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Resumen
La unidad “HOME” de CIRCULAR SAS enfrenta desafios financieros derivados de la

ausencia de un diagnéstico financiero que permita tomar decisiones fundamentadas.

El objetivo principal de este trabajo fue diagnosticar la situacidn financiera de corto
plazo de la unidad, evaluando sus indices financieros con el fin de proponer mejoras en la
gestion del financiamiento operativo que impulsa la estabilidad y el crecimiento de la
misma. Para ello, se desarrollé6 un enfoque mixto, con disefio secuencial, basado en el
analisis de indicadores financieros, interpretando los mismos. Las técnicas de recoleccion
incluyeron el uso de datos internos de la empresa, como registros financieros, entre otros.

El presente trabajo se centra en el diagnodstico de la situacion financiera y operativa
de la empresa. Mediante el andlisis de indices financieros y una revisién de los procesos
comerciales relacionados a estos indicadores, se identificaron ineficiencias en la estrategia
de ventas y el control de margenes, lo que limita la rentabilidad y liquidez de la unidad.
Adicionalmente, la falta de retencién de talento humano representa un obstaculo
importante, ello dificulta concretar un plan comercial sélido y repercute ampliamente en
los indices financieros. A partir de estos hallazgos y con el objeto de mejorar estas
mediciones, se proponen estrategias comerciales para incrementar el ticket promedio,
recuperar clientes, optimizar la base de datos, entre otras. Este enfoque integral busca
transformar el crecimiento en ventas en un crecimiento en sostenibilidad financiera, para
garantizar la supervivencia y el éxito a largo plazo de la unidad.

Palabras clave: Empresas Pyme, Indicadores financieros, Administracion de

Recursos, Estrategias Comerciales, Estructura Interna.
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Introduccion

En un contexto econdmico complejo como el actual, las pequeiias y medianas
empresas (PyMEs) enfrentan desafios significativos en la gestién financiera, tanto en el
corto como en el largo plazo. CIRCULAR SAS es una PyME nacida en Tucuman con cinco
anos de trayectoria, la cual cuenta con dos unidades de negocio: HOME y TEC, donde
HOME, ubicada en Yerba Buena, se dedica a la comercializacidon de productos sostenibles,
especialmente en productos de limpieza en envases reutilizables, Coca Cola retornable y
alimento para mascotas, entre otros, y la unidad TEC, ubicada en Buenos Aires, enfocada
en proyectos tecnoldgicos, particularmente al desarrollo de software. La presente
investigacion se enfoca en la unidad HOME, cuyo modelo de negocio apunta a la reduccion
de residuos mediante productos retornables y reutilizables.

Dado el dinamismo del mercado y la necesidad de responder rdpidamente a las
variaciones en la demanda y los costos, la empresa enfrenta el reto de mantener un
equilibrio entre su estructura de financiamiento y la capacidad de operar eficientemente
en el corto plazo. En este sentido, la administracidon financiera diaria juega un papel
fundamental para asegurar la liquidez necesaria para las operaciones y, al mismo tiempo,
la solvencia que permita a la empresa cumplir con sus obligaciones en el tiempo.

La eleccidn de enfocarse en un diagndstico financiero de corto plazo responde a la
ausencia de una hipodtesis que sugiera problemas graves en la estructura de capital de Ia
unidad HOME. Si bien el analisis a largo plazo, como la valoracién de la empresa o el analisis
de su estructura de capital, es relevante, este diagndstico tiene como prioridad identificar

las dreas de mejora inmediatas en la gestidn del financiamiento operativo y la liquidez de
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la unidad. A partir de este andlisis, se pretende proponer mejoras que optimicen la gestiéon
financiera diaria, en particular el manejo de caja y el uso eficiente de los recursos.

La revisidén de la documentacién financiera de la empresa, como la contabilidad
operativa, serd clave para este diagndstico, a fin de evaluar las practicas actuales y su
alineacién con las necesidades financieras de la unidad HOME. Este enfoque permitira
ofrecer recomendaciones concretas para fortalecer la estabilidad financiera de la empresa
en el corto plazo y facilitar su crecimiento futuro.

Por otra parte, en el marco del creciente interés global por la sostenibilidad, el
sector de productos reutilizables y retornables ha experimentado un notable incremento
en la demanda. Segun estudios recientes, un numero creciente de consumidores valora
cada vez mas las practicas empresariales responsables con el medio ambiente y opta por
adquirir productos sostenibles (Nielsen, 2023). En Argentina, esta tendencia se alinea con
iniciativas gubernamentales y privadas que buscan reducir el impacto ambiental a través
de modelos de negocio innovadores.

La unidad HOME de CIRCULAR SAS, al enfocarse en la comercializacién de productos
retornables y sostenibles, no solo responde a estas demandas, sino que también se
posiciona estratégicamente en un mercado con alto potencial de crecimiento. Este
contexto justifica la relevancia de analizar la gestién financiera de esta unidad para

fortalecer su operatividad y sostenibilidad en un entorno dindmico y competitivo.

Situacion Problematica
La unidad HOME de CIRCULAR SAS enfrenta desafios significativos derivados de la

ausencia de un diagnéstico financiero previo. Hasta el momento, no se ha realizado un
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analisis integral que permita evaluar la situacién financiera de la empresa, lo que ha
dificultado la identificacién de dareas criticas que afectan tanto la rentabilidad como Ia

estabilidad operativa.

La falta de claridad en los margenes reales de los productos no solo complica la
toma de decisiones estratégicas, sino que también impacta directamente en la
planificacién financiera, ya que impide calcular de forma adecuada los costos, beneficios y
el flujo de caja esperado. Esta imprecisién genera ineficiencias en las operaciones
comerciales y contribuye a una asignacién ineficaz de los recursos, afectando tanto la

rentabilidad como la sostenibilidad de las actividades diarias.

En cuanto a la estructura interna, el alto indice de rotacién entre los vendedores
con esquemas de remuneracion variable genera un impacto financiero, ya que la falta de
continuidad en el equipo de ventas dificulta la consolidacion de relaciones comerciales
estables, lo que puede traducirse en una menor generacion de ingresos recurrentes y un

flujo de caja menos predecible.

Preguntas de Investigacion

1. ¢Cual es la situacién actual de liquidez de la unidad "HOME" de CIRCULAR
SAS y cédmo impacta en su capacidad para cumplir con sus obligaciones financieras a corto
plazo?

2. ¢Qué factores afectan la eficiencia en el uso del capital y los recursos

financieros de la unidad 'HOME'?

Facultad de Ciencias Econémicas
Instituto de Administracion
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3. éQué mejoras en la gestidn del financiamiento operativo podrian

implementarse para fortalecer la estabilidad financiera de la unidad "HOME"?

Objetivos

Objetivo General
Diagnosticar la situacion financiera de corto plazo de la unidad "HOME", evaluando

sus indices financieros, con el fin de proponer mejoras en la gestion del financiamiento

operativo que impulsen la estabilidad y el crecimiento de la empresa.

Objetivos Especificos
> Evaluar la liquidez de la unidad "HOME" mediante el analisis de sus activos

corrientes y obligaciones a corto plazo.

> Identificar los factores que afectan la eficiencia en la gestion financiera
diaria, incluyendo el uso de los recursos disponibles.

> Proponer estrategias de mejora para la gestién del financiamiento

operativo, con base en los resultados obtenidos del analisis de los indices financieros.

Marco Metodoldgico

El presente estudio adopta un enfoque de investigacion mixto secuencial,
combinando métodos cuantitativos y cualitativos. Esta eleccidn responde a la necesidad de
analizar los datos financieros de la unidad "HOME" de manera objetiva y numérica v,
posteriormente, interpretar los hallazgos para proponer estrategias de mejora basadas en

un analisis comprensivo.
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El enfoque cuantitativo se centra en la recopilacion y andlisis de datos numéricos
proporcionados por la empresa. Estos datos se utilizaran para evaluar los indices
financieros de la unidad, como la liquidez y otros indicadores relevantes, con el fin de

identificar la situacién actual de la empresa y detectar areas de ineficiencia.

La fase cualitativa del estudio se orienta a la interpretacién de los resultados
obtenidos en el analisis cuantitativo y en las observaciones. A través de esta etapa, se busca
comprender el contexto y los factores subyacentes que afectan la eficiencia en la gestidn
financiera y, en consecuencia, proponer planes de accidén que respondan a las necesidades
de mejora en las areas comercial y operativa de la empresa con la finalidad de mejorar los

indicadores financieros (Sampieri, R. H. ,2018).

Recoleccion de Datos

La recoleccidn de datos se basara en una base de datos interna proporcionada por
la empresa. Este conjunto de datos ha sido previamente sometido a procesos de limpieza
y transformacidn para asegurar la consistencia y relevancia de la informacién utilizada. La
etapa de limpieza de datos incluyd la eliminacién de inconsistencias y la normalizacién de
los valores, mientras que la transformacidn permitié organizar la informaciéon de manera

gue se pudiera extraer y analizar de forma efectiva.

Herramientas Utilizadas

Para el andlisis y evaluacion de los datos recopilados se emplearon las siguientes

herramientas:

e Observacion Directa se incluyd como herramienta metodoldgica para

comprender de manera practica cdmo opera la unidad "HOME" en su dia a

8
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dia. Esta técnica permitié validar la informacion financiera al observar
directamente cdmo se generan y registran los datos, ademas de identificar
posibles ineficiencias en procesos internos como la gestién de inventarios y
las estrategias de comercializacidon. Asimismo, esta herramienta permitio
captar factores no reflejados en los datos numéricos, como dindmicas del
equipo y percepciones de los clientes. De esta manera, la observacién
directa aporté un contexto valioso que complementd los indicadores
financieros, asegurando que las recomendaciones finales fueran mas
realistas y aplicables.

e Calculo y analisis de Indicadores Financieros: Para evaluar la liquidez,
eficiencia y uso de los recursos de la unidad "HOME", lo que permitio
establecer referencias e identificar las dreas de mejora en la gestion
financiera.

e Analisis Cualitativo: Interpretacion de los resultados obtenidos del analisis
cuantitativo, entrevistas y observacién directa, para diagnosticar e
identificar factores y acciones que impacten en la eficiencia y estabilidad

financiera de la unidad bajo estudio.

Fuente de Datos

Los datos empleados fueron proporcionados directamente por la empresa. Si bien
se hizo uso de informacién numérica, se resguardaron datos sensibles y confidenciales de

la unidad y aquellos relacionados a los clientes.
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Marco Teodrico

El marco tedrico de este estudio se fundamenta en tres pilares esenciales: (1) la
gestion financiera de corto plazo, (2) los indices de liquidez, y (3) el andlisis de la situacion
financiera de la unidad. Estos elementos proporcionan una base conceptual robusta para
realizar un diagndstico financiero detallado y proponer estrategias adaptadas a las

particularidades de la unidad de negocio HOME de CIRCULAR.

Gestion Financiera de Corto Plazo
La gestion financiera de corto plazo se centra en la administracion de los recursos

financieros para garantizar la operatividad y liquidez de la empresa. Este tipo de gestién es
esencial para mantener la capacidad de cumplir con las obligaciones inmediatas y optimizar
el uso del capital de trabajo, que incluye cuentas por cobrar, inventarios y cuentas por

pagar (Ross, Westerfield & Jaffe, 2018).

Se reconoce que la gestion comercial desempefia un papel relevante en la liquidez
de la unidad, dado que aspectos como las politicas de comercializacién y cobranzas pueden
influir significativamente en los indicadores financieros. Estas politicas afectan variables
clave como el flujo de caja y los plazos de recuperacién de cuentas por cobrar,
repercutiendo directamente en los indices de liquidez y la capacidad de la unidad para

cumplir con sus obligaciones financieras.

A continuacién, se presentan los indices seleccionados como base para el
diagnéstico financiero. Es importante destacar que la interpretacion de estos indicadores

no debe realizarse de manera aislada, ya que estan estrechamente vinculados a las

10
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caracteristicas especificas de cada empresay al contexto en el que opera. Asimismo, resulta
fundamental definir cada indice previamente, dado que su conceptualizacién puede variar
segun los diferentes enfoques tedricos propuestos por diversos autores.
[ndices

La liquidez financiera mide la capacidad de una empresa para cumplir con sus
obligaciones a corto plazo, evaluando la relacidn entre los activos corrientes y los pasivos
corrientes. A continuacion, se detallan tres indices fundamentales para el analisis de la

liquidez:

1. Razon corriente: Representa la proporcion de activos corrientes respecto a
pasivos corrientes. Este indice “mide la capacidad de la empresa para cubrir sus deudas a
corto plazo con sus activos actuales. En principio un valor superior a 1 representa una
situacion financiera estable ya que la empresa cuenta con recursos suficientes para cumplir
con sus compromisos de corto plazo. Sin embargo, un valor excesivamente alto podria
indicar una gestién ineficiente de los recursos, ademas de que como se comentd
anteriormente, el valor de un indice en si mismo, no implican nada, ya que hay que

interpretarlos, relacionarlos en un contexto.

= Razdn Corriente = Activo Corriente / Pasivo Corriente

2. Prueba dcida: Proporciona una medida mas estricta al excluir los inventarios
de los activos corrientes, dado que estos pueden no ser convertibles en efectivo de manera

inmediata. Este indice ofrece una visidon conservadora de la liquidez de la empresa.

11
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* Prueba Acida = (Activos Corrientes — Inventarios) / Pasivo

Corriente

3.Capital neto de trabajo: Es |la diferencia entre los activos corrientes y los pasivos
corrientes, indicando si la empresa tiene un colchén de liquidez para operar con
estabilidad. Este indicador es esencial para identificar la capacidad de la empresa de

afrontar imprevistos y mantener su operatividad.

= (Capital de Trabajo Neto = Activos Corrientes — Pasivos

Corrientes

4. Ciclo de Caja: El ciclo de caja mide el tiempo que tarda una empresa en convertir
sus inversiones en inventarios y otros recursos en efectivo a través de ventas. Se

calcula de la siguiente manera:

= Ciclo de Caja Ciclo Operativo — Periodo de Pago a

Proveedores

Donde:

= Ciclo Operativo = Periodo Promedio de Inventario + Periodo

Promedio de Cuentas por Cobrar

Donde:

e Ciclo Operativo: Es el periodo que transcurre entre la llegada de las
mercancias del inventario y la fecha en la cual se recibe el efectivo a partir

de las cuentas por cobrar.

12



Universidad Nacional de Tucuman I

Facultad de Ciencias Econémicas C’I/ 4

- Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024 il

e Plazo Promedio de Pago a Proveedores: Tiempo que la empresa tarda en

liquidar sus cuentas con los proveedores.

Un ciclo de caja positivo indica que la empresa necesita financiar sus operaciones,
mientras que un ciclo negativo sugiere que los proveedores financian parcialmente las
actividades de la compaiiia. La eficiencia en la gestién del ciclo de caja es crucial para

mejorar la liquidez.

5.Analisis ROE: El ROE (Return on Equity) mide la rentabilidad del capital propio y

se calcula como:

= ROE = Ingresos Netos / Capital

Este indicador puede desglosarse mediante el modelo Dupont, lo que permite

identificar los factores que contribuyen a la rentabilidad:

e Margen Neto: mide la eficiencia operativa y la capacidad para generar
ganancias a partir de las ventas.

e Rotacién de Activos: evalla la eficiencia en el uso de los activos para generar
ingresos.

e Apalancamiento Financiero: analiza el impacto del financiamiento con

deuda en la rentabilidad del capital propio.

Un analisis desglosado del ROE permite identificar areas clave para la mejora de la
rentabilidad, ya sea optimizando margenes, mejorando la rotacion de activos o ajustando

el apalancamiento financiero de manera estratégica.

13
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Formula General:

ROE= Margen Neto x Rotacidn de Activos x Apalancamiento Financiero

Desglose:

1-Margen Neto:

= Margen Neto = Utilidad Neta / Ventas

Indica la rentabilidad de las ventas después de todos los costos y gastos.

2-Rotacion de Activos:

= Rotacién de Activos = Ventas / Activos Totales

Mide la eficiencia en el uso de activos para generar ventas.

3-Apalancamiento Financiero:

= Apalancamiento Financiero = Activos Totales / Capital

Contable

Indica cuanto de los activos totales esta financiado por los accionistas en comparacién con

la deuda.

Analisis Financiero de CIRCULAR
Es importante sefalar que el presente analisis se realizé sobre la base de borradores

de balances y estados de resultados proporcionados por la empresa, los cuales pueden no

14
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ser completamente representativos de la realidad financiera debido a su naturaleza

preliminar.

El entorno financiero en el que opera CIRCULAR SAS presenta desafios especificos
gue afectan su analisis y diagndstico. Las pequeiias y medianas empresas (PyMEs) suelen
enfrentarse a restricciones en el acceso al crédito y a condiciones de financiamiento menos
favorables que las grandes empresas (Ayyagari, Demirgiic-Kunt & Maksimovic, 2008). Estas
restricciones limitan la capacidad de estas organizaciones para reaccionar ante cambios en

el mercado y afectan su sostenibilidad financiera.

Estudios como los de Ayyagari, Demirgiic-Kunt y Maksimovic (2008) evidencian que
las PyMEs en economias emergentes enfrentan mayores restricciones crediticias que las
empresas mas grandes. En este contexto, analizar casos de éxito en la implementacion de
estrategias financieras innovadoras puede proporcionar lecciones aplicables a CIRCULAR

SAS, como el uso de acuerdos de capital a futuro o financiamiento colectivo.

En el contexto argentino, histéricamente, la inflacion elevada y las tasas de interés
altas imponen barreras adicionales?. Segun Krugman y Wells (2018), “la inflacién no solo
erosiona el poder adquisitivo, sino que también complica las decisiones financieras al
aumentar los costos del financiamiento”. Estos factores refuerzan la importancia de contar
con una administracidn financiera efectiva que priorice la liquidez y minimice los riesgos

asociados a la falta de capital de trabajo.

1(1) En el contexto actual se han registrado indices bajos en comparacidn al afio 2023 y comienzos de 2024,
lo que no asegura que se mantendran en el largo plazo, lo mismo sucede con las tasas.

15
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Estrategias para Mejorar la Liquidez

El diagndstico financiero debe enfocarse en identificar estrategias que permitan
fortalecer la posicién de liquidez de la unidad HOME de CIRCULAR. Entre las estrategias

mas efectivas se encuentran:

1. Optimizacién del ciclo de caja: Acelerar el cobro de cuentas por cobrar y
extender los plazos de pago a proveedores son practicas recomendadas para mejorar la

liguidez sin incrementar los niveles de endeudamiento (Fabozzi & Peterson Drake, 2009).

2. Gestion de inventarios: Implementar politicas eficientes de control
de inventarios ayuda a evitar la acumulacion excesiva y libera recursos financieros que

pueden destinarse a otras areas de la empresa (Ross, Westerfield & Jaffe, 2016).

3. Diversificacion de fuentes de financiamiento: Ademas de los
métodos tradicionales, explorar instrumentos financieros innovadores, como los acuerdos
de capital a futuro, puede proporcionar acceso a fondos sin aumentar la carga de deuda

(Ayyagari et al., 2008).

Aplicacion

El punto de partida para el disefio e implementacién de las acciones comerciales
gue mejoren la situacién de CIRCULAR SAS fue un exhaustivo diagndstico financiero que
permitié evaluar la situacidén actual de la empresa y detectar areas criticas que requerian
intervencién. Cabe destacar que este analisis se realizé utilizando borradores de balances

y estados de resultados provenientes del mes de octubre del corriente afio (2024), los

16
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cuales pueden no ser completamente representativos de la situacidn financiera actual de
la empresa, dada su naturaleza preliminar.

Ademas, los margenes utilizados en este estudio incluyen Unicamente los costos
directos de los productos, excluyendo costos indirectos como sueldos de operarios,
servicios publicos y otros gastos operativos, ya que la empresa calcula los margenes de esta
manera. Por lo tanto, los resultados deben interpretarse considerando esta limitacién, lo
cual serd fundamental para futuras evaluaciones mas integrales.

Los indices para CIRCULAR SAS son los siguientes:

Razén Corriente: 1.85, lo que indica que la empresa tiene $1.85 en activos
corrientes por cada S1 de pasivo corriente. Si bien esto sugiere que laempresa puede cubrir
sus pasivos a corto plazo, una gran parte de estos activos esta inmovilizada en inventarios.

Prueba Acida: 0.66, Al excluir los inventarios, el indice cae significativamente,
reflejando una dependencia de la venta de inventarios para cumplir con los pasivos. Esto
implica un riesgo financiero si los inventarios no se liquidan con rapidez.

Capital de Trabajo Neto: $5,030,082, lo que proporciona una medida de la
capacidad de la empresa para financiar sus operaciones a corto plazo y hacer frente a
imprevistos.

Calculo del Ciclo de Caja

1. Periodo Promedio de Inventarios (PPI):
- Férmula: PPI= Inventario /Costo de Ventas Diarios.
- Sustituyendo valores:

PPl =7.057.897,27/250.000 = 28,23 dias

2. Periodo Promedio de Cuentas por Cobrar (PPC):
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- Férmula: PPC= Cuentas por Cobrar/ Ventas Diarias Promedio
- Sustituyendo valores:
PPC =3.024.185/400.000 =7,56 dias
3. Periodo Promedio de Cuentas por Pagar (PPP):
- Férmula:
PPP = Cuentas por Pagar/ Costo de Ventas Diarias
- Sustituyendo valores:
PPP =4.168.000/250.000 = 16,67 dias
4. Ciclo Operativo:
- Formula: Ciclo Operativo = PPl + PPC
- Sustituyendo valores: Ciclo Operativo = 28,23 + 7,56 = 35,79 dias
5.Ciclo de Caja:
- Férmula: Ciclo de Caja = Ciclo Operativo - PPP
- Sustituyendo valores: Ciclo de Caja = 35,79 - 16,67 = 19,12
Resultado Final:
El ciclo de caja de la empresa es 19,12 dias, lo que indica que, en promedio, la
empresa tarda ese tiempo en convertir sus inversiones en inventarios y cuentas por cobrar
en efectivo, después de cumplir con sus cuentas por pagar.

Los indices calculados son sobre los valores que se muestran en el Cuadro N°1.
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Cuadro N°1: Composicion del activo corriente y del pasivo corriente

ACTIWO CORRIENTE
Efective y equivalentes de efectivo
Cuentas por cobrar

Inventarnios

Inwersiones 3 corto plazo
Documentos por cobrar

Gastos pagades por anticipads

PASIVO CORRIENTE
Cuentss por pagar
Préstamos 3 cono plazo
Documentos por pagar
Gastos acumulados

'are cormiente de la deuda a largo
Irmpuestes por pagar
Anticipos de clientes
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Facultad de Ciencias Econémicas
Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024

510,933,082 al 14102024
5351,000

53,024,185 Sacado de las ventas que aun no s= cobraron

57,057,887 Valuados al costo de reposicion
30
50
30

55,003,000 =l 14102024
54,168,000
0
5700,000
30
5235,000
5300,000
0

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro N°2: Valuacion de Inventario de CIRCULAR SAS.
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Fuente: Elaboracion propia

Analisis del ROE v Suposiciones sobre |la Estructura de Activos y Pasivos

ACAR Rl

FErE TNt

A i

En el presente analisis, el calculo del ROE (Retorno sobre el Patrimonio) se llevd a

cabo bajo la premisa de que la unidad HOME de CIRCULAR no cuenta con activos no

corrientes ni pasivos no corrientes. Ante la falta de datos de balances, se realiza esta

interpretacion, ya que la empresa tiene ciertas caracteristicas operativas como que no

posee inmuebles propios, ya que las instalaciones utilizadas son alquiladas; tampoco

dispone de vehiculos propios, dado que el reparto se realiza con una camioneta
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perteneciente al repartidor, quien asume los costos asociados. Asimismo, la empresa no
tiene deudas a largo plazo registradas en el momento del analisis.

Bajo estas condiciones, se estimd el patrimonio como la diferencia entre los activos
corrientes y los pasivos corrientes, permitiendo evaluar el apalancamiento financiero y

calcular el ROE mediante el desglose DuPont.

Estimacion del Patrimonio y Multiplicador de Capital
La férmula para estimar el patrimonio se presenta de la siguiente manera:

Patrimonio(estimado)= Activos Corrientes — Pasivos Corrientes

Sustituyendo los valores conocidos:

Patrimonio(estimado)= 10.933.082,27- 5.903.000= 5.030.082,27

Con este célculo, el patrimonio estimado asciende a $5,030,082.27, reflejando el
excedente de los activos liquidos sobre las obligaciones inmediatas de la empresa.

El multiplicador de capital, que mide el grado de apalancamiento financiero, se
calcula como:

Multiplicador de Capital = Activos Corrientes/ Patrimonio (estimado)

Multiplicador de capital= 10.933.082,27 / 5.030.082,27= 2.17

El valor resultante de 2.17 sugiere que la empresa utiliza una cantidad moderada

de apalancamiento financiero basado Unicamente en sus componentes corrientes.

Calculo del ROE
El ROE se descompone en tres componentes principales: margen neto, rotacién de

activos y multiplicador de capital, permitiendo analizar cémo cada uno contribuye a la
rentabilidad sobre el patrimonio.

ROE = (Margen Neto) x (Rotacidn de Activos) x (Multiplicador de Capital)
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Sustituyendo los valores obtenidos:
Margen Neto: 3.61% (0.0361)
Rotacidn de Activos: 0.678

Multiplicador de Capital: 2.17

ROE=0.0361x0.678%2.17=0.0531(5.31%)

El ROE del 5.31% indica que, por cada peso estimado de patrimonio, la unidad
HOME genera 5.31 centavos en rentabilidad. Este analisis evidencia cémo el
apalancamiento moderado y una rotacién de activos eficiente pueden contribuir
positivamente a la generacion de valor. Este analisis va a servir como punto de partida para
futuras mediciones

Estos datos evidenciaron que, aunque la razén corriente es positiva, la alta
proporcién de inventarios reduce la capacidad de la empresa para responder rdpidamente
a sus obligaciones. Ademas, el andlisis de la prueba acida mostré que la empresa depende
en exceso de la venta de inventarios para cumplir con sus pasivos, lo cual puede suponer
un riesgo financiero significativo, si es que la empresa no cuenta con un nivel elevado de

rotacion.

Factores relevantes detectados en el andlisis

Impacto en la rotacion de empleados

La alta rotacion en el equipo de ventas ha presentado un desafio para la
implementacién de politicas comerciales sélidas, lo que ha impactado en la estabilidad de
las relaciones con los clientes. Este fendmeno tiene una repercusién directa en métricas

financieras clave, como la recurrencia de ingresos y el flujo de caja, resaltando la
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importancia de abordar este aspecto en futuras estrategias de mejora, aunque no sea el

foco principal de este anlisis financiero.

Definicién de Indices para situaciones criticas
Propuesta: Establecer indices de control para monitorear situaciones que impactan

negativamente en las finanzas, como el porcentaje de envases no recuperados. La
recuperacion de estos envases es crucial, ya que la empresa cobra Unicamente el 50% del
costo del envase al cliente en la primera adquisicién, para evitar una barrera de entrada
alta. Sin embargo, si estos envases no retornan a la empresa para su limpieza y reutilizacion,
se generan pérdidas financieras significativas al tener que adquirir nuevos envases. Esta
situacion impacta directamente en los costos operativos y el capital de trabajo.

indices propuestos:

Verde: Menos del 5% de envases no recuperados.

Amarillo: Entre 5%y 10%.

Rojo: Mas del 10%.

Utilidad: Este indicador no solo permitird identificar pérdidas potenciales de capital,
sino que también servird como herramienta de prevencion, facilitando la implementacion

de estrategias correctivas para garantizar la sostenibilidad financiera de la empresa.
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llustracion n°1: Semaforizacion de envases no recuperados.

SEMAFORIZACION DE
ENVASES NO RECUPERADOS |

ROJO
MAS DEL10%

AMARILLO
ENTRE 5% Y 10%

VERDE

I
|
|
|
|
|
|
|
I
|
|
I
|
|
|
|
|
|
I

Fuente: Elaboracion propia

Mejora en la Clasificacion de Clientes: Segmentacion de los Clientes no
recurrentes
Se recopilaron y procesaron diversos datos esenciales para el andlisis. Para iniciar,

se tomaron las ventas totales del mes de octubre, incluyendo informacién detallada sobre
los clientes de la empresa, tales como nombre, direccién, nimero de teléfono, monto de
la factura y descuentos aplicados. Posteriormente, se realizé un analisis detallado de las
ventas, que abarcé los productos vendidos a cada cliente, junto con la identificacién
correspondiente de sus facturas.

Los datos recolectados fueron utilizados para una actualizacion en la informacién
acerca de la segmentacién de clientes, donde estos son clasificados seguln la cantidad de

compras y la frecuencia de las mismas. Las categorias de los mismos son:
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Clientes 1.1: Aquellos que han realizado cuatro o mas compras y mantienen su
frecuencia de compra, calculada como el tiempo transcurrido desde la primera compra
hasta la fecha actual, dividido por la cantidad de compras menos uno, denotada como "n"
(siendo n>1).

Clientes 1.2: Aquellos que realizaron entre dos y tres compras y respetan su
frecuencia de compra, con el mismo calculo explicado anteriormente.

Clientes 2.1: Aquellos que han comprado dos veces o mas, pero excedieron su
frecuencia de compra.

Clientes 2.2: Aguellos que realizaron una sola compra y han pasado mas de 40 dias
desde dicha compra, por lo que se clasifican como clientes potencialmente perdidos.

Clientes 4.1: Aquellos que han hecho una Unica compra en los ultimos 40 dias.

Para las frecuencias calculadas (excepto para las categorias 2.2 y 4.1), se establecid
un margen de tolerancia del 35%. Por ejemplo, un cliente con una frecuencia de compra de
10 dias puede realizar un nuevo pedido hasta en 13.5 dias; de lo contrario, pasara a otra
categoria.

El andlisis de los clientes clasificados como 2.1 (aquellos que han realizado dos o
mas compras, pero excedieron su frecuencia de compra por mas del 35%) reveld que esta
clasificacidn es demasiado amplia y no permite acciones comerciales especificas segin la
situacion de cada cliente. Actualmente, un cliente puede exceder su frecuencia de compra
por periodos prolongados (incluso mas de un afio) y seguir clasificado como 2.1 sin que se
ejecuten medidas comerciales inmediatas.

Para abordar esta problematica, se propone una segmentacién mas precisa:

24



Universidad Nacional de Tucuman

Facultad de Ciencias Econémicas C’I/

- Instituto de Administracion
Practica Profesional LA 2024

1. Clientes 2.1: Continuaran siendo aquellos que excedan su frecuencia
de compra por mas del 35%, pero sin duplicarla.

2. Clientes 2.1a: Se incluirdn en esta subclasificacion los clientes que
hayan duplicado su frecuencia de compra, requiriendo asi acciones comerciales
inmediatas.

La regla para clasificar a un cliente como 2.1a es que su frecuencia de compra
exceda el doble de su frecuencia original. Por ejemplo, un cliente 1.1 con una frecuencia
de compra de 10 dias pasara a ser un 2.1 al llegar a los 13.5 dias (superando el 35%), y se
convertird en un 2.1a si su frecuencia supera los 20 dias.

Posteriormente, los clientes clasificados como 2.1a seran contactados para
determinar si planean seguir comprando o no. Aquellos que manifiesten no querer
continuar o no respondan seran reclasificados como 2.2 (clientes perdidos). Esta
modificacion también amplia la definicién de los clientes 2.2, que ya no serdn
exclusivamente aquellos que hayan realizado una Unica compra y excedido los 40 dias
desde esta, sino también los clientes que, tras ser identificados como 2.1a, no presenten
intencién de continuar comprando.

Esta nueva segmentacidn permitird una mejor asignacion de recursos en las
acciones comerciales y facilitard estrategias especificas, como el recupero de clientes y de
envases. Ademas, mejorara la eficiencia en la toma de decisiones y la precisiéon en el

diagnéstico de la cartera de clientes.
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Analisis de Datos de Facturacion y Clasificacion de Productos
Se obtuvo informacion sobre la facturacidn total de los clientes, el ticket promedio,

el numero de compras realizadas, y el nimero de dias desde la ultima compra, informacién
gue se actualiza de forma mensual en la base de datos.

A partir de esta base de datos, se construyé un cuadro analitico que incluye la fecha
de compra, los productos adquiridos por cada cliente (excluidos en esta presentacién por
motivos de confidencialidad), cantidades vendidas, precio unitario, total facturado, precios
en dodlares, clasificacién de clientes, margen porcentual de las ventas y costos totales.

Cuadro N°3: Segmentacion por tipo de producto y clasificacidon de clientes.
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Fuente: Elaboracion propia

Se realizé una clasificacién de los productos para ponderar adecuadamente los
datos, integrando presentaciones de productos similares (por ejemplo, limpia pisos en
formatos de 1 y 5 litros) en un analisis conjunto. Esta metodologia se consideré mads
representativa y util para el negocio al permitir una mejor interpretacion de los resultados.

Luego de integrar los productos que se comercializan en distintas presentaciones,

se procedid al calculo de los margenes reales que obtuvo la empresa en la venta de estos
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productos en el mes de octubre, por lo que se hizo un promedio entre la suma de las
variaciones de los distintos precios de ventas con los costos, sobre el precio de venta del
mismo, contemplando los descuentos, por lo que se obtuvo de esta manera, el margen real

de cada tipo de producto en el mes de octubre del aifio 2024.

Elaboracion del dashboard financiero/comercial
Como parte del proceso y luego de una recoleccidén y limpieza de datos, tanto

financiero como comerciales, se desarrollé un dashboard de indicadores financieros, el cual
presenta informacion relevante como la prueba acida del mes, la razén corriente, cantidad
de productos vendidos, margen promedio real (incluyendo descuentos aplicados), costos
directos, ingresos acumulativos durante el mes, ingresos por producto, ventas totales por
tipo de cliente y un mapa de calor de los productos en funcién de sus margenes. En el mapa
de calor, los colores mas verdes indican mayores margenes reales, mientras que los tonos
rojos oscuros representan menores margenes.

El dashboard es interactivo y permite obtener datos especificos de interés. Por
ejemplo, se puede detallar la cantidad de productos comprados por los clientes de Ila
categoria 2.1 durante la segunda semana del mes, identificar los productos que generaron
mayores margenes, analizar los costos e ingresos asociados y reconocer los productos mas
demandados por estos clientes durante dicho periodo.

A continuacidn, se presenta el dashboard:
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Grafico N°1: Financial indicators dashboard
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Fuente: Elaboracién propia

Andlisis de Activos e Inventarios: Se observé que una porcién considerable del
activo corriente (aproximadamente el 65%) se encuentra en inventarios, lo cual limita la
liquidez inmediata. Esta situacion requiere estrategias enfocadas en mejorar la rotacién de

inventarios y optimizar la generacién de efectivo.

Conclusion del Diagndstico
Este analisis detallado permitié a CIRCULAR identificar las debilidades en su

estructura financiera y reconocer la necesidad de implementar estrategias que no solo
mejoren la liquidez a corto plazo, sino que también optimicen el uso del capital de trabajo

y aseguren la sostenibilidad a largo plazo.
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Expansion de Cobertura: Implementacion del Punto de Venta en San Miguel de
Tucuman

Con el objetivo de ampliar la cobertura y llegar a nuevos segmentos del mercado,
CIRCULAR SAS implementé un punto de venta en la ciudad de San Miguel de Tucuman, una
zona a la que anteriormente no se tenia acceso debido a la ausencia de envios directos.
Este nuevo canal de distribucion permite que los consumidores de dicha ubicacion
adquieran productos directamente, incrementando asi la accesibilidad y fomentando una
mayor penetracién de mercado.

El modelo de operaciéon se basa en la venta bajo consignacién, lo que resulta
atractivo para los administradores del punto de venta, ya que reduce sus riesgos
financieros. Ademas, los productos se comercializan con un margen del 25%, lo que asegura
un beneficio significativo para la empresa. El punto de venta también asume la
responsabilidad de almacenar los envases retornables utilizados por los clientes, los cuales
son recolectados por el repartidor de CIRCULAR durante la entrega mensual de nuevos
productos.

El impacto de esta estrategia es evidente en las métricas financieras: durante los
primeros tres meses de operacion, el punto de venta generd ingresos de $55.685,92 en el
primer mes, $58.895,64 en el segundo y $40.617,36 en el tercero. Aunque el tercer mes
reflejé un minimo en comparacién con los anteriores, una proyeccién de ingresos basada
en el comportamiento histérico y en las tendencias estacionales sugiere un retorno a un

crecimiento positivo.
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Cuadro n°4: Proyeccion de ingresos (proximos meses):

Ingreso proyectado ($)

Fuente: Elaboracion propia

Esta tendencia alcista se sustenta en la consolidacion de la base de clientes locales
y en el aumento de la recurrencia de compras. Ademas, la operacién eficiente bajo el
esquema de consignacion minimiza riesgos y asegura una salud financiera positiva para la

empresa.

Desarrollo de Acciones Comerciales Fundamentadas en el Diagndstico

Financiero
El diagndstico financiero realizado en CIRCULAR reveld una situacion de

vulnerabilidad en términos de liquidez y eficiencia en el manejo del capital de trabajo. Estos
hallazgos impulsaron la formulacién de estrategias comerciales especificas que buscan
incrementar la capacidad de generacidn de ingresos y optimizar la estructura financiera de
la empresa. A continuacion, se expone un analisis exhaustivo de cada accion comercial

propuesta y su impacto esperado en la situacion financiera de la empresa.

1. Aumento del Ticket Promedio
Uno de los aspectos criticos identificados fue el costo significativo asociado a la

logistica de los envios. Actualmente, el costo de envio de cada pedido asciende a $2,000,
de los cuales solo el 60% es cubierto por el cliente, quedando el 40% a cargo de la empresa.

Esta situacidn incrementa los costos fijos y reduce el margen de rentabilidad de cada venta.
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Ademds, situaciones como recolecciones de productos de proveedores, entregas fallidas o
cambios de productos también incurren en costos adicionales que la empresa debe
absorber en su totalidad, esto implica un impacto negativo en los margenes de ganancia y
en el flujo de caja.

Estrategia Propuesta: Se planted incrementar el ticket promedio de cada pedido
mediante la promocién de productos de alto valor, como las bolsas de alimento para
mascotas. Este producto, que tiene un precio de venta promedio de $35,000 y un margen
de ganancia del 25%, representa una oportunidad para aumentar los ingresos por
transaccion y compensar los costos logisticos. La proyecciéon de la estrategia establece
como objetivo que un 10% de los tickets mensuales incluyan este producto, lo que
generaria un ingreso adicional de $840,000 al mes.

Relacién con Indicadores Financieros:

Rotaciéon de Activos: Al aumentar el ticket promedio, se incrementa la eficiencia en
el uso de los activos para generar ingresos, mejorando la rotacion de activos.

Margen Neto: La venta de productos con altos margenes incrementa la capacidad
de la empresa para generar utilidades sobre las ventas realizadas, fortaleciendo el margen
neto.

Flujo de Caja Operativo: Una mayor entrada de efectivo por transaccién alivia la
presion sobre el flujo de caja, contribuyendo a la estabilidad financiera.

Impacto Financiero Esperado: Esta estrategia mejorard la rentabilidad sin un

aumento proporcional en los costos variables, fortaleciendo la capacidad de la empresa
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para cubrir sus costos logisticos y reducir la dependencia de inventarios como fuente de

liquidez.

2. Recuperacion de Clientes y Envases
El andlisis identificd que una proporcidn significativa de activos esta inmovilizada en

envases vendidos inicialmente a precios subsidiados para facilitar la entrada al mercado.
La falta de retorno de estos envases genera costos adicionales por la adquisicidon de nuevos,
impactando negativamente en la eficiencia operativa y financiera.

Estrategia Propuesta: Implementar un programa de recuperacién de envases
contactando al 20% de los clientes que realizaron una Unica compra. Se estima que, si cada
uno de estos 410 clientes devolviera un promedio de 4 bidones, la recuperacién potencial
seria de $393,600 en activos reutilizables. Ademds, se buscard reactivar al 10% de esta base
de clientes, generando un ingreso adicional proyectado de $820,000 con un ticket
promedio de $20,000.

Relacién con Indicadores Financieros:

Ciclo de Caja: La reutilizacion de envases reduce la necesidad de capital de trabajo
al acortar el tiempo requerido para convertir inventarios en efectivo.

Capital de Trabajo Neto: Recuperar estos activos mejora la disponibilidad de
recursos financieros para operaciones.

Margen Neto: La reduccidn en los costos operativos asociados a la compra de
nuevos envases impacta positivamente en los margenes.

Impacto Financiero Esperado: Esta estrategia disminuird costos operativos,

optimizard el uso del capital de trabajo y fortalecerd la liquidez de la empresa. La
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reactivacién de clientes, ademas, incrementard los ingresos recurrentes y mejorara la

estabilidad financiera

3. Expansion de la Base de Clientes Mediante Referidos
Otra accién comercial clave identificada es la expansion de la base de clientes a

través de un sistema de referidos. Esta estrategia se centra en la utilizacidn de la base de
clientes leales como un recurso para atraer nuevos consumidores, minimizando los costos
de adquisicion de clientes que suelen ser significativos en campafias de marketing
tradicionales.

Estrategia Propuesta: Se contactard a la base de clientes recurrentes, compuesta
por 270 personas, solicitando tres contactos referidos por cliente. Si al menos el 50% de
estos clientes responde favorablemente, la empresa tendria acceso a 405 nuevos contactos
potenciales. Si se logra que un tercio de estos contactos realice una compra, esto resultaria
en 135 nuevos clientes. Con un ticket promedio de $25,000, la expectativa de ingresos
adicionales seria de $3,375,000.

Relacidn con Indicadores Financieros:

Flujo de Caja Operativo: El aumento en el nimero de clientes mejora la entrada de
efectivo, fortaleciendo el flujo de caja operativo.

Capital de Trabajo Neto: La diversificacidn de ingresos reduce la dependencia en
clientes existentes, estabilizando el capital neto de trabajo.

Rotacidén de Activos: Un mayor volumen de ventas impulsa la eficiencia en el uso de
los activos.

Impacto Financiero Esperado: La estrategia no solo incrementara los ingresos, sino

gue también fortalecerd la estabilidad financiera al generar ingresos diversificados. La
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relacién cercana con clientes actuales reduce los costos de implementacidn, maximizando
el retorno de la inversién.

El éxito de la estrategia dependerd de la capacidad de la empresa para capitalizar
estas relaciones y promover la difusién organica. La proyeccién de flujo de caja deberd
incorporar un andlisis de los ingresos esperados por nuevos clientes referidos y la
evaluacion de los costos variables asociados, asegurando que los margenes de ganancia se

mantengan positivos y sostenibles.

4. Aumento de la Visibilidad de Marca
Finalmente, se propuso incrementar la visibilidad de la marca mediante estrategias

de marketing que incluyan colaboraciones con influencers, eventos de puntos de muestra
y publicidad digital. El objetivo es fortalecer el reconocimiento de la marca y atraer a
nuevos clientes de forma organica.

Estrategia Propuesta: Esta accidn, aunque menos tangible en términos financieros
directos, es esencial para sostener el crecimiento en el largo plazo. La inversién en
campanas de marketing debe ser cuidadosamente planeada y ajustada al presupuesto para
asegurar un retorno positivo en términos de incremento de ventas y reputacién de la
marca.

Relacion con Indicadores Financieros:

Rotacién de Inventarios: Un aumento en la demanda derivada de una mayor
visibilidad contribuye a reducir el tiempo de permanencia de los productos en inventario.

Impacto Financiero Esperado: Aunque los resultados pueden ser menos tangibles a

corto plazo, se espera que estas acciones incrementen las ventas, mejoren la rotacién de
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inventarios y consoliden la posicion de la empresa en el mercado, fortaleciendo su
estabilidad a largo plazo.

Las estrategias comerciales propuestas, fundamentadas en el diagndstico
financiero, buscan no solo aumentar los ingresos, sino también optimizar el uso del capital
de trabajo y mejorar la liquidez de la empresa. Cada accion estd directamente vinculada a
indicadores financieros clave, permitiendo una evaluacién clara de su impacto en la

estabilidad y sostenibilidad de CIRCULAR.

Mejora de la Estructura Interna Basada en el Analisis Financiero Integral
En el analisis de la estructura interna de CIRCULAR, se identificaron aspectos criticos

gue requieren ajustes para optimizar la gestion financiera y el rendimiento operativo. Estas
areas incluyen los esquemas de compensacion, el control sobre las decisiones comerciales
y la fidelizacién de clientes, que tienen un impacto directo en los indicadores financieros
clave.

1. Esquema de Compensacion a Gerentes

Actualmente, los gerentes reciben una comisién del 10% sobre la facturacién que
excede los $8,000,000, ademas de su salario fijo. Por ejemplo, si la facturacién mensual
alcanza los $9,000,000, cada gerente recibe una comisién adicional de $100,000. Si bien
este esquema incentiva a maximizar las ventas, también incrementa los costos variables,
lo que puede afectar la estabilidad financiera si los margenes de los productos no son lo
suficientemente altos para absorber estos costos.

Propuesta de Mejora:

Implementar un analisis de rentabilidad por producto para asegurar que las

comisiones variables estén alineadas con los margenes de contribucién de las ventas.

35



Universidad Nacional de Tucuman 3
Facultad de Ciencias Econdmicas
L= % Instituto de Administracién C,/
Practica Profesional LA 2024 :

Introducir un umbral de rentabilidad minima como requisito para otorgar
comisiones, protegiendo asi los intereses financieros de la empresa.

Impacto Financiero:

Margen Operativo: Controlar las comisiones evitara una reduccién significativa del
margen operativo.

Flujo de Caja: Una mejor alineacién entre incentivos y rentabilidad ayudara a
estabilizar el flujo de caja operativo.

2. Politicas de Descuento y Supervision

Los gerentes actualmente tienen libertad para aplicar descuentos con poca
supervision, lo cual, aunque se basa en la confianza, puede afectar negativamente la
rentabilidad. Esto genera riesgos financieros derivados de margenes reducidos y una
posible inconsistencia en las politicas comerciales.

Propuesta de Mejora:

Establecer limites de descuento vinculados a margenes de contribucién minimos.

Implementar un sistema de aprobacién escalonada para descuentos que excedan
ciertos umbrales, asegurando que las decisiones estén respaldadas por un analisis
financiero.

Monitorear los margenes por cliente y producto a través de un indice especifico que
permita identificar tendencias perjudiciales.

Impacto Financiero:

Margen Neto: Una supervision mas estricta de los descuentos contribuird a

mantener margenes saludables.
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Rotacién de Activos: Reducir descuentos excesivos garantizard un uso mas eficiente
de los activos disponibles.
3. Redisefio de la Politica de Compensacion a Vendedores
El esquema actual de compensacién a vendedores ofrece una comision del 10%
Unicamente por la primera compra de los clientes captados. Aunque esto incentiva la
captacioén inicial, no fomenta la fidelizacidn ni el seguimiento a largo plazo, aspectos clave
para garantizar ingresos recurrentes y sostenibles.
Primera compra: Mantener la comision del 10% para incentivar la captacién activa.
Segunda compra: Introducir una comisién del 5% para promover un seguimiento posventa.
Compras subsecuentes: Establecer una comisién del 2% para incentivar relaciones a largo
plazo.
Proveer herramientas y formacién continua en gestidon de relaciones con clientes para
mejorar la efectividad del seguimiento.
Impacto Financiero:
Flujo de Caja Operativo: Promover compras recurrentes fortalecera la entrada de efectivo.
Valor de Vida del Cliente (CLV): Una relacion mas sélida con los clientes aumentara su
contribucidn financiera a lo largo del tiempo.
4. Fidelizacion de Clientes y Retencion de Ingresos
La retencidn de clientes es un pilar fundamental para garantizar la estabilidad financiera de
CIRCULAR. Una tasa de rotacidn de clientes elevada incrementa los costos de adquisicidon y

reduce la estabilidad del flujo de caja.
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Propuesta de Mejora:

Implementar un programa de lealtad que premie a los clientes recurrentes con descuentos
progresivos o acceso a productos exclusivos.

Disefiar estrategias de recuperacién para clientes inactivos, como promociones
personalizadas o incentivos para compras recurrentes.

Impacto Financiero:

Rotacidn de Activos: Incrementar la recurrencia de compras mejorara la eficiencia en el uso
de inventarios.

Capital de Trabajo Neto: La fidelizacidn de clientes reducira la dependencia de estrategias
costosas de captacion, estabilizando el capital de trabajo.

5. Supervision y Control de Indicadores Financieros

Para garantizar que las mejoras implementadas tengan un impacto financiero positivo, se
recomienda establecer y monitorear indicadores clave:

indice de Margen Neto por Cliente y Producto: Detectar areas donde los margenes sean
insuficientes.

indice de Recurrencia de Clientes: Medir el éxito de las estrategias de fidelizacion.

Flujo de Caja Operativo Proyectado: Anticipar necesidades de financiamiento adicional.

Recomendaciones

= |ncremento del Ticket Promedio: Promocionar productos de alto valor en

combinaciéon con envios gratuitos a partir de un monto minimo de
compra puede ser una estrategia clave para elevar el ticket promedio. Se

sugiere establecer campafas de ventas enfocadas en la compra de
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alimentos para mascotas, cuyo margen es alto, e incentivar a los clientes
a aumentar sus compras con ofertas combinadas.
Expansion de la Base de Clientes: Ampliar la base de clientes mediante
estrategias de referidos es una recomendacién que puede proporcionar
crecimiento sostenible. Implementar un sistema de recompensas por
referidos, donde los clientes que traen nuevos compradores obtienen
beneficios, puede fomentar la expansidon organica de la clientela y
minimizar los costos de adquisicién de nuevos consumidores.
Proyeccion de Flujo de Caja a Corto Plazo: Elabora una proyeccion del
flujo de caja a tres o seis meses para evaluar la capacidad de la unidad
HOME de afrontar sus compromisos financieros en el corto plazo. Esto
ayudard a identificar puntos criticos donde se pueda requerir
financiamiento adicional o ajustes operativos.
Analisis de Ciclo de Conversiéon de Efectivo: Investiga el ciclo de
conversion de efectivo para evaluar cuanto tiempo tarda la empresa en
convertir sus inversiones en inventario y otros recursos en efectivo.
Reducir este ciclo puede mejorar la liquidez de la empresa.
Proyeccion a Mediano y Largo Plazo: Si bien las estrategias propuestas se
enfocan en mejorar la liquidez y estabilidad de corto plazo, es
fundamental considerar iniciativas para el mediano y largo plazo que

impulsen la sostenibilidad de la unidad HOME. Estas incluyen:
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1. Diversificacion de productos y mercados: Ampliar la linea de
productos sostenibles con nuevas categorias, como utensilios reutilizables, puede atraer a

un segmento mas amplio de consumidores interesados en reducir su huella ambiental.

2. Automatizacion de procesos: Implementar sistemas de gestién
automatizada, como software ERP, permitiria mejorar la eficiencia en la administracién de

inventarios y en la gestidn del flujo de caja.

3. Revision de la estructura de capital: A medida que la unidad crezca,
seria oportuno considerar opciones de financiamiento mas flexibles, como lineas de crédito

especificas para PyMEs sostenibles o programas de financiamiento verde.

4, Estrategias de fidelizacion: Desarrollar programas de lealtad que
incentiven las compras recurrentes y premien a los clientes que adopten practicas

sostenibles, fortaleciendo la relacién a largo plazo con la base de clientes.

5. Automatizacion de indices: Buscar que los calculos de los indicadores
financieros se realicen de manera automatica y que los mismos puedan ser comparados

facilmente con los presentados en este trabajo.

= Ademas, se recomienda continuar fortaleciendo la cobertura de mercado
mediante estrategias como la implementacién de puntos de venta en
localidades con alta demanda potencial, siguiendo el modelo exitoso
aplicado en San Miguel de Tucuman. Este tipo de iniciativas no solo
incrementa la accesibilidad de los consumidores a los productos, sino que

también mejora los indices financieros al operar bajo un esquema de
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consignacion que reduce riesgos y garantiza margenes de rentabilidad
favorables. Asimismo, la segmentacion propuesta para los clientes
clasificados como 2.1 permitird identificar con mayor precision las acciones
necesarias para su retencién o recuperacion, optimizando la asignacion de
recursos comerciales y fortaleciendo la fidelizacidn de la cartera de clientes.
= Una ultima recomendacién seria que la empresa implemente un sistema de
incentivos basado en desempeifio, acompafado de programas de
capacitacién y reconocimiento. Esto fomentara la retencién al ofrecer

beneficios tangibles y un sentido de pertenencia de los empleados.

Conclusiones
El diagnodstico financiero realizado para la unidad HOME de CIRCULAR SAS permitio

identificar y establecer las bases para una gestiéon mas eficiente y sostenible de los recursos
financieros. Inicialmente, se detectd la falta de mediciones y analisis sistemdticos de
indicadores clave, lo que dificultaba la toma de decisiones fundamentadas. A través de este
trabajo, se definieron indices financieros esenciales que servirdn como referencia para

futuros controles, mediciones y comparaciones.

Entre los principales hallazgos, se destacd la necesidad de mejorar la rotacién de
inventarios para optimizar los indices de liquidez y garantizar una mayor disponibilidad de
activos liquidos. Del mismo modo, el analisis del ROE revelé que una rotacién mas eficiente
de activos puede contribuir significativamente a mejorar la rentabilidad de la unidad. Estas

observaciones se vincularon directamente con las estrategias propuestas, como el
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incremento del ticket promedio, la recuperacion de clientes y envases, y la optimizacion de

los flujos de caja, todas disefiadas para reforzar la estabilidad financiera de corto plazo.

Como resultado, se lograron avances clave en la operatividad de la unidad,

incluyendo:

o Laimplementacion de un punto de venta en San Miguel de Tucuman,

gue incrementd los ingresos y mejord la accesibilidad al mercado.

J La segmentacidn mas precisa de clientes, que optimizé la asignacion

de recursos comerciales y facilitod acciones especificas para retener o recuperar clientes.

J La integracidon de controles financieros sistematicos, que permitiran

evaluar el impacto directo de cada estrategia en los indicadores clave de desempefio.

En conclusion, el trabajo no solo permitié diagnosticar areas criticas, sino también
establecer un marco de referencia de indices financieros que facilitara la toma de
decisiones futuras. Se espera que estas acciones sienten las bases para una gestiéon mas
eficiente y adaptable, alineando los objetivos operativos y comerciales con la sostenibilidad

financiera y el crecimiento proyectado de la unidad HOME.
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Anexo

Preguntas realizadas a los duefios de la empresa en una entrevista privada:
e Preguntas sobre la Estructura Actual
éConsideran que el equilibrio entre capital propio y deuda es adecuado para las
necesidades actuales y futuras de la empresa?
¢Cual es su visidn sobre el uso de deuda para financiar el crecimiento de la unidad

"HOME"?
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¢Qué tipo de deuda considerarian mds adecuada (bancaria, bonos, financiaciéon
alternativa, etc.)?

¢Qué preocupaciones tienen respecto al nivel de endeudamiento actual?

¢Han enfrentado dificultades para cumplir con los pagos del préstamo vigente?

e Preguntas sobre la Gestién Financiera y el Crecimiento

¢Cuales son las principales metas financieras para la unidad "HOME" en el corto y
mediano plazo?

¢Como planean alcanzar estas metas?

¢Como describirian la relacidon entre la unidad "HOME" y los proveedores de
crédito?

¢Qué medidas estan tomando para mejorar la rentabilidad y eficiencia operativa de
la unidad "HOME"?

¢Como estdn manejando los costos y margenes en la actualidad?

e Preguntas sobre la Estrategia General

¢Cudles son los principales desafios que enfrentan actualmente en la gestién
financiera de la unidad "HOME"?

¢Coémo estan abordando estos desafios?

¢Qué expectativas tienen respecto al crecimiento del mercado en el que opera la
unidad "HOME"?

éCreen que la estructura de capital actual les permitird aprovechar estas

oportunidades de crecimiento?
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¢Como evaluan el rendimiento financiero de la unidad "HOME" en comparacién con
otras unidades de negocio o competidores del mercado?

¢Qué tan satisfechos estan con el manejo de la liquidez y el flujo de caja de la unidad
"HOME"?

¢Existen dreas especificas donde ven margen de mejora?

0 Preguntas sobre Planificacion Futura

¢Tienen planes de realizar cambios significativos en la estructura de capital de la
unidad "HOME" en el futuro cercano?

¢Qué factores los motivarian a hacer esos cambios?

¢Como visualizan el papel de la unidad "HOME" dentro de CIRCULAR en los
proximos 3-5 afios?

¢Qué papel jugara el financiamiento en esta vision?

¢Cuadles son las principales oportunidades de expansién o inversion que estan
considerando para la unidad "HOME"?

¢Cémo planean financiar estas oportunidades?
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