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Resumen
El presente trabajo se centra en el diagndstico situacién financiera y operativa de la

unidad "HOME" en CIRCULAR SAS. Mediante el andlisis de indices financieros y una revision 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. Ademas, la falta de retencion 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, se proponen estrategias comerciales para incrementar
el ticket promedio, recuperar clientes de baja recurrencia y optimizar la base de datos.
Asimismo, se recomienda mejorar la visibilidad de la marca para ampliar la audiencia. 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: Indicadores financieros — Empresas Pyme — Gestidon de Capital —

Estrategias Comerciales — Estructura Interna

Introduccion

En un contexto econdmico complejo como el actual, las pequefias y medianas empresas
(PyMEs) enfrentan desafios significativos en la gestion financiera, tanto en el corto como en el
largo plazo. CIRCULAR SAS es una PyME nacida en Tucuman, la cual cuenta con dos unidades de
negocio: HOME y TEC, donde HOME, ubicada en Yerba Buena, se dedica a la comercializacion de
productos sostenibles, especialmente en productos de limpieza en envases reutilizables, Coca
Colaretornable 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.
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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 administracién 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 eleccion de enfocarse en un diagndstico financiero de corto plazo responde a la
ausencia de una hipétesis que sugiera problemas graves en la estructura de capital de la unidad
HOME. Si bien el analisis a largo plazo, como la valoracion de la empresa o el analisis de su
estructura de capital, es relevante, este diagndstico tiene como prioridad identificar las areas de
mejora inmediatas en la gestion del financiamiento operativo y la liquidez de la unidad. A partir
de este analisis, se pretende proponer mejoras que optimicen la gestidn financiera diaria, en
particular el manejo de cajay el uso eficiente de los recursos.

La revision de la documentacién financiera de la empresa, como los balances y la
contabilidad operativa, serd clave para este diagnéstico, 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.

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 niumero 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.
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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 dinamico y competitivo.

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

ausencia de un diagndstico financiero previo. Hasta el momento, no se ha realizado un analisis
gue permita evaluar con precisidn la situacion financiera de la empresa, lo que ha resultado en
dificultades recurrentes para cumplir con sus obligaciones en tiempo y forma, obligando a los
duefios a realizar desembolsos adicionales de manera continua. Esta situacion evidencia una
gestion deficiente de la liquidez y del financiamiento operativo, lo que compromete la

sostenibilidad financiera de la organizacidn.

El diagndstico financiero ha permitido identificar problemas clave en las areas comercial
y de estructurainterna. Una de las principales deficiencias es la falta de claridad en los mérgenes
de los productos, lo cual dificulta la toma de decisiones estratégicas en las operaciones diarias.
La carencia de politicas bien definidas y priorizadas para la gestién comercial contribuye a un
enfoque desordenado en las acciones de venta y promocion, generando ineficiencias en la

asignacién de recursos y en la implementacion de estrategias comerciales.

En cuanto a la estructura interna, el analisis reveld un alto indice de rotacién de los
vendedores con remuneracion variable, resultado de un esquema de incentivos que no fomenta

la retencién de talento. Este modelo de compensacién, que limita las comisiones a un Unico
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periodo tras la captacién de clientes, provoca desmotivacién y una baja permanencia en la

empresa, afectando la continuidad y la efectividad de las iniciativas comerciales.

Este diagndstico financiero se centra en abordar las deficiencias mencionadas para
proponer soluciones que impulsen la estabilidad y el crecimiento de la empresa, enfocandose

en una administracion financiera que refuerce la toma de decisiones estratégicas y operativas.

Preguntas de Investigacion

1. ¢Cual es la situacion actual de liquidez de la unidad "HOME" de CIRCULAR SAS y
como 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'?

3. ¢Qué mejoras en la gestion del financiamiento operativo podrian

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

Objetivos

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

indices en el uso del capital, con el fin de proponer mejoras en la gestién 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 y capitales disponibles.
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> Proponer estrategias de mejora para la gestién del financiamiento operativo,

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

Marco Metodologico

El presente estudio adopta un enfoque de investigacién 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, y posteriormente, interpretar

los hallazgos para proponer estrategias de mejora basadas en un analisis comprensivo.

El enfoque cuantitativo se centra en la recopilacién y analisis 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 interpretacion de los resultados obtenidos
en el analisis cuantitativo. A través de esta etapa, se busca comprender el contexto y los factores
subyacentes que afectan la eficiencia en la gestion financiera y proponer planes de accion que

respondan a las necesidades de mejora en las areas comercial y operativa de la empresa.

Recoleccion de Datos
La recoleccién de datos se basard en una base de datos interna proporcionada por la

empresa. Este conjunto de datos ha sido previamente sometido a procesos de limpieza y
transformacion para asegurar la consistencia y relevancia de la informacién utilizada. La etapa
de limpieza de datos incluyd la eliminacion de inconsistencias y la normalizacién de los valores,
mientras que la transformacion permitié organizar la informacion de manera que se pudiera

extraer y analizar de forma efectiva.
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Herramientas a Utilizar
Para el andlisis y evaluacién de los datos recopilados se empleardn las siguientes

herramientas:

Analisis de Indicadores Financieros: Para evaluar la liquidez, eficiencia y uso del capital

de la unidad "HOME", lo que permitira identificar las dreas de mejora en la gestion financiera.

Simulacién de Monte Carlo: Esta herramienta se utilizard para modelar y prever
escenarios de flujo de caja, analizando posibles variaciones en los resultados financieros a partir

de diferentes condiciones y probabilidades.

Anilisis Cualitativo: Interpretacidn de los resultados obtenidos del andlisis cuantitativo

para identificar factores y acciones que impacten en la eficiencia y estabilidad financiera.

Fuente de Datos
La base de datos empleada fue proporcionada directamente por la empresa a través de

uno de los autores, quien trabaja en ella. Todos los datos sensibles y confidenciales han sido
modificados para proteger la integridad de la informacidon y mantener la privacidad de la

empresa.

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 analisis de la situacion financiera de
CIRCULAR SAS. 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.
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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 gestidon 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, 2016).

Una administracidon eficiente del ciclo de conversién de efectivo minimiza la
dependencia del financiamiento externo, lo cual reduce costos y riesgos financieros (Gitman &
Zutter, 2015). El flujo de caja juega un papel central en esta gestidn, permitiendo monitorear la
liquidez y ajustarla conforme a las necesidades operativas. Como sefalan Ross, Westerfield y
Jaffe (2016), “un ciclo operativo eficiente asegura que la empresa pueda reaccionar ante

imprevistos y aprovechar oportunidades sin comprometer su estabilidad financiera”.

La gestién del ciclo operativo implica analizar el tiempo que toma una empresa en
convertir sus inversiones en inventario en efectivo disponible a través de ventas. Segun Ross,
Westerfield y Jaffe (2016), la eficiencia en este ciclo es crucial para minimizar los costos de

financiamiento y mejorar la liquidez.

La rotacion de empleados en areas clave, como ventas, puede generar ineficiencias en
la gestion financiera. Segun Fabozzi y Peterson Drake (2009), mantener una fuerza laboral
estable permite una mejor previsidon de flujos de caja y facilita la implementacién de estrategias
comerciales consistentes. Esto es particularmente relevante en PyMEs, donde los recursos

humanos desempefian un papel esencial en la sostenibilidad operativa.



Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XVI Muestra Académica de Trabajos de Investigacion
de la Licenciatura en Administracion

Indices de Liquidez
El analisis de la liquidez es fundamental para evaluar la capacidad de CIRCULAR de

cumplir con sus compromisos a corto plazo. Entre los principales indices utilizados se

encuentran:

1. Razén corriente: Representa la proporcién de activos corrientes respecto a
pasivos corrientes. Segun Gitman y Zutter (2015), este indice “mide la capacidad de la empresa
para cubrir sus deudas a corto plazo con sus activos actuales”. Un valor superior a 1 refleja una

buena salud financiera.

2. Prueba acida: 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 (Ross, Westerfield & Jaffe, 2016). Este indice ofrece una vision conservadora de la

liquidez de la empresa.

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

Analisis Financiero de CIRCULAR

El entorno financiero en el que opera CIRCULAR SAS presenta desafios especificos que
afectan su analisis y diagndstico. Las pequefias 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, Demirglic-Kunt & Maksimovic, 2008). Estas restricciones limitan
la capacidad de estas organizaciones para reaccionar ante cambios en el mercado y afectan su

sostenibilidad financiera.
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Estudios como los de Ayyagari, Demirglic-Kunt y Maksimovic (2008) evidencian que las
PyMEs en economias emergentes enfrentan mayores restricciones crediticias que las empresas
mads grandes. En este contexto, analizar casos de éxito en la implementacién 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, la inflacion elevada y las tasas de interés altas imponen
barreras adicionales. Segin 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 administracion
financiera efectiva que priorice la liquidez y minimice los riesgos asociados a la falta de capital
de trabajo.

Estrategias para Mejorar la Liquidez

El diagndstico financiero debe enfocarse en identificar estrategias que permitan

fortalecer la posicidn 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 liquidez

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

2. Gestidn de inventarios: Implementar politicas eficientes de control de
inventarios ayuda a evitar la acumulacidn 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
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futuro, puede proporcionar acceso a fondos sin aumentar la carga de deuda (Ayyagari et al.,
2008).
Conclusién del Marco Tedrico

Este marco tedrico ofrece un fundamento sélido para el diagndstico financiero de Ia
unidad HOME de CIRCULAR SAS. La implementacion de estrategias enfocadas en la gestidon de
corto plazo y en el uso de indices de liquidez permitird identificar areas de mejora y asegurar la
sostenibilidad de la empresa en un entorno econdmico desafiante. Ademas, la integracion de
politicas adaptativas fortalecera la capacidad de la organizacion para operar eficientemente y

afrontar retos del mercado.

Aplicacion

El punto de partida para el disefio e implementacion de las acciones comerciales fue un
exhaustivo diagndstico financiero que permitié evaluar la situacién actual de la empresa y
detectar areas criticas que requerian intervencion. Este analisis arrojoé indicadores financieros
fundamentales que destacaron la necesidad de mejorar la gestidn de los recursos vy la eficiencia
operativa. A continuacidn, se presentan los resultados mas relevantes de dicho diagndstico:

Razdn Corriente: 1.85, lo que indica que la empresa tiene $1.85 en activos corrientes
por cada $1 de pasivo corriente. Si bien esto sugiere que la empresa puede cubrir sus pasivos a
corto plazo, una gran parte de estos activos estd inmovilizada en inventarios.

Prueba Acida: 0.66, lo cual refleja una proporcidn significativamente menor al valor
Optimo de 1. Esta métrica, al excluir los inventarios, sefala que CIRCULAR enfrenta dificultades
para cumplir con sus obligaciones corrientes utilizando sus activos mas liquidos.

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.
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Composicion de Activos Corrientes:

Efectivo y Equivalentes de Efectivo: $851,000.

Cuentas por Cobrar: $3,024,185.

Inventarios: $7,057,897, de los cuales $838,344 estan en consignacion.

Composicién de Pasivos Corrientes:

Cuentas por Pagar: $4,168,000.

Documentos por Pagar: $700,000.

Parte Corriente de la Deuda a Largo Plazo: $235,000.

Impuestos por Pagar: $800,000.

Grafico N°1: indices de Liquidez

INDICES DE LIQUIDEZ

Razon Corriente=Active Corriente / Pasivo Con
Mide la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones a corto plazo con sus activos corrientes

Razén Rapida o Prueba Acida= [Activo Corriente - Inventario) | Pasivo Corriente
Mide la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones inmediatas sin depender de la venta de inventarios

Capital de trabajo neto=Activo corriente—Pasive
Indica el exceso de activos corrientes sobre los pasivos corrientes, lo que refleja la liquidez operativa disponible para la empresa.

ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalentes de efe
Cuentas por cobrar
Inventarios

Inversienes a corto plazo
Documentos por cobrar
Gastos pagados por anticipad

PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar

Préstamos a corte plazo
Documentos por pagar
Gastos acumulados

Parte corriente de la deuda a ki
Impuestos por pagar
Anticipos de clientes

$10.933.082 al 1411042024

5351.000 RAZON CORR 1,85212303
£3.024.185 Sacado de las ventas que aun no s& cobraron PRUEBA ACIDA 065647721
§7.057.897 Valuados al costo de reposicion CAP TR NETO §5.030.082

50
50
50

$5.803.000 al 14M10/2024
$4.188.000
30
5700.000
50
$235.000
5800.000
30

Fuente: Elaboracion propia

Grafico N°2: Valuacion de Inventario de CIRCULAR SAS.
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a7 290

Fuente: Elaboracion propia

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. Ademads, el analisis 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.

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
abarco los productos vendidos a cada cliente, junto con la identificacidn correspondiente de sus
facturas.

Los datos recolectados fueron utilizados para una actualizacién en la informacion acerca
de la segmentacion de clientes, donde estos son clasificados segun la cantidad de compras y la
frecuencia de las mismas. Las categorias de los mismos son:

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),
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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: Aquellos que realizaron una sola compray 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 establecié 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.

Mejora en la Clasificacion de Clientes: Segmentacion de los Clientes 2.1
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%) revelé que esta
clasificacién es demasiado amplia y no permite acciones comerciales especificas segun la
situacidn 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 mds precisa:
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 subclasificacién 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
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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 serdn contactados para determinar
si planean seguir comprando o no. Aquellos que manifiesten no querer continuar o no
respondan serdn reclasificados como 2.2 (clientes perdidos). Esta modificacién 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 intencion de continuar comprando.

Esta nueva segmentacion permitird una mejor asignacién 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 precisién en el diagnéstico de la
cartera de clientes.

Ademas, se obtuvo informacion sobre la facturacion total de los clientes, el ticket
promedio, el nUmero de compras realizadas, y el nimero de dias desde la dltima compra,
informacién que se actualiza de forma mensual en la base de datos.

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

Grafico N°3: Segmentacion por tipo de producto y clasificacion de clientes.
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Fecha | Producto | Cantidad Yendida | Precio Unitario | Total Ingresos | Tipo de Producto | Precio Final USD | Clasif clientes | Margen (2] | Total Costos
11012024 COCACOLA Comun 2L 8 870,32 15200,72 Cocz cals #1296 11 148 123318
M2024 ENVIO 1 99174 1200,01 ENVIO 0,38 11 66,67 2000,02
Miz0z4 ENVIO 1 55174 1200,01 EMVIO 0,38 21 6667 2000,02
012024 AROMATIZANTE TELAS 1L 3 5784.,20 20996,64 AROMATIZANTE $16.80 21 5457 3538,77
012024 ENVASETL 3 400,00 1200,00 ENVASEL 0,38 21 -100,00:2 2400,00
11012024 BOTELLA DE AGLA 1 EB03.31 6930,46  Botellas de Agus 4553 21 T30 2008,26
11012024 BOTELLA DE AGLA 1 660331 6930,46  Botellas de Agua $5.59 21 a0 2008,26
11012024 BOTELLA DE AGLA 1 BB03.51 6530,46  Botellas de Agus #553 21 T30 200826
Mz0z4 ENVIO 1 391,74 1200,01 ENVIO 0,35 21 -B6.67 2000,02
211012024 ENVIO 1 391,74 1200,01 EMVIO 0,38 22 -BE.674 2000,0z
21012024 VINAGRE DE ALCOHOL 1L 1 98347 1130,00 VINAGRE DE ALCOHOL $0,95 22 5973 479,2"
21012024 BICARBONATODE SODID 1 362602 4383,30 BICARBONATODE SOOI $351 2.2 66,23 352,04
211012024 LAVANDOINA ENGEL 1L 1 1826, 06 1559,35 LAVANDINA ER GEL #158 22 4157 155,00
2010{2024 CERA LIQUIDA PARAPISOS 1L 1 240,50 12520,01 CERALIQUIDA PARAFIS 2,07 22 AN 4,32
21012024 ENVASE 1L 3 400,00 1200,00 ENVASE L 0,35 22 -100,00:2 2400,0C
21012024 ENVASE BIC 455G 1 350,01 350,01 EMVASEBIC 4559 0,28 2.2 -100,00:2 00,0z
21012024 ENVIO 1 39174 1200,01 ENVIO $0.96 11 -66.6T 200002
210¢2024 DETERGENTE 5L 1 309151 11000,73 DETERGENTE 5,80 11 3510 3947
211012024 JABON DE ROPASL 1 570165 £299,00 JABONDEROPA #552 11 63472 2520,2C
211012024 SUAVIZANTE SL 1 508182 £149,00 SUBVIZANTE $4.32 11 60,732 24147
21012024 BICARBONATO DE SODI0 2 3628,02 957,78 BICARBONATODE SODI $1.73 21 68,237 306248
21012024 ENVASEBIC 455G 1 350.M 385,01 ENVASEEIC 455 $0.3 21 100,002 0.0z
211012024 LAVANDOINA EN GEL 5L 1 423,75 5823,00 LAUANDINA ER GEL 791 21 357 635170
2110{2024 LIMPI&WIDRIOS 5L 1 S7EL15 764,65 LIMPIAWIDRIOS 46,18 z1 4357 43421
21012024 ANTIGRASASL 1 453713 £039,00 ANTIGRASA %453 21 5124 234462
1

211012024 VINAGRE DE ALCOHOL 5L 793,33 5043,00 VINAGRE DE ALCOHOL $4.04 21 47,80 2635.5¢

Fuente: Elaboracion propia

Se realizé una clasificacion de los productos para ponderar adecuadamente los datos,
integrando presentaciones de productos similares (por ejemplo, limpia pisos en formatos de 1y
5 litros) en un analisis conjunto. Esta metodologia se considerd mas representativa y Gtil 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 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 afio 2024.

Como parte del proceso, se desarrollé un dashboard de indicadores financieros, el cual
presenta informacién 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 funcidn de sus margenes. En el mapa de calor, los colores

Ze
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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 la 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 mds demandados
por estos clientes durante dicho periodo.

A continuacion, se presenta un dashboard interactivo que resume los principales
indicadores financieros de la unidad HOME durante el periodo analizado. Este incluye métricas
como la prueba acida, la razén corriente y el capital neto de trabajo, ademas de un analisis de la
rotacion de inventarios y su impacto en la liquidez.

Grafico N°4: Financial indicators dashboard

FINANCIAL INDICATORS DASHBOARD

| 1 oot 203L - T oo 2024 - | $ /-1-]/;-' :?-I-I .68

QUANTITY SOLD AND AVERAGE MARGIN CUMULATIVE DMRECT INCOME AMD COSTS

CURBEHT RATE

Tipo de Producio Camildosd . Mlargon

1.85

0,66

TOTAL SALES BY CUSTOMER CILASSIFICATION

REVENUE BY PRODUCT [%)
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Fuente: Elaboracion propia

Andlisis de Activos e Inventarios: Se observd que una porcion 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 generacion de efectivo.

Conclusidn 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.

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 implementd 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 distribucidon permite que los consumidores de dicha ubicacién adquieran productos
directamente, incrementando asi la accesibilidad y fomentando una mayor penetracién de
mercado.

El modelo de operacidn se basa en la venta bajo consignacion, 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.
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El impacto de esta estrategia es evidente en las métricas financieras: durante los
primeros tres meses de operacidn, 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 proyeccion de ingresos basada en el
comportamiento histérico y en las tendencias estacionales sugiere un retorno a un crecimiento

positivo.

Proyeccion de ingresos (proximos meses):

Mes Ingreso proyectado ($)

4 59.100,00
5 60.300,00
6 61.500,00

Esta tendencia alcista se sustenta en la consolidacién de la base de clientes locales y en
el aumento de la recurrencia de compras. Ademas, la operacidn eficiente bajo el esquema de

consignacién 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 revelé una situacién 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 generacién de ingresos y optimizar la estructura financiera de la empresa. A
continuacidn, se expone un analisis exhaustivo de cada accidon comercial propuesta y su impacto

esperado en la situacidn financiera de la empresa.
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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 situacion
incrementa los costos fijos y reduce el margen de rentabilidad de cada venta. Ademas,
situaciones como recolecciones de productos de proveedores, entregas fallidas o cambios de
productos tambiénincurren en costos adicionales que la empresa debe absorber en su totalidad.

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 proyeccién 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.

Impacto Financiero Esperado: La implementacién de esta estrategia tendria un efecto
directo en la rentabilidad de la empresa, ya que incrementaria los ingresos sin un aumento
proporcional en los costos variables de envio. Esto mejoraria la liquidez y permitiria disponer de
un flujo de caja mds sdlido, reduciendo la dependencia en el uso de inventarios para cubrir
obligaciones financieras.

Consideraciones Financieras: Es importante tener en cuenta el costo fijo mensual de
$100,000 por la regencia necesaria para la venta de alimentos para mascotas y el costo logistico

adicional de $2,000 por cada recoleccion de este producto, cubierto al 100% por la empresa.

2. Recuperacion de Clientes y Envases
El analisis revelé que una parte considerable de los activos estd inmovilizada en

inventarios, entre los cuales se incluyen envases que se venden inicialmente a precios
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subsidiados para facilitar la entrada al mercado. El diagndstico mostré que estos envases
representan un capital importante que podria recuperarse y reutilizarse, mejorando asi la
eficiencia en el manejo de activos y la liquidez operativa.

Estrategia Propuesta: La segunda accion comercial implica recuperar los envases de
aquellos clientes que realizaron una sola compra. Estos envases, vendidos a un precio reducido
en su primera transaccién, representan una inversion significativa que la empresa podria
aprovechar. Se estima que un 20% de la base de datos de clientes que realizaron una Unica
compra, equivalente a 410 clientes, podria ser contactada para recuperar estos envases. Si cada
cliente tuviera un promedio de 4 bidones, la recuperacion potencial en activos ascenderia a
$393,600.

Por otro lado, la estrategia también busca reactivar al 10% de esta base de clientes
perdidos. Con un ticket promedio proyectado de $20,000, en comparacion con el ticket
promedio actual de $30,000, esta reactivacién podria representar un ingreso adicional
significativo. Si se lograra reactivar a 41 clientes (10% de 410), la empresa generaria un ingreso
bruto de $820,000.

Impacto Financiero Esperado: La recuperacién de estos envases tendria un impacto
dual: por un lado, reduciria el costo de adquisicion de nuevos envases, permitiendo una
reutilizacion que optimiza el capital de trabajo; por otro lado, fortaleceria el flujo de caja al
mejorar la rotaciéon de activos. Ademas, el seguimiento a estos clientes podria incentivar la
recompra, contribuyendo al incremento de los ingresos recurrentes.

Consideraciones Financieras: Esta estrategia también debe evaluarse en términos de
costos operativos, como la inversidn en personal para realizar llamadas de seguimiento y la
logistica para la recoleccidn de envases. Sin embargo, estos costos podrian verse compensados

por el ahorro en la compra de nuevos envases y el potencial incremento en las ventas.

MATILA

EL FUTURO EMERGENTE

—~



MATILA

EL FUTURO EMERGENTE

Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XVI Muestra Académica de Trabajos de Investigacion
de la Licenciatura en Administracion

—~

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 utilizacién de la base de clientes leales
COMO un recurso para atraer nuevos consumidores, minimizando los costos de adquisicién de
clientes que suelen ser significativos en campafias de marketing tradicionales.

Estrategia Propuesta: Se contactara 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.

Impacto Financiero Esperado: Esta estrategia contribuiria a la diversificacién y
expansion de la base de ingresos, aumentando el flujo de caja sin incurrir en los altos costos
asociados con estrategias de adquisicion masiva. Ademas, al tratarse de clientes referidos, es
probable que la tasa de retencién sea mas alta, mejorando la estabilidad financiera a largo plazo.

Consideraciones Financieras: Se debe realizar un andlisis costo-beneficio que contemple
los gastos en incentivos para clientes que aporten referidos y los posibles descuentos iniciales
ofrecidos a los nuevos compradores. Sin embargo, es importante resaltar que la empresa
mantiene una relacién cercana y de confianza con su base de clientes actual, lo que permite
implementar esta estrategia de referidos sin necesidad de ofrecer incentivos significativos en un
inicio. Este enfoque reduce los costos asociados a la captacién de nuevos clientes y maximiza el
retorno de la inversion.

El éxito de la estrategia dependera de la capacidad de la empresa para capitalizar estas
relaciones y promover la difusion organica. La proyeccion de flujo de caja deberd incorporar un

analisis de los ingresos esperados por nuevos clientes referidos y la evaluacién de los costos
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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 accién, aunque menos tangible en términos financieros
directos, es esencial para sostener el crecimiento en el largo plazo. La inversién en campaias de
marketing debe ser cuidadosamente planeada y ajustada al presupuesto para asegurar un
retorno positivo en términos de incremento de ventas y reputacion de la marca.

Impacto Financiero Esperado: Si bien la medicion del retorno de la inversién (ROI) en
campafias de visibilidad puede ser desafiante, se espera que el aumento en el conocimiento de
la marca impulse las ventas y mejore la posicion de mercado de CIRCULAR. Esto, a su vez,
contribuiria a una mayor estabilidad financiera y a la capacidad de la empresa de enfrentar
periodos de baja liquidez con una base de clientes mas amplia y diversificada.

Consideraciones Financieras: El analisis financiero debe incluir la proyeccion de los
costos de las campanias, el impacto esperado en las ventas y una evaluacién del flujo de caja

para asegurar que estas iniciativas no comprometan la liquidez operativa de la empresa.

Mejora de la Estructura Interna Basada en el Analisis Financiero Integral
En el andlisis de la estructura interna de CIRCULAR, se identificaron ciertos aspectos que

requieren revisidén para optimizar tanto la gestion financiera como el rendimiento operativo.
Actualmente, la empresa establece que los gerentes reciben una comision del 10% sobre el valor
de facturacion que exceda los $8,000,000, ademds de su salario fijo. Por ejemplo, si la

facturacion mensual alcanza los $9,000,000, la comision variable de cada gerente seria de
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$100,000. Esta estructura de compensacion implica un centro de ingresos significativo, pero no
de beneficio, lo cual constituye un punto critico para el andlisis financiero. Si bien esta modelo
incentiva a los gerentes a maximizar las ventas, también incrementa los costos variables, lo que
puede poner en riesgo la estabilidad financiera si los margenes de los productos no son lo
suficientemente altos.

Un factor adicional a considerar es la libertad de los gerentes para aplicar descuentos
con poca supervisidn, lo cual, aunque se basa en la confianza que los duefios tienen en su
criterio, puede potencialmente atentar contra la sostenibilidad del negocio y aumentar el riesgo
de fraude o de practicas que no favorezcan la rentabilidad a largo plazo. Por lo tanto, es
fundamental implementar politicas de control mds estrictas que permitan mantener un
equilibrio entre la flexibilidad en la toma de decisiones y la protecciéon de los intereses de la
empresa.

En cuanto al esquema de comisiones de los vendedores, la estructura actual presenta
ciertas limitaciones que requieren atencion. Actualmente, los vendedores perciben una
comisidn del 10% Unicamente por la primera compra de los clientes que captan, pero no reciben
compensacidn alguna por compras subsecuentes. Este enfoque, aunque efectivo para incentivar
la captacién inicial de clientes, no promueve la fidelizacién ni el seguimiento a largo plazo,
factores esenciales para asegurar un flujo de ingresos constante y sostenible.

Por tanto, se sugiere un redisefio de la politica de compensacion de los vendedores que
contemple aspectos cuantitativos como cualitativos. Propuesta de estructura de incentivos:

Primera compra de clientes nuevos: Mantener la comisién del 10% sobre la primera

transaccion, incentivando la captacion activa de nuevos clientes.
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Segunda compra: Introducir una comision del 5% sobre la segunda compra realizada por
cada cliente, promoviendo un seguimiento posventa activo que refuerce la relacion y fomente
la lealtad.

Compras subsecuentes (tercera y en adelante): Ofrecer un 2% de comision por las
compras posteriores, asegurando que los vendedores tengan un incentivo continuo para
mantener la relaciéon con el cliente y maximizar la retencidn.

Este sistema tiene el potencial de mejorar la sostenibilidad financiera de la empresa al
alinear los intereses de los vendedores con los objetivos a largo plazo de CIRCULAR,
promoviendo la retencién y un servicio de mayor calidad. Ademas, ofrecer a los vendedores
herramientas y formacién continua para la gestion de relaciones con clientes y seguimiento
efectivo es esencial. Este tipo de estructura fomenta una cultura de responsabilidad compartida
y garantiza que el crecimiento de las ventas sea cuantitativo y cualitativo.

En resumen, la aplicacidon de estas modificaciones en la estructura interna y en los
esquemas de comisiones contribuird a un modelo financiero mas robusto y equilibrado.
Fortalecer el sistema de control y supervisiéon de las decisiones de los gerentes y mejorar la
estructura de incentivos de los vendedores permitira una gestion mas eficiente de los costos
operativos, un mayor control del margen de ganancia y un incremento en la retencién de

clientes, todos elementos clave para la sostenibilidad financiera de la empresa.

Recomendaciones
Incremento del Ticket Promedio: Promocionar productos de alto valor en combinacion

con envios gratuitos a partir de un monto minimo de compra puede ser una estrategia clave
para elevar el ticket promedio. Se sugiere establecer campafias de ventas enfocadas en la
compra de alimentos para mascotas, cuyo margen es alto, e incentivar a los clientes a aumentar

sus compras con ofertas combinadas.
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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 expansion organica de la clientela y minimizar los costos
de adquisicién de nuevos consumidores.

Proyeccion de Flujo de Caja a Corto Plazo: Elabora una proyeccién del flujo de caja a tres
0 seis meses para evaluar la capacidad de la unidad HOME de afrontar sus compromisos
financieros en el corto plazo. Esto ayudarad a identificar puntos criticos donde se pueda requerir

financiamiento adicional o ajustes operativos.

Anilisis de Ciclo de Conversidn 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:

1. Diversificacién 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 gestion
automatizada, como software ERP, permitiria mejorar la eficiencia en la administracién de

inventarios y en la gestidn del flujo de caja.
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3. Revisién 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.

Ademas, se recomienda continuar fortaleciendo la cobertura de mercado mediante
estrategias como la implementacion 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 consignacién que reduce
riesgos y garantiza mdrgenes de rentabilidad favorables. Asimismo, la segmentacién propuesta
para los clientes clasificados como 2.1 permitira identificar con mayor precisidn las acciones
necesarias para su retencion o recuperacion, optimizando la asignacién de recursos comerciales

y fortaleciendo la fidelizacién de la cartera de clientes.

Conclusiones
El diagndstico financiero de la unidad HOME de CIRCULAR ha permitido identificar

debilidades clave en la gestién de recursos liquidos y en la rotacion de inventarios. Aunque la
empresa muestra una razéon corriente adecuada, la prueba acida refleja un desafio en la
disponibilidad de activos liquidos para cumplir con obligaciones de corto plazo sin depender de
la venta de inventarios. Las acciones comerciales propuestas apuntan a mejorar la eficiencia

operativa, optimizar la liquidez y fortalecer el flujo de caja de la empresa.
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Las estrategias de recuperacién de activos y la implementacién de campafias enfocadas
en aumentar el ticket promedio se perfilan como soluciones de alto impacto para optimizar el
capital de trabajo y reducir costos logisticos. Ademads, la reactivacién de clientes y la expansién
de la base de consumidores a través de referidos ofrecen una via de crecimiento que puede

estabilizar y diversificar los ingresos de la empresa.

Finalmente, la integracion de estas acciones dentro de un marco de analisis continuo y
adaptabilidad permitira que CIRCULAR no solo mejore sus indicadores financieros a corto plazo,

sino que también logre una gestién mas eficiente y una estabilidad sostenible a largo plazo.

Ademas de los beneficios econdmicos identificados, las estrategias propuestas tienen
un impacto positivo en el dmbito social y ambiental. La unidad HOME de CIRCULAR SAS
promueve un consumo mas consciente al fomentar la reutilizacién de envases y la reduccién de
residuos. Esto no solo refuerza su compromiso con la sostenibilidad, sino que también genera
un valor agregado que puede atraer a consumidores interesados en productos responsables. En
este sentido, la implementacidon de las recomendaciones contribuira tanto a la estabilidad
financiera como al cumplimiento de los objetivos medioambientales de la empresa,

fortaleciendo su reputacion y diferencidandola en el mercado.

Las acciones implementadas, como la apertura de un punto de venta en San Miguel de
Tucuman y la segmentacion mas precisa de los clientes clasificados como 2.1, representan
avances significativos para CIRCULAR SAS. Estas iniciativas han contribuido a mejorar la salud
financiera de la unidad HOME, incrementando los ingresos recurrentes, optimizando la
recuperacion de envases y fortaleciendo la fidelizacién de clientes. Ademas, estas estrategias
alinean los objetivos comerciales de la empresa con una gestién mas eficiente de sus recursos y

una mayor capacidad de adaptacion a las dindmicas del mercado. Estas mejoras refuerzan la
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sostenibilidad operativa de la unidad y su posicionamiento como un referente en la

comercializacién de productos sostenibles.
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Anexo

Preguntas realizadas a los duefnos 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 vision sobre el uso de deuda para financiar el crecimiento de la unidad
"HOME"?
¢Qué tipo de deuda considerarian mas adecuada (bancaria, bonos, financiacion

alternativa, etc.)?

MATILA

EL FUTURO EMERGENTE

_



MATILA

EL FUTURO EMERGENTE

Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XVI Muestra Académica de Trabajos de Investigacion

de la Licenciatura en Administracién -

¢Qué preocupaciones tienen respecto al nivel de endeudamiento actual?
¢Han enfrentado dificultades para cumplir con los pagos del préstamo vigente?
e Preguntas sobre la Gestidn Financiera y el Crecimiento

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

¢Como planean alcanzar estas metas?

¢Coémo describirian la relacién entre la unidad "HOME" y los proveedores de crédito?

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

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

e Preguntas sobre la Estrategia General

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

¢Cémo estdn 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 permitira aprovechar estas oportunidades
de crecimiento?

¢Coémo evalldan 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 areas especificas donde ven margen de mejora?

o Preguntas sobre Planificacién Futura
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éTienen 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?

¢Cémo visualizan el papel de la unidad "HOME" dentro de CIRCULAR en los préximos 3-
5 afos?

¢Qué papel jugara el financiamiento en esta visién?

éCudles son las principales oportunidades de expansién o inversién que estdn
considerando para la unidad "HOME"?

¢Coémo planean financiar estas oportunidades?



