y anticipos
Inversiones inmobiliarias

Terrenos

Construcciones

Inversiones en empresas del grupo y asociadas a largo plazo
Instrumentos de patrimonio

Créditos a empresas

Valores representativos de deuda
Derivados

Otros activos financieros

Inversiones financieras alargo plazo
Instrumentos de patrimonio

Créditos a terceros

Valores representativos de deuda
Derivados

Otros activos financieros

Activos por impuesto diferido

ACTIVO CORRIENTE

Activos no corrientes mantenidos para la venta
Existencias

Comerciales

Materias primas y otros aprovisionamientos
Productos en curso

Productos terminados

Subproductos, residuos y materiales recuperados
Anticipos a proveedores

Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar
Clientes por ventas y prestaciones de servicios
Clientes, empresas del grupo y asociadas
Deudores varios

Personal

Activos por impuesto corriente

23.353

21.466

19.980

5.962

1.408
3.135
1.420
17.391

17.391

5.652

1.408
3.135
1.110
15.814

15.814

8.224

1.408

5.862
954
11.757

11.757

62.770

69.856

106.949

49.827
42.766

5.430
600

22.890
17.066

2.930
600

97.158
86.121

9.088
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Otros créditos con las Administraciones Publicas 1.031 2.295 1.950
Accionistas por desembolsos exigidos
Inversiones en empresas del grupo y asociadas a corto plazo - - -
Instrumentos de patrimonio
Créditos a empresas
Valores representativos de deuda
Derivados
Otros activos financieros
Inversiones financieras a corto plazo - - -
Instrumentos de patrimonio
Créditos a empresas
Valores representativos de deuda
Derivados
Otros activos financieros
Periodificaciones a corto plazo
Efectivo y otros activos liquidos equivalentes 12.943 46.966 9.791
Tesoreria 12.943 46.966 9.791
Otros activos liquidos equivalentes
TOTAL ACTIVO 86.123 91.323 126.929
Balance de situacion: Pasivo
Ejercicio Ejercicio Ejercicio
PATRIMONIO NETO Y PASIVO 2010 2011 2012
PATRIMONIO NETO 59.722 79.622 100.453
FONDOS PROPIOS-
Capital 3.006 3.006 3.006
Capital escriturado 3.006 3.006 3.006
Capital no exigido
Prima de emision
Reservas 601 601 601
Legal y estatutarias 601 601 601
Otras reservas
Acciones y participaciones en patrimonio propias
Resultados de gjercicios anteriores 4.050 30.083 53.049
Remanente 4.050 30.083 53.049
Resultados negativos de egjercicios anteriores
Otras aportaciones de socios
Resultado del ejercicio 52.065 45.933 43.797
Dividendo a cuenta
Otros instrumentos de patrimonio neto
AJUSTES POR CAMBIOS DE VALOR-
Activos financieros disponibles para la venta
Operaciones de cobertura
Otros
SUBVENCIONES, DONACIONES Y LEGADOS RECIBIDOS-
Subvenciones, donaciones y legados recibidos
PASIVO NO CORRIENTE 11.063 4,956 -

Provisiones alargo plazo

Obligaciones por prestaciones a largo plazo al personal
Actuaciones medioambientales

Provision por reestructuracion

Otras provisiones
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Deudas alargo plazo 11.063 4.956 -
Obligaciones y otros valores negociables
Deudas con entidades de crédito 7.561 3.205 -
Acreedores por arrendamiento financiero
Derivados
Otros pasivos financieros 3.503 1.751 -
Deudas con empresas del grupo y asociadas alargo plazo
Pasivos por impuesto diferido
Periodificaciones a largo plazo
PASIVO CORRIENTE 15.339 6.744 26.476
Pasivos vinculados con activos no corrientes mantenidos para la venta
Provisiones a corto plazo
Deudas a corto plazo 7.258 6.107 4.956
Obligaciones y otros valores negociables
Deudas con entidades de crédito 5.506 4.356 3.205
Acreedores por arrendamiento financiero
Derivados
Otros pasivos financieros 1.751 1.751 1.751
Deudas con empresas del grupo y asociadas a corto plazo
Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 8.081 638 21.520
Proveedores
Proveedores, empresas del grupo y asociadas
Acreedores varios 3.092 289 14.979
Personal 3.589 349 4.874
Pasivos por impuesto corriente
Otras deudas con las Administraciones Publicas 1.400 1.667
Anticipos de clientes
Periodificaciones a corto plazo
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 86.123 91.323 126.929
Cuenta de pérdidas y ganancias
Ejercicio % Ejercicio % Ejercicio %
2010 |[s/ventas| 2011 |s/ventas 2012 |sl/ventas
Ventas netas 248.844| 100,00% | 318.095 100% | 385.048| 100,00%
Gastos variables - 0,00% - 0,00% - 0,00%
Margen bruto 248.844 | 100,00% | 318.095| 100,00% | 385.048| 100,00%
Amortizacion del inmovilizado (2.068)| -0,83% (4.932)| -1,55% (5.220)| -1,36%
Gastos de estructura (70.338) | -28,27% | (89.545)| -28,15% | (151.343)| -39,30%
Otros gastos de explotacion (104.454) | -41,98% | (160.572) | -50,48% | (169.048) | -43,90%
Otros ingresos - - -
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BAIl ordinario 71.984| 28,93% 63.046| 19,82% 59.436| 15,44%
Gastos financieros (2.564)| -1,03% (1.802)| -0,57% (1.040)| -0,27%
Ingresos financieros - 0,00% - 0,00% - 0,00%
RESULTADO FINANCIERO (2.564)| -1,03%| (1.802)| -0,57%| (1.040)| -0,27%
BAI 69.420| 27,90% 61.244| 19,25% 58.396| 15,17%
Impuestos sobre beneficios (17.355)| -6,97%| (15.311)| -4,81%| (14.599)| -3,79%
BENEFICIO NETO 52.065| 20,92% 45.933| 14,44% 43.797| 11,37%
Ejercicio % Ejercicio % Ejercicio %
2010 |[s/ventas| 2011 |s/ventas 2012 |sl/ventas
OPERACIONES CONTINUADAS
Importe neto de la cifra de negocios 248.844 318.095 385.048
Ventas 248.844| 100,00% | 318.095 100% | 385.048| 100,00%
Aprovisionamientos
Otros ingresos de explotacion
Gastos de personal (70.338) | -28,27% | (89.545)| -28,15% | (151.343)| -39,30%
Otros gastos de explotacion (104.454) | -41,98% | (160.572) | -50,48% | (169.048) | -43,90%
Servicios exteriores
Otros gastos de gestion corriente
Amortizacion del inmovilizado (2.068)| -0,83% (4.932)| -1,55% (5.220)| -1,36%
RESULTADO DE EXPLOTACION 71.984| 28,93% 63.046| 19,82% 59.436 | -84,56%
Ingresos financieros - 0,00% - - - 0,00%
Gastos financieros (2.564)| -1,03% (1.802)| -0,57% (1.040)| -0,27%
RESULTADO FINANCIERO (2.564)| -1,03%| (1.802)| -0,57%| (1.040)| -0,27%
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 69.420| 27,90% 61.244| 19,25% 58.396| 15,17%
Impuestos sobre beneficios (17.355)| -6,97%| (15.311)| -4,81%| (14.599)| -3,79%
RESULTADO DEL EJERCICIO PROCEDENTE DE
OPERACIONES CONTINUADAS 52.065| 20,92% 45.933| 14,44% 43.797| 11,37%
RESULTADO DEL EJERCICIO 52.065| 20,92% 45.933| 14,44% 43.797| 11,37%
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Pagina web: http://ec.europa.eu/taxation_customs/dds2/taric/taric_consultation.jsp#

Zona geografica: Vietnam - VN

Codigo de las mercancias: 94034090

SECCION MERCANCIAS Y PRODUCTOS DIVERSOS
XX

CAPITULO MUEBLES; MOBILIARIO MEDICOQUIRURGICO; ARTICULOS DE CAMA

94 Y SIMILARES; APARATOS DE ALUMBRADO NO EXPRESADOS NI
COMPRENDIDOS EN OTRA PARTE; ANUNCIOS, LETREROS Y
PLACAS INDICADORAS LUMINOSOS Y ARTICULOS SIMILARES;
CONSTRUCCIONES PREFABRICADAS

9401 Asientos (excepto los de la partida 9402), incluso los transformables en cama, y sus partes

9401 10 - Asientos de los tipos utilizados en
aeronaves
9401 20 - Asientos de los tipos utilizados en

vehiculos automaviles

9401 30 - Asientos giratorios de altura
ajustable
9401 40 - Asientos transformables en cama (excepto el

material de acampar o de jardin)

- Asientos de roten (ratan), mimbre,
bambu o materias similares

- Los demas asientos, con armazon

de madera
940161 ¥ - - Con relleno
ERGA OMNES (ERGA OMNES)
—| Controlala importacion — CITES (15-12-2012 -) (CD370) R1158/12
[Esconder las condiciones]
Y1| Otras Importacion/exportacion autorizada después de

condiciones C 400 control
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Y2| Otras Importacion/exportacion autorizada después de

condiciones Y 900 control
Y3| Otras condiciones Importacion/ exportacidn no autorizada después de
control

Indicaciones especiales/Documentos presentados/Certificados y autorizaciones
C400 Presentacion del certificado "CITES" requerida

Y900 Los bienes declarados no estan comprendidos en la Convencién de
Washington (CITES)

|Ayuda especifica)

_’l Control a laimportacidn de pieles de gatos y perros (15-08-2009 -) (CD568) R1523/07

[Esconder las condiciones]

B1| Presentacién de un Importacion/exportacion
certificado/licencia/documento Y 922 autorizada después de control

B2| Presentacién de un Importacion/ exportacion no
certificado/licencia/documento autorizada después de control

Indicaciones especiales/Documentos presentados/Certificados y autorizaciones

Y922 Excepto las pieles de perro y de gato mencionadas en el Reglamento (CE)
n? 1523/2007 (DO L 343).

|Ayuda especitica)

_’l Derecho terceros paises (01-01-1999-): 0% R2261/98

Todos los terceros paises (ALLTC)
+ Autorizacion de exportacion (vigilancia previa) (01-01-2007 -) (TM571) R12
10/
03

Codigo adicional 4052: Muebles, que tengan entre 50 y 100 afios, diferentes de los comprendidos en los c¢

+ Autorizacién de exportacion (vigilancia previa) (01-01-2007 - ) R12
10/
03
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Cddigo adicional 4099: Los demas, satvo los incluidos en el Reglamento (CE) n2 1210/2003 (DO L 169): sin restricciones

‘_l Productos para tortura y represidn, restricciones a la (CD991) (TRO06) R1236/05
exportacion (01-01-2007 - )

[Mostrar las condiciones]

“| controlala exportacién — CITES (15-12-2012 -) (CD371) R1158/12
[Mostrar las condiciones]

‘_l Control de las exportaciones de bienes culturales (02-03-2009 - ) (CD483) (CG024) R0116/09
[Mostrar las condiciones]

‘_l Control a la exportacidn de pieles de gatos y perros (15-08-2009 - ) (CD568) R1523/07

[Mostrar las condiciones]

Alto

- Los demas asientos, con armazon de

metal
9401 80 - Los demas asientos
9401 90 - Partes
9402 Mobiliario para medicina, cirugia, odontologia o

veterinaria (por ejemplo: mesas de operaciones o de
reconocimiento, camas con mecanismo para uso
clinico, sillones de dentista); sillones de peluqueria y
sillones similares, con dispositivos de orientacion y
elevacion; partes de estos articulos

9403 Los demas muebles y sus partes

9403 40 - Muebles de madera de los tipos
utilizados en cocinas

9403 40 10 - - Elementos de cocinas
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9403 40 90 - - Los demas
9403409010 ¥ - - - Hechos a mano

ERGA OMNES (ERGA OMNES)

_’l Derecho terceros paises (01-01-1999-) : 2.70 % R2261/98

SPG (R 08/732) - Régimen general (SPGL)

= Ppreferencias arancelarias (01-01-2009 - 31-12-2013) : 0% R0732/08
Excepto China (CN)

Todos los terceros paises (ALLTC)

+ Autorizacion de exportacion (vigilancia previa) (01-01-2007 - ) (TM571) R12
10/
03

Codigo adicional 4052: Muebles, que tengan entre 50 y 100 afios, diferentes de los comprendidos en los cédigos adicional 4008, 4010, 4(
+ Autorizacion de exportacién (vigilancia previa) (01-01-2007 - ) R12

10/
03

Cddigo adicional 4099: Los demas, satvo los incluidos en el Reglamento (CE) n2 1210/2003 (DO L 169): sin restricciones

‘_l Control de las exportaciones de bienes culturales (02-03-2009 - ) (CD483) (CG024) R0116/09

[Esconder las condiciones]

Y1 Otras condiciones E 012| Importacion/exportacion autorizada después de control

Y2[ Otras condiciones Y 903| Importacion/exportacion autorizada después de control

Y3| Otras condiciones Importacion/ exportacion no autorizada después de control

Indicaciones especiales/Documentos presentados/Certificados y autorizaciones
E012 Autorizacidn de exportacién "Bienes culturales" (Reglamento (CE) n° 116/2009)

Y903 Los bienes declarados no figuran en la lista de bienes culturales

|Ayuda especifica]

Alto

9403409090 ¥ - - - Los demas
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ERGA OMNES (ERGA OMNES)

—| Derecho terceros paises (01-01-1999-) : 2.70 % R2261/98

SPG (R 08/732) - Régimen general (SPGL)

= preferencias arancelarias (01-01-2009 - 31-12-2013) : 0% R0732/08

Excepto China (CN)

Todos los terceros paises (ALLTC)

+ Autorizacién de exportacién (vigilancia previa) (01-01-2007 - ) (TM571) R12
10/
03

Codigo adicional 4052: Muebles, que tengan entre 50 y 100 afios, diferentes de los comprendidos en los cédigos adicional 4008, 4010, 4(
+ Autorizaciéon de exportacién (vigilancia previa) (01-01-2007 - ) R12

10/
03

Cddigo adicional 4099: Los demas, satvo los incluidos en el Reglamento (CE) n2 1210/2003 (DO L 169): sin restricciones

‘_l Control de las exportaciones de bienes culturales (02-03-2009 - ) (CD483) (CG024) R0116/09

[Esconder las condiciones]

Y1 Otras condiciones E 012| Importacion/exportacion autorizada después de control

Y2[ Otras condiciones Y 903| Importacion/exportacion autorizada después de control

Y3| Otras condiciones Importacion/ exportacion no autorizada después de control

Indicaciones especiales/Documentos presentados/Certificados y autorizaciones
E012 Autorizacidn de exportacién "Bienes culturales" (Reglamento (CE) n° 116/2009)

Y903 Los bienes declarados no figuran en la lista de bienes culturales
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ANEXO 3: Ejemplo de certificado que cumple la norma EN 12520:
2010

EPOCH(Hong Kong) Inspection And Certification Limited
Unit 4 M/F Hua Qin International M0 Queen's ED Central HK

EPOCH

Foshan WNanhsi Jinwisnhua Hardware produects COL, LTD Dats: May B, 2013
Shatou town, INanhai Foshan city, O 1= EPOCH
Guangdong Province, China Customer Mo 13-218
Fef: Test Report

Tvpe of Equipment: Dining chair
Modsl Designation: DCO8S

Color: Black, whita, brown and gr=y
Reaport Mo.: 130520218135

EUMDIARY:
The aguipmsent comply with the eguirements according to the following standand:

BS EN 12520:2010 Fumitue - Strength, durshility and safsty - Faguirements for
domestic seating

Pr=pared by
' ’ﬁ T - ,;r.j‘
uD-"‘f ; (Yo L .
Wazzly Wang{Projact snzinssr) Gorden Chenp{Faviewsr)

Nete: ALL FESULTS ARE ONLY VALID FOF. THE SANMPLES EEING TESTED. THIS FEPORT SHALL NOT EE
FEPF.ODUCED EXCEPT IN FULL, WITHOUT THE WEITTEN APPROVAL OF THE TESTING LABOFATORY.
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EPOCH EPOCH{Hong Kong) Inspection And Certification Limited
) ' Unit 4 MF Hua Qin International Bldg 340 Queen's RD Central HK

Faport Mo.: 13052021815
Paza lof &

13052021815

Foshan Nanhsi Jinwisnhua Hardware paoducts CO0., LTD
Shatou town, Manhsi Foshan city
Gusnpdong Province, China

Foshan Nanhsi Jinwisnhua Hardware paoducts CO0., LTD
Shaton town, Manhsi Foshan city
Guanpdong Province, China

Dining chair

DCoos

EPOCH{Hone Kong) Inspaction And Certification Limited
Unit 4 LIF Hua Qfin Intemationsl Bldg 340 Quean'z FD Cantral HE

BES EN 12520:2010 Fumiturs - Strength, durshility and safety -Faguirements for
domastic seating

Tha tast item pazzad the test spacificationds).

QP = paszad
Fail'F =failad
WA =mnot applicabla

186



EPOCH EPOCH{Hong Kong) Inspection And Certification Limited
’ unit 4 M FHua Qin International Bldg 340 Queen's RD Central HK

Feport Mo.: 13052021813
Pazal of 6§

Requirements Comments
Scope

Normative References

Terms and Definitions

Test sequence

Constructional requirements S22 balow

General requirements Physical injury and damazs ars
All parts of tha saating with which the avoddad.

wsar oomeas imbo comtact, during intendad
=2, shall be dazigned to snsure that
phyzical injury and damass are aveddad.

Thaz= raguirements are mat when: 5) Thete is oo buwrs and’or
admes of the s=at, back rest and arm rests, tharp edess;

which ar= in contact with the wser when
zitting ara roundad of chamfarad. All other
adzaz appessible during uwss shall be fizs
fiom burms and'or sharp edeas;

b) emds ofhollow componants are closad
Mhlowvable and adjustsble parts shall ba
dazignad 2o that injurie: and inadvertsnt

oparation are avoddad.

It shall mot be pocezibla for any load
bearing part of the ssating to come lopss
umintentionally.

All parts which ars lubricated to assist Mzt the requirement.
zliding zhall ba dazignad to protect wsers

from lubsicant stains when in normal wsa.
Shear and sgueeze points
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EPOCH EPOCH(Hong Kong) Inspection And Certification Limited
i i unit 4 MFHua Qin International Bldg 340 Queen's D Central HE

Feport o, 13052021815
Paza 3of 6

Reguirements Comments
Shear and squeeze pointswhen setting | Conformed
up and folding

TUnlasz 5.2.20r5.2.3 ap= applicabla, shear and
sgquesre podnts, as defined in 3.3, that are

created only during sstting up and folding,
including tipping s=at, are accaptabla, becanss
the wzar can be azzumed to ba in control of
hiz/her movements and to baabla to czass
applying the force immediataly upon
CNPArienCinE pain.

The edess of part: moving relative toeach
other snd creating shesr and squesse points Phyzical injury and damags s
zhall be as spacifiad in 5.1,

Fvoidad.

Shear and squeeze points under With the sxcaption of tipping
infloence of powered mechanisms saats thers iz noshesr and squasee
With the excaption of tipping zeats there zhall |points created by parts of the

b= no shear and squsaze points created by geating under powarsd

part: of tha zeating undar powarsd machanizms.

machanizms: 2.5 springs and gas lifts.

Shear and squeeze points during nse Conformed
There shall be no shear and sguesza points
created by loads applied during mormal wsa.
The loads applied during normasl wes can ba
found in Tabla 1.

Shear and squssre points are Dot acoaptabla
ifa harsrd  is created by the weight of the
usar during normal movemants and actions,
a.g. gitempting to mova the seating by lifting
the z=at or by adjusting the backrast,
Stabahity Mast the maguirement of EM
Thea zaating zhall flfil the reloyant 1022

requitemants of EN 1022,
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EPOCH EPOCH{Hong Kong) Inspection And Certification Limited
’ unit 4 AM/FHua Qin International Bldg 340 Queen's RD Central HEK

Faport Mo.: 13052021815
Paza 4of b

Reguirements Comments

Strength and durability Ba= balow

General All tast izin 10 timas.

S-mu:g zhall be tasted for strength and | [} sog ond back Yo damags.
durabdlity

acoooding to and in the oodar

static load test

given inTable 1 and in 2. Saxt front adga | No damags
static load test
3.Footrail static  |Mo damass.
load tast
4 Am sidewgye  |MNo damags.
static load tast
5. Arm Mo damasa.

accordance with the tast
condition: contsined in EI 1728,

downwards static
load test

6. 5eat and back | Mo damage.
fatigme tast
7. Seat friont adga | No damama.
fatizus tast

Mo damasa.
B, Arm fatigne

tast

D Lag forwand
static load test
10. Lag

sidaways static

load test

11. Seat impact
test

12. Baclowards
fall st

13. Back impact
tast

Strength and durahility Conformad

reguirements
The strength and durability
requiremants are fulfillad when

during and after tasting in acoosdanca
with Tabla 1: 5) thes ae no
fractures of any membar, joint or
COmpomEnt;
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EPOCH{Hong Kong) Inspection And Certification Limited

EPOCH unit 4 Al'FHua Qin International Bldg 340 Queen's RD Central HK

Reguirements

Comments

Raport Mo.: 13052021815
Paga Sof §

b) thers are no loosaning of joints intandsad
toba rigid;

Conformed

©) szeating fulfils its fonctions after
removal of the test loads;

Conformad

) zeating fulfils the stability
fequiTamants.

Conformad

Information for nse

All information is contained.
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EPOCH EPOCH(Hong Kong) Inspection And Certification Limited
o unit 4 MiFHua Qin International Bldg 340 Queen's RD Central HK
Feaport Mo : 13052021815
Pazs fof §

Product Photo:

:

TEST REFORT END
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ANEXO 4: Documentacion necesaria para la importacion

S N N -

SHIPPER UNIONFOWER SHIPPING (CHINA) LTD.
PG CENTURY(H.K) INDUSTRIAL CO.,LTD, as the Carrier

ORIGINAL

URL : http://www.unionpower.com

BILL OF LADING | 57H0813Hv43382
CONSIGNEE The Carrier received in apparent good order and condition (unless otherwise
T0 THE ORDER AND BLANK ENDORSED specified herein) the total number or quantity of Containers or other Packages or

Units as indicated below for Carriage subject to all the terms and conditions
hereof including the terms and conditions on the reserve hereof and the terms
and conditions of the carrier's applicable tariff from the Place of Receipt or the
Port of Loading, whichever is applicable, to the Port of Discharge or final
Destination, whichever is applicable. One original Bill of Lading, duly endorsed,
must be surrendered in exchange for the goods. In Witness whereof the number
of original Bills of Lading stated below all of this tenor and date has been signed,
one of which being accomplished the others to be void.

%%EWS"SA ALSO NOTIFY PARTY
LUGAR A GRELA CARRETERA DE VIDUIDO NUM 33(CALOD
TED 15866 ESPANA

561-771601-838

el | VAR AR EienzHEN  cHIng | TRAMTNATHANS P rT

VESSEL AND VOYAGE NO. PORT OF LOADING DR. J.J. DOMINE, 12-2-3A,

GEORG MAERSK / 133W YANTIAN, SHENZHEN,CHINA | 46011 YALENCIA, SPAIN.

PORT OF DISCHARGE FINAL DESTINATION® TEL : 34 (96) 3241050

VIGO.SPAIN VIGO,SPAIN FaX: 34 (96) 3241051

WIGi INAL B/L mwﬁf@n

CONTQ‘;‘REESNEJSO?LND IKI?IgAé“FTEIC;NA?iEl DESCRIPTION OF GOODS ! GROSS WEIGHT ! MEASUREMENT
86 ONE (1) X 40’HQ CONTAINER 3750.000 70.000
SAID TO CONTAIN (KGS) (CBM)

SHIPPER’S LOAD & COUNT, SEALED

N/M SOFA PROFORMA 393-13 DATED 11-07-13
FOB CHINA AS PER INCOTERMS 2000

UNIONPOWER
RAMINATRANS

TOTAL IN WORDS: ONE (1) X 40°HQ CONTAINER ONLY

~CONTAINER NO.- =--SEAL NO.-- Qe eI T ~KGES~ ~CBM~ ~TERMS~
PONUB178247 CNOT782530 86 3750.000 70.000 FCL/FCL
LADEN ON BOARD DATE
ABOVE PARTICULARS ARE DECLARED BY SHIPPER, NOT RESPONSIBLE BY THE CARRIER 28 Aug. 2013
PLACE AND DATE OF ISSUE
penaanes SHENZHEN, 28 Aug. 2013
FREIGHT COLLECT STAMP AND SIGNATURE
* FREIGHT AS ARRANGED X [ e For UNIONPOWER Logisties (China) ! '

the Carrier 3
hina)Lid.

Fror ard on bel

NAUNPOWER Shipping(C

*APPLICABLE ONLY WHEN THIS DOCUMENT IS USED AS COMBINED TRANSPORT BILL OF LADING.




PG CENTURY (H.K)INDUSTRIAL CO.,LIMITED

78th.north road of Shatian area,Kengzi street.Pingshan New area,Shenzhen, China

Lel:86-755-28799680 28799689 2879789 Fax:86-753-28799685 Mobile Phone:86-(0)-13480822793

COMMERCIAL INVOICE

Customer Name: AGAMYD ctra.

Add: Milladoiro-Viduido Lugar A Agrela n°33 C.P.

15866 Calo-Teo A coruifia.

PORT OF DESTINATION: VIGO

PO:NO.:393-13

Date: 2013-08-28

DC NO.:1268DCEP00000076

DATE OF ISSUE:17JUL13

TOTAL:SAY USD THIRTEEN THOUSAND TWO HUNDRED ONLY.

1*40HQ FOB SHENZHEN
MODEL PICTURE DESCRIPTION COLOR QTY /P(USD) AMOUNT Size Delivery time
( 3IRR:L198*D103%
- 3RREE) | w00 Brownpu | 7 $320.00 $5,440.00 RR:L198°D103*H95
B > Scaer | Stitching: golden | $145.00 $1,160.00 2S:L154*D103*HS
:| Before 30th,
PGR968 e
3RR(2E) 17 $320.00 $5,440.00 3RRILISSD1037HOS
——1 #204 White PU
2 Seater 8 $145.00 $1,160.00 28L154*D103 H9S
#202 Brown PU | 10M FOC
#204 White PU | 10M FOC
50 $13,200.00

GOOGS:SOFA PROFORMA 393-13 DATED 11-07-13
FOB CHINA AS PER INCOTERMS 2000

BENEFICIARY: PG CENTURY (H.K)INDUSTRIAL CO..LIMITED

BANK NAME: HSBC Hong Kong

BANK ADDRESS: 1 Queen's Road Central, Hongkeng

USD A/C : 561-771601-838
SWIFT CODE: HSBCHKHHHKH
LOCAL BANK CODE:004

BUYER

binrlzed Sis

PG CENTURY (H.K)INDUSTRIAL CO.,LIMITED

Authorized Signature
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PG CENTURY (H.K) INDUSTRIAL CO., LIMITED

78th, north road of Shatian area, Kengzi street,Pingshan New area, Shenzhen, China

Attn: Karen Zeng
Phone NO.:13480822793

PACKING LIST

Messr: AGAMYD SA CARRETERA DE VIDUIDO S/N

15895 MILLADOIRO

CORUNA,LA ESPANA N.LF.:A15039282

TELF/FAX:981536637

From: YANTIAN CHINA CHINA

NO. 393-13

Loading Date: 26-Aug-13

Container NO. poNUS178247

Seal NO. ML-CN0782530

DC NO.:1268DCEP00000076

Discharge: VIGO.SPAIN

DATE OF ISSUE:17JUL13

Destination: VIGO.SPAIN

Vessel/Voy.: GEORG MAERSK/133W

’ i Standard Color (sets)
Hem No;- Bescriptiong (CBM) | G.W. N.W. | of package
(kgs) (kgs) (pkg)
PU 3RR(E) Brown 17 2533 | 1530.00 | 1479.00 34
PU 28 Brown 8 9.36 344.00 320.00 8
PG8968
PU 3RR(E) White 17 2533 | 1530.00 | 1479.00 34
PU 28 White 8 936 | 344.00 | 320.00 8
#202 Brown PU 10M 031 | 1.00 1.00 1
#204 White PU 10M 031 | 1.00 1.00 1
e s0 70 | 375000 | 360000 | 86
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fecha inicio validez: 22/04/2

Fecha validez 30/06/2
‘ Ref?: Cotizacion fletes importacion de contenedores procedentes de Far East
POD. / Valenciay
Barcelona Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 $1.550,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 $1.550,00
Penang 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Port Kelang 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Xingang 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 $1.550,00
Zhongshan 30/06/2013 $895,00 $1.675,00 $1.725,00
POD Cadiz Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Penang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Xingang 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.125,00 $2.030,00 $2.070,00
POD Maélaga Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Penang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Xingang 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.125,00 $2.030,00 $2.070,00
POD / Las Palmas -
Tenerife Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 $2.150,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 $2.150,00
Penang 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Xingang 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 $2.150,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.195,00 $2.275,00 $2.325,00
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POD. / Valencia y Barcelona

Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 $1.550,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 $1.550,00
Penang 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Port Kelang 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Xingang 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 $1.550,00
Zhongshan 30/06/2013 $895,00 $1.675,00 $1.725,00
POD Cadiz Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Penang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Xingang 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.125,00 $2.030,00 $2.070,00
POD Maélaga Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Penang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Xingang 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.125,00 $2.030,00 $2.070,00
POD / Las Palmas - Tenerife Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 $2.150,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 $2.150,00
Penang 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Xingang 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 $2.150,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.195,00 $2.275,00 $2.325,00
POD. / Valencia y Barcelona Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 | $1.550,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 $1.550,00
Penang 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Port Kelang 30/06/2013 $825,00 $1.600,00 $1.650,00
Xingang 30/06/2013 $775,00 $1.500,00 $1.550,00
Zhongshan 30/06/2013 $895,00 $1.675,00 $1.725,00
POD Cadiz Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 | $1.900,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
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Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Penang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Xingang 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.125,00 $2.030,00 $2.070,00
POD Maélaga Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 | $1.900,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Penang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.050,00 $1.950,00 $2.000,00
Xingang 30/06/2013 $1.000,00 $1.850,00 $1.900,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.125,00 $2.030,00 $2.070,00
POD / Las Palmas - Tenerife Caducidad 20'DV 40'DV 40'HC
Chiwan / Yantian / Shenzhen 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 | $2.150,00
Ho Chi Minh 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Ningbo / Shanghai 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 $2.150,00
Penang 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Port Kelang 30/06/2013 $1.125,00 $2.200,00 $2.250,00
Xingang 30/06/2013 $1.075,00 $2.100,00 $2.150,00
Zhongshan 30/06/2013 $1.195,00 $2.275,00 $2.325,00

GASTOS DE LLEGADA VLC 20' 40'

Quebranto bancario % sobre importes en moneda no EUR

ENS 25 USD /BL

Forfait por contenedor € 250,00 € 250,00

T-3 x tn o fraccion €3,77 €3,77

T-3 x tara €754 € 15,08

Isps € 10,00 € 10,00

Transporte Catarroja € 190,00 € 190,00

Transporte Paterna € 190,00 € 190,00

Transporte Yecla € 300,00 € 300,00

Transporte Almagro (C. Real) € 720,00 € 720,00

Transporte Valencia - La Senia € 380,00 € 380,00
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Ocupaciones en Valenca
Demoras

Despacho Aduanas
Soivre (si requiere)
Repercusion aval
Seguro mercancia

naviera
15 dias libres
€60
€20
0,40%
0,35%

4 dias libres, resto s/tabla mas abajo + sujeto a fijo x

por declaracion
por declaracion
sobre liquidacion
% valor Cif

(") Ocupaciones en Valencia

Primaros 4 dias

del 5 al 7 dia 157 314
delB al 16 dia 3,14 B 28
del19 al 30 dia 10 0
Mas de 30 dias a0 G0

Recargos de sobrepeso: consultar

No incluye: posibles posicionados / inspecciones / multas aduanas

Quebranto bancario

ENS

ISPS

Manipulaciones portuarias

T-3 Mercancia
T-3 tara contenedor

Ocupaciones por dia

Demoras

1% sobre importes en moneda no EUR

25 USD/ BL
€10,00 €10,00
€ 250,00 € 250,00
3,77 / Tonelada
mercancia 3,77
€7,54 €15,08

segun tarifa A.P.B.

15 dias libres




Despacho aduanas
Soivre (si requeire)
Derechos arancelarios
Iva Aduana
Repercusion Aval
Seguro (si se requiere)

Comunicaciones y gestién

€90,00

20 €ur x DUA

Segln mercancia

18%

0,4 % sobre aranceles + IVA
0,35 % sobre el valor a asegurar
0€ porB/L

Recargos de sobrepeso: consultar

No incluye: posibles posicionados / inspecciones / multas aduanas

Ocupaciones en Barcelona

20' 40
FREE TIME 5DAYS 5DAYS
From 6" to 7th day 2 € x day 4€ x day
From 8" to 14™ day 5¢€ x day 10 € x day
From 15" to 21 day 10 € x day 20 € x day
From 22" to 28" day 15 € x day 30 € x day
From 29" to 42" day 20 € x day 40 € x day
More than 42 days 40 € x day 80 € x day
GTOS LLEGADA ALGECIRAS 20' 40'
Quebranto bancario 1% 1%
ENS 25 USD/ BL
Forfait por contenedor € 250,00 € 250,00
T-3 € 36,00 € 48,00
Transporte Algeciras/Jerez € 290,00 € 290,00
Transporte Algeciras/Albolote € 525,00 € 525,00
Isps € 10,00 € 10,00
Despacho Aduanas € 60,00 € 60,00
Repercusion aval 0,40% 0,4
Seguro mercancia 0,35% 0,35

Recargos de sobrepeso: consultar

No incluye: posibles posicionados / inspecciones / multas aduanas

GASTOS DE LLEGADA CADIZ 20' 40'
Quebranto bancario 1% sobre importes en moneda no EUR
ENS 25 USD /BL

Forfait por contenedor € 250,00 € 250,00

T-3 mercancia

T-3 contenedor
Transporte Cadiz / Jerez
Transporte Cadiz-Cadiz
Isps

Despacho Aduanas

Repercusion aval

segun autoridad portuaria
segun autoridad portuaria

€ 210,00 € 210,00

€ 110,00 € 110,00

€ 10,00 € 10,00

€ 60,00 por declaracion
sobre

0,40% liquidacion
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Seguro mercancia

0,35% % valor Cif

Recargos de sobrepeso: consultar

No incluye: posibles posicionados / inspecciones / multas aduanas

GASTOS LLEGADA A MALAGA 20' 40'
Quebranto bancario 1% sobre importes en moneda no EUR
ENS 25 USD / BL
ISPS 10 10
Manipulaciones portuarias 250 250
segun el puerto de
T-3 Mercancia Malaga
segun el puerto de
T-3 tara contenedor Malaga
segun el puerto de
Ocupaciones por dia Malaga 1,6
Demoras 15 dias libres
Transporte Malaga - Guadalorce 170 170
Transporte Malaga - Albolote 315 315
Transporte Malaga - Huercal Overa 600 600
Transporte Malaga - Huercal de Almeria 440 440
Transporte Malaga - Malaga ciudad 175 175
Transporte Malaga - Madrid 1200 1200
Despacho aduanas 60 por B/L
Soivre (si requeire) 20 €ur x DUA
Derechos arancelarios Segun mercancia
Iva Aduana 18%

Repercusion Aval
Seguro (si se requiere)

0,4 % sobre aranceles + IVA
0,35 % sobre el valor a asegurar

Comunicaciones y gestion 0 por B/L

GASTOS LLEGADA VIGO / BILBAO / GIJON 20' 40'
Quebranto bancario 1% sobre importes en moneda no EUR
ENS 25 USD /BL

ISPS 15 15
Manipulaciones portuarias 270 270

T-3 Mercancia

T-3 tara contenedor
Ocupaciones por dia
Demoras

Transporte Gijon - Cigales
Transporte Bilbao - Cigales
Despacho aduanas

Soivre (si requeire)
Derechos arancelarios

Iva Aduana

Repercusion Aval

Seguro (si se requiere)
Comunicaciones y gestion

segun autoridad portuaria
segun autoridad portuaria
segun autoridad portuaria

15 dias libres

574 574
850 850
140 eur x bl

20 €ur x DUA

Segun mercancia

18%

0,4 % sobre aranceles + IVA
0,35 % sobre el valor a asegurar
0 por B/L
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Recargos de sobrepeso: consultar
No incluye: posibles posicionados / inspecciones / multas aduanas
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1) ¢Esté satisfecho con su trayectoria en la empresa? 3, 2, 2, 2.

2) ¢De haber sabido como iban a ser las cosas en su empresa, hubiera ingresado en
ella? 2, 2, 2, 2.

3) ¢Le gusta su empresa? 3, 2, 3, 2.

4) ¢Se siente orgulloso de pertenecer a la empresa actual? 3, 2, 2, 2.

5) ¢Se siente integrado en la empresa? 2, 2, 2, 2.

6) ¢La considera un poco “como suya”, como algo propio? 3, 2, 4, 3.

7) ¢Conoce bien que aporta su trabajo al conjunto de la empresa? 2, 2, 2, 2.

8) ¢Si pudiera dejar la empresa por otro trabajo, a igualdad de remuneraciones, la
dejaria? 3, 4, 4, 4.

9)¢Su puesto de trabajo (mesa, silla, etc)

le resulta agradable y familiar? 2, 2, 2, 2.

10) ¢Su puesto de trabajo le resulta comodo? 2, 2, 2, 2.

11) ¢Acaba la jornada cansado a consecuencia de su puesto de trabajo? 3, 3, 4, 4.
12) ¢Su silla, butaca, sillén, el lugar en el que se sienta, si su puesto lo requiere, le
resulta cbmodo? 2, 2, 2, 2.

13) ¢Le duele laespalda? 1, 1, 4, 3.

14) (Se le cansa la vista? 3, 3, 4, 3.

15) ¢ Tiene espacio suficiente en su puesto de trabajo? 2, 2, 2, 2.

16) ¢Desearia disponer de un puesto de trabajo mejor disefiado, mas amplio y
cémodo? 4, 4, 4, 4.

17) ¢Es eso posible por el entorno suyo y el espacio de que se dispone en donde Vd,
trabaja? 2, 2, 2, 1.

18) ¢Se ha ocupado el jefe, en alguna ocasién, por el disefio de su puesto de trabajo? 3,
4,3, 4.

19) ¢ Tiene suficiente luz en su puesto o lugar de trabajo? 1, 2, 1, 2.

20) ¢Hay suficiente luz ambiental en donde Vd, esta trabajando? 1, 1, 1, 1.

21) ¢Hace normalmente o con frecuencia calor? 4, 4, 4, 4.

22) ¢Hace normalmente o con frecuencia frio? 2, 3, 3, 2.
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23) ¢Hay corrientes de aire en su puesto de trabajo? 2, 3, 3, 3.

24) ¢Los servicios y aseos estan limpios? 2, 1, 1, 1.

25) ¢Existe un nivel de ruido molesto en su puesto de trabajo? 4, 4, 5, 3.

26) ¢Hay musica ambiental o hilo musical? 1, 1, 1, 1.

27) ¢Trabaja permanentemente ante una pantalla de ordenador? 1, 1, 2, 2.

28) ¢ Tiene algun filtro de proteccion? 5, 5, 5, 5.

29) ¢ Tiene Vd. muchas incidencias en el funcionamiento del equipo informético que le
inquieten e interrumpan su trabajo? 2, 2, 2, 3.

30) ¢Su ordenador es muy rapido y de Gltima generacion? 4, 4, 5, 4.

31) ¢ Tiene reflejos en la pantalla de su ordenador de luces, ventanas u otras? 1, 1, 4, 4.
32) ¢Su pantalla esta demasiado alta o baja para VVd? 3, 3, 3, 4.

33) ¢Su impresora esta demasiado lejos de VVd y le obliga a levantarse continuamente
para ir a recoger lo que imprime? 5, 5, 2, 5.

34) ¢Considera VVd que tiene bastante autonomia en su trabajo? 2, 2, 3, 2.

35) ¢Considera VVd que dispone de bastante capacidad de iniciativa en su trabajo? 3, 2,
3, 2.

36) ¢Depende por completo, habitualmente, para hacer su trabajo de lo que le dicen que
haga o le manda su jefe? 4, 4, 4, 4.

37) ¢Prefiere cumplir érdenes siempre a tomar iniciativas y responsabilidades? 4, 4, 3,
4,

38) ¢Prefiere disponer de iniciativas, con sus responsabilidades consiguientes, a
obedecer siempre instrucciones? 2, 1, 3, 2.

39) ¢Se siente realizado en su trabajo? 4, 2, 3, 2.

40) ;Se siente como una “maquina” o un “robot” en su trabajo? 4, 4, 4, 4.

41) ¢Le atrae mas el trabajo que hacen los compafieros que le rodean? 2, 4, 2, 4.

42) (Piensa Vd que le dan los peores trabajos o los mas pesados o rutinarios? 3, 4, 3, 4.
43) ¢(Considera VVd que es muy rutinario su trabajo? 4, 5, 3, 4.

44) ;Se lleva VVd bien con sus compafieros de trabajo? 4, 4, 4, 4.

45) ¢ Tiene problemas con alguno o algunos de ellos? 3, 4, 4, 4.

46) ¢Cree que Vd y sus compafieros se llevan bien y forman “una pifia”? 2, 2, 2, 3.

47) ¢Si dejase la empresa para ir a otra, lo sentiria por sus comparieros? 2, 2, 2, 2.

48) (Le ayudaron, cuando entré en la empresa, alguno o algunos de sus compafieros en
sus primeros dias? 1, 1, 3, 2.

49) ¢Le han desanimado sus compafieros alguna vez con relacion a su empresa, a su
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remuneracion, a su futuro profesional? 2, 4, 4, 2.

50) ¢Considera que tiene un entorno de amigos entre sus comparieros de trabajo? 3, 2, 3,
3.

51) ¢Se producen discusiones, en algunas ocasiones, entre comparfieros suyos de
trabajo? 4, 4, 4, 4.

52) ¢Existe mucha movilidad y cambio de personal de los puestos de trabajo en su
empresa? 4, 4, 4, 4.

53) ¢Su jefe le trata normalmente bien, con amabilidad? 2, 2, 2, 2.

54) ¢Su jefe es demasiado exigentes, a su juicio, con Vd. en su trabajo? 3, 3, 3, 3.

55) ¢Siente que existe falta de comprensidn hacia Vd. por parte de su jefe? 3, 4, 4, 4.
56) ¢Considera a su jefe autoritario? 4, 4, 4, 4.

57) ¢Considera a su jefe participativo? 3, 2, 2, 2.

58) ¢ Trabaja con su jefe y compafieros, a su juicio, en auténtico equipo? 3, 2, 2, 3.

59) ¢Se considera vigilado continuamente por su jefe? 4, 4, 4, 4.

60) ¢Cree que su jefe suele hacer caso a rumores o informaciones que algunos le
transmiten interesadamente sobre VVd o sus comparieros? 3, 4, 4, 4.

61) ¢Considera que tiene Vd un jefe con personalidad? 2, 2, 2, 2.

62) ¢Considera que tiene Vd. un jefe distante y con el que no tiene comunicacién
alguna? 4, 5, 4, 4.

63) ¢El puesto que ocupa en la empresa esta en relacion, en su caso, con la titulacion
académica que Vd. tiene? 2, 3, 5, 5.

64) ¢El puesto que ocupa en la empresa esta en relacion, en su caso, con la experiencia
anterior que Vd. tenia cuando entré en ella? 2, 2, 3, 2.

65) ¢Se considera infravalorado por el puesto de trabajo que ocupa en su empresa? 2, 4,
4,4,

66) ¢Piensa que los puestos mejores 0 mas importantes que el suyo estan ocupados por
personas de menos nivel, capacidad y experiencia que Vd.? 3, 4, 4, 4.

67) ¢Considera que su trabajo, en el puesto que actualmente ocupa, esta suficientemente
reconocido y considerado por su jefe? 4, 2, 3, 2.

68) ¢Considera que hace Vd., en su puesto de trabajo, mas cosas o tiene mas funciones
que los compafieros de su entorno, ganando lo mismo? 2, 3, 3, 4.

69) ¢Le gustaria cambiar de puesto de trabajo dentro de su actual empresa? 3, 4, 4, 4.
70) ¢Considera que ese cambio es posible, que existen posibilidades de movilidad en su
empresa? 3, 3, 3, 3.
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71) ¢Considera que esta bien remunerado su trabajo? 4, 2, 2, 2.

72) ¢De acuerdo con los sueldos que existen en su empresa, cree que deberia de ganar
mas? 2, 4, 4, 3.

73) ¢Considera que entre sus compafieros y Vd no hay proporcionalidad entre trabajo
efectuado y remuneracién percibida? 2, 3, 3,3.

74) ¢Si percibe incentivos en su remuneracion, le motivan a trabajar mas? 1, 2, 2, 2.
75) ¢Considera que esta su remuneracion por encima de la media en su entorno social,

fuera de la empresa? 3, 3, 3, 3.

76) ¢Considera que por su experiencia laboral o formacion y titulacion académica
podria ganar mas en otra empresa? 3, 3, 3, 3.

77) ¢Le retiene en la busqueda de mejor remuneracion, fuera de su empresa, la
dificultad que cree que existe de encontrar trabajo. 4, 4, 3, 3.

78) ¢Cree Vd que no seria dificil mejorar en otra empresa sus condiciones salariales
actuales? 3, 4, 3, 3.

79) ¢Piensa que la remuneracion no lo es todo y que existen otros factores en su actual
empresa o0 puesto de trabajo que le compensan? 3, 3, 3, 3.

80) ¢Cree que su nivel salarial y el de sus compafieros esta en consonancia con la
situacion y marcha econémica de la empresa? 4, 3, 3, 3.

81) ¢(Considera que existe igualdad, a la hora de ocupar puestos de trabajo en su
empresa, entre hombres y mujeres? 2, 2, 2, 2.

82) ¢Considera que existe igualdad, en la remuneracion percibida en trabajos similares
dentro de su empresa, entre hombres y mujeres? 2, 2, 2, 2.

83) ¢Cree que existe buena comunicacidon entre jefe y subordinados? 2, 2, 2, 2.

84) ¢Considera que en su empresa su jefe escucha las sugerencias de los empleados y
tienen en consideracidn sus iniciativas personales? 3, 2, 2, 2.

85) ¢Considera VVd que realiza un trabajo Gtil en la empresa, lo siente asi? 2, 2, 2, 2.
86) ¢Considera \VVd. que tiene un cierto nivel de seguridad en su puesto de trabajo, de
cara al futuro? 3, 2, 2, 2.

87) ¢Considera VVd que en su empresa solamente se funciona con contratacion temporal
continuamente, sin importar otras consideraciones en el trabajo? 4, 5, 5, 4.

88) ¢Por esa inseguridad hacia su futuro en la empresa, se siente VVd sin motivacion ni

lazos de union alguno con su empresa? 4, 4, 4, 4.
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89) ¢Considera que es posible la promocion en los puestos de trabajo en su empresa, en
base Unicamente al trabajo desarrollado, identificacion con la empresa, rendimiento

laboral, experiencia y valia aportada? 3, 3, 3, 3.
90) Menciona tres aspectos positivos y tres negativos que percibes de la empresa
Encuesta uno:

+ Valor afadido en nuestros servicios

+ Creacion de nuevos proyectos y nuevos sectores
+ Trabajo creativo

- Salarios descompensados

- Fluctuaciones de trabajo

- Trabajo no reconocido al 100%

Encuesta dos:

+ Compafierismo

+ Aspiraciones a crecer

+ Responsabilidad en el trabajo

- Epocas de trabajo variable

- Mucha exigencia en el trabajo

- Viajes largos

Encuesta tres:

+ Trabajo en equipo

+ Ganas de mejorar

+ Crecimiento anual

- Trabajo algo mondétono

- Responsabilidad muy alta
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- Epocas de mucho trabajo y épocas de poco trabajo

Encuesta cuatro:

+ Organizada

+ Siempre se piensa en el cliente

+ Empresa innovadora

- Trabajo variable; meses con mucho trabajo y meses con menos.
- Mucha responsabilidad propia

- Trabajo duplicado.

NOTA.- Este cuestionario ha sido elaborado por “DIAZ ALEDO, AUDITORES Y
CONSULTORES S.L.”, (aunque con algunas modificaciones propias)
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Publicidad en Suplementos

XL Semanal

El Pais Semanal + Dominical
Mujer de Hoy

Magazine Vanguardia
Magazine EI Mundo

Yo Dona

Publicidad en Revistas Semanales

Pronto

Hola

Diez Minutos
Lecturas
Semana
Interviu

Que me dices
Mia

Tiempo

Como se puede observar en la tabla anterior, la revista de tirada semanal con
mayor audiencia es la revista Pronto, con mas de 3,5 millones de lectores. Anunciarnos
en una revista asi, aun teniendo un gasto bastante elevado, seria muy interesante porque
llegariamos a un publico entre 30-50 afios y, sobre todo mujeres, que son las que,
normalmente eligen este tipo de compras (sofa, mueble, decoracion, etc.).

El gasto del anuncio se repartiria entre los diferentes clientes, dependiendo de la

tirada total de ejemplares que haga la revista por cada zona y, ademas, M-Gestiones

también colaboraria.

Anuncios
1 PAGINA
39.400 €
46.500 €
26.250 €
25.000 €
27.300 €
30.200 €

Anuncios
1 PAGINA
21.250 €
23.200 €
13.900 €
13.360 €
13.030 €
13.250 €
10.800 €
12.125 €
11.500 €

Anuncios
1/2 PAGINA
25.300 €
28.100 €
16.500 €
16.000 €
17.000 €
18.900 €

Anuncios
1/2 PAGINA
14.170 €
12.600 €
9.050 €
8.670 €
8.460 €
10.050 €
7.025 €
9.070 €
8.700 €

AUDIENCIA
(n° lectores)

2.522.000
2.155.000
1.720.000
1.249.000
667.000
495.000

AUDIENCIA
(n° lectores)

3.559.000
2.269.000
1.282.000
1.200.000
1.122.000
730.000
624.000
378.000
135.000
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Publicidad en Revistas Mensuales

Muy Interesante
NationalGeographic
Saber Vivir
Vogue

Quo

Mi Bebe y Yo
El Mueble
Cosmopolitan
Cosas de Casa
Elle

Cocina Facil
Glamour

Mi Casa

Casa Diez

Ser Padres Hoy
Fotogramas
AR Ana Rosa
Clara

PC Actual
FHM

Nuevo Estilo

Angncios
1 PAGINA

18.075 €
14.500 €
12.350 €
18.695 €
13.800 €
14.600 €
16.970 €
17.700 €
11.180 €
18.500 €
6.400 €
17.560 €
12.800 €
10.500 €
12.125€
13.000 €
13.000 €
14110 €
8.650 €
13.600 €
12.800 €

Anu,ncios
1/2 PAGINA

13.550 €
20.300 €
9.260 €
16.470 €
10.350 €
10.250 €
12.730 €
14175 €
8.390 €
13.875€
4370 €
15.215€
7.900 €
7.655 €
9.050 €
7.725€
9.750 €
9.230 €
5.320 €
9.100 €
8.400 €

AUDIENCIA
(n° lectores)

2.223.000

1.423.000

1.241.000
915.000
906.000
880.000
789.000
733.000
648.000
622.000
613.000
558.000
521.000
515.000
433.000
433.000
381.000
333.000
306.000
296.000
239.000

La revista mensual en la que més interesaria anunciarse, es la revista EI Mueble,

ya que, aun estando en la posicion 72 en nimero de lectores, es la primera especializada

en el sector y la mas leida en el sector de la decoracion. Dicha revista va orientada,

sobre todo a mujeres “ofreciéndoles ideas para crear espacios que aporten el maximo

bienestar a quienes viven en ellos” (cita en la pagina web de la revista).

Los gastos, al igual que en punto anterior, se repartiran entre los clientes segln

la tirada que tenga la revista en cada zona.

Informacién obtenida de; http://www.oblicua.es/publicidad/publicidad-revistas.htm
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