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areas products of recognized brands such as Grupo Familia, Technochemical, Quala,
among others.
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1. Introduccion

Rapiventas del Sur fue creada hace 12 afios para la distribucion de productos de consumo,
medicamentos, aseo personal y para el hogar y esta ubicada en el municipio de La Plata Huila.
En promedio vende M$315 al mes, cuenta con 10 empleados y 700 clientes de los cuales un 71%

se ubica en sector rural de los departamentos de Huila y Cauca.

El presente proyecto pretende determinar la viabilidad financiera para la implementacion del
aplicativo “Movil Doors” y mejorar la eficiencia empresarial. En su distribucion de productos la

empresa tarda de 1 a 2 dias para entregar pedidos en el casco urbano y 2 dias en el sector rural.

De acuerdo a un estudio interno de pedidos y facturacion (2017), un 30% de sus facturas no se
pueden llevar a cabo por falta de producto, en un 4% fue necesario cambiar el codigo de
producto y un 2% se despacha la mercancia incompleta. Esta situacion se presenta por carecer de
informacion en tiempo real al facturar al cliente, perdiendo en competitividad por baja
actualizacion de precios, inventarios, cartera, manejo de efectivo en especial con sus clientes del

sector rural.

El estudio de mercado revela que un 57% de los clientes a favor del uso de aplicativos moviles
como excelente opcion, mientras que el 39% la considerd buena opcion. En el mismo sentido un
70% de sus empleados la consideran una buena alternativa, entre tanto un 30% lo consideran
excelente el beneficio hacia las ventas y facturacion, Incluso los mismos competidores se
manifiestan hasta en un 75% con un excelente nivel de aceptacion. Tal es el caso de la empresa

Distribuidora Aldana & Cia S en C, de la ciudad de Neiva, que desde hace 3 afios viene



apoyando su operacién con estos aplicativos. Este mismo estudio indica que existen en el
mercado varias opciones a partir del uso de aplicativos méviles, que para este estudio fueron

objeto de comparacion desde el punto de vista técnico y financiero.

El estudio financiero con un horizonte de analisis de 5 afios, revela como factible una inversion
de M$5 en la licencia e implementacion del aplicativo “Movil Doors” (software) asi como los
computadores y equipos méviles (Hardware), la cual tiene la capacidad técnica de resolver los
problemas de eficiencia, empezando por el alto indice de tiempo en la entrega de pedidos. Por ser
una empresa en marcha se considera como inversion total el patrimonio de la empresa situado en

de $457 millones,

Se proyectan para el primer afio de analisis de proyeccion (2017), ingresos por M$3.945, costos
y gastos por M$3.828 millones y utilidad antes de impuestos por M$199; con tendencias
crecientes en todo el horizonte de tiempo. Se estima para el proyecto un VPN de M$130,9
positivo y una TIR del 32% mayor a la tasa de oportunidad del inversionista situado en el 21%.
Por otro lado, en toda la vida util del proyecto cuenta con un ROA (rendimiento del activo)
mayor al CK (costo de capital). Asi mismo un ROE (Rendimiento del patrimonio) mayor al
TMRR (tasa minima del inversionista). Por lo citado anteriormente se considera que el proyecto

es factible desde el punto de vista técnico y financieramente viable.



2. Justificacion

La Empresa Rapiventas del Sur, de acuerdo a un estudio interno de pedidos y facturacion durante
el mes de Julio de 2017, da cuenta que de 1.318 facturas un 30% (395 facturas) de éstas ventas
no se pueden llevar a cabo por falta de producto, en un 4% (57 facturas) fue necesario cambiar el
codigo de producto y en un 2% (30 facturas) se despacha la mercancia incompleta. Es decir con
mucha frecuencia, una vez se reciben los pedidos por parte del auxiliar de bodega, al verificar
existencias no se cuenta con las mismas.

Esta situacién que viene de afos atras, afecta en principio al drea de pedidos y facturacion, con
impactos importantes en la gestion administrativa y financiera. Por ejemplo en la calidad de la
atencion a los clientes, los record de ventas, indicadores de rotacion de cartera, de inventarios,

margenes de utilidad y rentabilidades del activo y el patrimonio.

Existen en el mercado soluciones que permiten optimizar la realizacion de los pedidos, con
herramientas en tiempo real (software de pedidos y facturacion por internet y hardware de
dispositivos moviles) que permiten garantizar el éxito de estos procesos, con la eficiente entrega

en los dias pactados.

Se pretende dar a la gerencia las directrices a seguir para tomar la decision de implementar este
software (aplicativo movil) y si éste a su vez podra dar una solucion real a el inconveniente.
Ademas permitira tener un control sobre los estados de cuenta de sus clientes y abonos
realizados a sus deudas, en tiempo real; sobre todo en las zonas donde no es tan facil el acceso a
conocer de primera la informacion acerca de stocks de inventarios reales y precios actualizados

de las referencias de productos.
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3. Reseiia Empresarial

Rapiventas del Sur fue creada en Octubre 12 de 2005, su objeto social corresponde a la
distribucion de productos de consumo, medicamentos, aseo personal y para el hogar; esta
ubicada en el municipio de La Plata Huila, atiende al comercio platefio y poblaciones aledanas
del municipio. La Empresa en promedio vende M$315 por mes, cuenta con 700 clientes
distribuidos de la siguiente manera, 500 clientes en la zona de poblaciones y 200 en el casco
urbano del municipio, de los cuales el 72% son personas Naturales y el 28% son personas
Juridicas. El tipo de establecimientos que visita la distribuidora son las tiendas, autoservicios,

supermercados, pafialeras y droguerias, hasta llegar al consumidor final.

A groso modo se tiene una relacion de ventas, donde aproximadamente el 40% de ventas se
realizan en el Departamento del Cauca y el 60% de ventas en el Departamento del Huila. Las
poblaciones atendidas son: La Argentina, Belén, Gallego, El Pital, Socorro, San Andrés, Nataga,
Paicol, Tesalia, Iquira, Pacarni, Rio Negro y Monserrate, en la zona del departamento del Cauca

se encuentra: Itaibe, El Paez, Inz4 y centros poblados aledafios a estos sitios.

Hitos
ANO 2005. La empresa inicia con la distribucion directa del Grupo Familia, quienes hacen parte
esencial en el nacimiento de esta empresa. Ocho meses después se busca trabajar con empresas

como Altipal y Colombina directos en distribucion.
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ANO 2007. Rapiventas del Sur logra trabajar con otras casas matrices directas como son:
Tecnoquimicas, Azul k, Dicorp y Quala, fortaleciendo la variedad de productos a clientes.

En este mismo afo se logra tener como propiedad vehiculos para cubrir las rutas en reparto de
mercancia.

ANO 2009. Se cuenta con Instalaciones locativas propias y Propiedad Planta y Equipo, para
prestar un mejor servicio a los clientes, de esta manera se referencia la parte administrativa y

fuerza de ventas.

3.1.  Estructura Organizacional
Rapiventas del Sur mantiene un claro horizonte con sus clientes, es el de prestar un servicio de
calidad con eficiencia y eficacia. Sin embargo, desde el punto de vista administrativo, tiene

pendiente plasmar su Estructura Organizacional, la cual se propone a continuacion:

Figura No. 1. Organigrama Rapiventas del Sur

FUENTE: Realizada por el equipo de trabajo.

GERENTE
CONTADOR
ADMINISTRACION VENTAS ALMACEN
CARTERA Y COBROS FUERZA DE VENTAS AUXILIAR DE BODEGA
( )
PROVEEDORES TRANSPORTE DE EMPAQUE
MERCANCIA
TALENTO HUMANO 12



3.2.

Teleologia Organizacional

Rapiventas del Sur, en el dia a dia mantiene una linea de accion orientada con una clara
misidn, vision y valores corporativos. Sin embargo ésta aln no se encuentra estipulada.
Por lo tanto se sugiere que esta teleologia sea una propuesta que pueda ser analizada y

evaluada por la Organizacion.

Misién:

Brindar un excelente servicio y buscar el reconocimiento de una empresa lider en la
distribucién de productos de consumo masivo, fortaleciendo la relacion comercial con
nuestros clientes; brindando calidad en los productos, un servicio personalizado,

estrategias de mercadeo, eficiencia y rentabilidad.

Vision:

En el 2020, Rapiventas del Sur, estara posicionado como la empresa lider en El sur
Occidente del Huila, que comercializa un amplio portafolio de productos de consumos
masivos y populares a nivel regional. Categorizandonos como la primera opcion de
compra y fortaleciendo los canales de distribucion. Aportando al crecimiento sostenible
de la region a través de herramientas de tecnologia y proteccion al medio ambiente

implementadas por el equipo humano de nuestra empresa.

Principios y Valores corporativos
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*Eficiencia: Brindar el mayor beneficio a los clientes, de forma adecuada y oportuna,

buscando siempre ser la mejor opcién del mercado.

*Servicio de Calidad: el servicio al cliente como principal virtud de la empresa,

buscando impactar positivamente en la atencion para ofrecer calidad al consumidor.

*Responsabilidad: Que el cliente cuente con la certeza que su pedido 0 su compra se
realizara de la manera mas efectiva posible, en los tiempos pactados y con la mejor

atencion posible.

*Compromiso: Actuar con sentido de responsabilidad social y contribucion a la region.

*Trabajo en Equipo: La labor diaria en equipo hace que los trabajadores se fortalezcan

y den su mejor fuerza para llevar a cabo todas las actividades y prestar el mejor servicio

*Bienestar Social: La empresa como actor de la economia en la sociedad, es generadora

de empleo, da solucion a las necesidades de sus consumidores y aporta al mejoramiento

de las condiciones sociales de la comunidad.
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4. Descripcion del problema

Rapiventas del Sur en su proceso de distribucion de productos, emplea de 1 a 2 dias para entrar
pedidos en el casco urbano y 2 dias en el sector rural. De acuerdo a un estudio interno de
pedidos y facturacion durante el mes de Julio de 2017, da cuenta que de 1.318 facturas un 30%
(395 facturas) de éstas ventas no se pueden llevar a cabo por falta de producto, en un 4% (57
facturas) fue necesario cambiar el codigo de producto y en un 2% (30 facturas) se despacha la
mercancia incompleta, generando inconformidad al cliente. Otra situacion que se presenta es la
dificultad en el momento en que se modifican los precios, para los vendedores que se encuentran
en poblaciones, es mas complejo tener la informacion actualizada por motivos de comunicacion,

(senal telefonica) esto se debe a la zona que se esta visitando.

En esencia, la situacion problematica es no contar con las existencias reales en el momento de
realizar la venta a nuestros clientes. Esta necesidad surge con el fin de mejorar la atencion al
cliente en el servicio de toma de pedido y veracidad de los mismos, brindandole una efectividad
en las existencias de nuestros inventarios en bodega y un precio actualizado de los productos a
ofrecer.

Existe en el mercado una solucién informatica llamada “Movil Doors”, facturacion en linea,
siendo esta opcion informatica una herramienta que permite a los vendedores, realizar su pedido
y facturacion de manera instantanea, en linea y en tiempo real, actualmente este sistema se
utiliza con celulares de gama media que existen en el mercado, con una confiabilidad del 99% de
servicio prestado, por este motivo el alcance a que se quiere llegar con este trabajo son los

siguientes aspectos:
15



e Mejorar tiempos de entrega, las cantidades y referencias solicitadas por el cliente.

e Disminuir el riesgo de manejo de efectivo, como resultado de los abonos a cartera de los

clientes en las veredas.
e Mantener en tiempo real el inventario, la lista de precios y la cartera, ofreciendo una

informacidon mas acertada en los tiempos a la administracion.

La gerencia desea tener herramientas de analisis para tomar esta decision y para ello necesita
llevar a cabo un estudio de viabilidad financiera que incluye:

e Menores costos por telefonia de voz, faxes, escaneres, encomiendas, etc.

e Mejores tiempos de Facturacion y todos los procesos logisticos en el centro de la

distribucion.

e Mejora en las labores de auditoria Interna.

e Analisis detallado de las tareas del vendedor en linea.
También existen en el mercado otras opciones informaticas susceptibles de ser comparadas y
evaluadas frente a la opcion “Movil Doors”, de tal forma se logre llegar a una solucion para la

empresa Rapiventas del Sur.
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5. Objetivos

5.1.  Objetivo general

Establecer la viabilidad financiera en la implementacion del aplicativo “Movil Doors” en la

empresa Rapiventas del sur.

5.2.  Objetivos especificos

e Determinar el nivel de satisfaccion por el servicio ofrecido en la toma de pedidos.

e Establecer la oferta de soluciones informéticas (software y Hardware) de acuerdo al
tamafo del negocio.

e Cuantificar el monto de las inversiones requeridas y la vida util.

e Elaborar y proyectar los EF incluido el flujo de caja en un horizonte de 5 afios.

e Determinar los indicadores TIR y VPN.

17



6. Marco teodrico

6.1. Informe de experiencias

En la actualidad el software de facturacion con uso de dispositivos méviles ha tenido una buena
acogida en el mercado regional. Tal es el caso de la Distribuidora Aldana & Cia S en C, de la
ciudad de Neiva, que desde hace 3 afios, viene apoyando su operacion con el aplicativo “MOVIL
DOORS?”. Esta organizacion ha permitido expresar su experiencia en el uso del mismo. Ver

anexo “Entrevista a Distribuciones Aldana & Cia S en C”.

A partir de la entrevista realizada el 28 de Agosto de 2017, al sefior Andrés Santos Auxiliar
Comercial de Distribuciones Aldana & CIA. S. EN C, donde manejan el sistema movil de
ventas “Movil Doors”, quien explico los beneficios y facilidades para el desarrollo de ventas

en esta empresa. (Ver anexo Entrevista).
Los resultados que expresa el sefior Santos, indican que:

1. Consideran gue se encuentran a la vanguardia en el uso de herramientas tecnologicas
(software y hardware); a nivel local a la par junto a la competencia y nivel nacional o
mundial se ubican un paso atras.

2. Fue necesario elaborar un estudio de mercado y analisis de costos y beneficios actuales:

e Toma pedidos fisicos, esto implica ahorro en costos de papeleria, servicio de mensajeria,
servicio de fax, servicio de correo electronico, entre otros para él envié de los pedidos por

vendedores en poblaciones lejanas.
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e Menor lapso de tiempo que tardan en llegar los pedidos a la distribuidora para continuar
con el proceso de facturacion y despacho de la mercancia. Aumenta considerablemente
el rendimiento en cuanto a la efectividad de la labor del vendedor, los tiempos de entrega
y la logistica en la bodega.

e Informacion actualizada de precios, inventarios, entre otros para el vendedor.

e En el esquema propuesto se tuvo en cuenta el costo del tipo de servicio contratado, la
implementacion, los dispositivos méviles, la capacitacion de los usuarios, servicio de
telefonia movil “Datos”. Adicional se tuvo en cuenta los siguientes aspectos en cuanto a
la aplicacion: Facilidad de uso de la aplicacion, Rendimiento de la aplicacion en el

entorno operacional, Funciones que ofrece, La estabilidad.

4. Consideran que su fuerza ventas ha tenido un desarrollo positivo con esta implementacion ya
que cuentan con la informacion a la mano para sus negociaciones ademas de acelerar y facilitar

los procesos de toma de pedidos, logistica y despachos.

5. Consideran que los beneficios obtenidos en relacion a los costos generados por esta
implementacidn se encuentran en un equilibrio que no permite inconvenientes en la parte
financiera de la Empresa. Ademas que la calidad del servicio posventa es "Bueno”, de 10

le daria un 8, es una aplicacion muy estable, tiene buen rendimiento, funciones

Basicas necesarias y un facil manejo. Podria ser excelente pero le falta mejoras en su disefio y

mas funciones que también son necesarias
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6.2.  Estudios de investigacion en aplicativos moviles

En el mercado de tecnologias se encuentran los siguientes aplicativos moviles que apoya

el &rea de ventas como son:

Tabla No. 1. Aplicativos mdviles de ventas

APLICATIVO EMPRESA
ACTIVITY 2016 ALTIPAL SA
SYSCAFE VENDEDOR DISTRIMARIO
ATENDER REPRESENTACIONES LASTRA
MUPQ QUALA
PI MOVIL DISTRIB. SURTI LIMA SAS Y TROPI HUILA SAS
R-SALES MULTIVENTAS
MOVIL DOORS DISTRIBUIDORA ALDANA
INSITU SALES JOHN RESTREPO AY CIA SA

Fuente: Elaboracion propia a partir de encuestas.
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7. Disefio Metodolégico

7.1.  Tipo de Investigacion
El tipo de investigacion que se llevara a cabo es de tipo exploratorio aplicado, ya que se
desea encontrar si es viable financieramente para la empresa Rapiventas del Sur,
implementar la utilizacién de un software especializado en mejorar el proceso de ventas,
enfocandose en la realizacion de pedidos, como funcion primordial.
La metodologia a desarrollar estara basada en un analisis estadistico de datos reales,
tomados de la aplicacion de encuestas dirigidas a una poblacion en especial. Esta se
encontrara divida en clientes, empleados y competencia directa, quienes son los que
ayudaran a definir la necesidad real, si existe, de implementar un software para la
realizacion de pedidos de forma virtual.
Se realizara una observacion y andlisis de la informacidn obtenida mediante los
instrumentos de investigacion (encuestas), para poder proyectar una conclusion que lleve

a identificar las necesidades del mercado de la empresa Rapiventas del Sur.

7.2.  Poblacion
La poblacion objetivo esta representada por 700 clientes, 500 clientes en la zona de
poblaciones y 200 en el casco urbano. Por otro lado se consideran otras dos poblaciones:
10 empleados y 9 competidores dentro del municipio de La Plata, Huila y sus
poblaciones aledafias, que para efectos de la muestra fueron tomadas al 100% de esta

poblacion.
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7.3.

Muestra

Para la muestra de este tipo de investigacion, se calculd con base en el tamafio de la

poblacién finita de 700 clientes, con un nivel de confianza de 85%, un error maximo

admisible del 15% vy se utilizo la siguiente formula:

Tabla No. 2. Calculo de la muestra

\ - N Z?xp xq
(N-1)E?+Z2X p x
Datos Datos?

N |= Numero de la poblacion 200

Z |= |nivel de confianza al 85% 1,44 2,0736
E |= |error maximo admisible 0,15 0,0225
P |= |Probabilidad de éxito 50%

Q |= |Probabilidad de fracaso 50%

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.

Por lo tanto el nimero de encuestas a aplicar es:

700*1,65x0,5x0,5
= = 22,3 encuestas

(70-1) *0,0225+165 *0,5*0,5

Dado que estas encuestas a aplicar representan el 3.2% de la poblacion, se decidio
ampliar el espectro a un 4% de la poblacion y finalmente se aplicaron 28 encuestas a
igual namero de clientes, 10 encuestas para los clientes de las zonas rurales o aledafias al
municipio de La Plata y 18 encuestas para los clientes de la zona urbana (dentro del

Municipio de La Plata).
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Tabla No. 3. Encuestas a realizar

GRUPO POBLACION MUESTRA
EMPLEADOS 10 10
CLIENTES 700 28
COMPETENCIA (OTRAS DISTRIBUIDORAS) 9 9
TOTAL ENCUESTAS A APLICAR 47

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.

7.4.  Fuentes de informacion

7.4.1. Primarias
La fuente de informacion primaria que se maneja como instrumento es la encuesta. Se aplica al
personal involucrado directamente con el area administrativa, operativa de ventas y la
competencia de la Empresa Rapiventas del Sur. Como resultado de esta encuesta se busca
conocer las necesidades de los clientes y las exigencias del mercado, en el aspecto econémico y

tecnoldgico.

Otra fuente primaria de informacidn que se utiliza es el instrumento de la entrevista, a La
Distribuidora Aldana & Cia S en C., donde un funcionario comparte la experiencia que lleva la

empresa con el uso de la herramienta tecnoldgica de ventas “Movil Doors”

7.4.2. Secundarias
La fuente secundaria que se utiliza es la informacién suministrada en la web como videos,

publicaciones de dispositivos moviles de ventas.

También se hace uso de libros e-book que contextualizan la informacion técnica del trabajo.
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7.5.  Técnicas de recoleccion de informacion
El instrumento aplicado para recopilar informacion en este trabajo es la encuesta. Se aplican tres
tipos de encuestas ha escenarios como: personal y clientes de Rapiventas del Sur y a la
competencia (proveedores). Esta encuesta se presenta de forma escrita y tiene una escala de
valoracion numérica, donde facilitaré el analisis de los datos y se tendra conocimiento de las
necesidades y aceptacion de los clientes en la implementacién de aplicativos mdviles en ventas.

De esta manera se tiene como objetivo determinar la viabilidad de esta herramienta tecnoldgica.
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8. Resultados obtenidos

8.1.  Analisis de las propuestas informaticas

Como resultado de esta investigacion, se encontraron en el mercado dos herramientas

tecnoldgicas (Software de ventas) que daran solucidn al problema planteado.

Tabla No. 4. Descripcion de aplicativos

Nombre Requerimientos Hardware y Software

Aplicativo

Principales Opciones de
Capturay Reportes

Mévil Doors Software:*S.0 Android 4.1 d. moviles.
*Sistema operativo Windows para PC.

*Direcciones IP fijas.

Hardware: *Equipos Smartphone o tabletas
(Android 4.1 o superior).

*Pantallas de 5

*Procesador minimo de 800 Mhz

*Bluetooth 3.1 minimo.

* Debe contar con sistema GPS.

*Mediante GPS, ver el lugar
donde vendedores registran
pedidos.

*Historial pedidos por vendedor.
*Reporte productos mas vendidos.
*Reporte vendedores que mas

recaudan.

Génesis *Coincide en los requerimientos del aplicativo

Movil Doors.

*Reporte de inventarios (Stocks
disponible).

*Generacion de actividades por
vendedor.

*Estadistica de ventas por

producto.

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.
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8.1.1. Propuesta Mévil Doors

Tabla No. 5. Descripcion propuesta Movil Doors

Aplicativo Movil Doors

Principales caracteristicas

Requerimientos

*Menores costos telefonia de voz,

escaneres, encomiendas, etc.

*Descarga automatica productos del inventario.

*Mejora tiempo facturacion

logisticos en centro de distribucion o ‘CEDIS’.
*Mejora la labores de auditoria interna.

*Analisis detallado tareas vendedor en linea.

*Permite supervisores proactivos y no reactivos

en decisiones.

faxes,

y  procesos

Requerimientos de software:
Dispositivos moviles, uso de teléfonos
inteligentes o tabletas con sistema operacional

Android 4.1 o superior. Plataforma Web.

*Computador con sistema operativo Windows.
*Capacidad de conexidn a internet
*Buscadores Google Chrome, Mozilla,
Explorer, otros.

*Sistema operativo Android 4.1 o superior

(para los teléfonos inteligentes).

Requerimientos de hardware:
Todos los dispositivos Android con las

siguientes caracteristicas:

*Pantalla minima de 5 pulgadas

*Procesador minimo de 800MHZ o superior
*Memoria interna minima 512 MB o superior
*Conexion Wi-fi 802.11

*Bluetooth 3.1 — (Impresion Ordenes, reportes,
facturas — Impresoras Bluetooth)

*GPS — (Registro de coordenadas en ordenes,
ubicacion de usuarios, geo referenciacion de
clientes)

*Comunicacion GPRS/EDGE/3G/4G/HSPA+.

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.
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Caracteristicas Aplicacion Movil para el vendedor:

e Vender

El vendedor puede buscar un cliente, ya sea por su nimero de cédula o nombre. El
sistema le permite al vendedor actualizar algunos datos del cliente, como cédula, nombre,
nombre del negocio, direccion, teléfono, correo y fecha de nacimiento.

e Pagar saldo

Permite pagar saldo a una o varias facturas de manera simultanea, dandole la oportunidad
al vendedor de escribir el valor a pagar, el nimero de la factura, un descuento si es
necesario, el tipo de pago realizado (efectivo, cheque o consignacion) y un namero de
recibo de caja provisional.

e Realizar pedido

Este modulo le permite al vendedor crear un carrito de compras con todos los productos
que el cliente le esté pidiendo. Cada producto tiene algunos datos relacionados, como la
cantidad, el precio de lista, y un descuento en caso de ser necesario.

Antes de registrar los productos agregados al carrito de compras, el vendedor puede ver
el valor total del pedido, asi como el precio por cada uno de los items agregados. De igual
forma, podra realizar un descuento a nivel de pedido, registrar plazo, tipo de pago y
observaciones. La posicion geografica del sitio desde donde esté registrando el pedido
también es almacenada.

e Inventario actual del cliente

Si es necesario, el vendedor puede registrar el inventario actual del cliente, radicando asi
las cantidades de cada producto gue tiene en su establecimiento.
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e Agregar prospecto
Este mddulo tiene la funcionalidad de registrar aquellos clientes potenciales que ain no
pertenecen al sistema. Es asi como pueden radicar los datos mas relevantes del mismo,
como nombre del negocio, nombre del cliente, direccion, tipo de negocio y
observaciones, al igual que su posicion geogréfica.
e Devoluciones
A través de esta opcion, el vendedor registra cada uno de los productos que el cliente
devolverd, junto con el motivo y un detalle mas preciso acerca del por qué se hace.
e Ver cuantia
El modulo de ver cuantia le permite al vendedor saber cuanto ha recaudado en el dia,
discriminando este valor por el medio de pago usado: Efectivo, Consignacion y Cheque.
e Agenda de eventos
A traves del mdédulo de registro de eventos, el vendedor puede llevar una bitacora que le
permite recordar facilmente qué eventos importantes hay durante la semana siguiente.
Cada uno de estos eventos es agregado ingresando la fecha del suceso, y una descripcion
de lo que ocurrird.

Caracteristicas aplicacion Web para el coordinador de ventas:

Este software permitird ver a través de la cartografia de Google Maps, la posicion GPS desde

donde se envia cada pedido, y las siguientes caracteristicas:

e Ver ultimo lugar desde donde los vendedores registraron un pedido en tiempo real.

e Ver el historial de los pedidos que registran los vendedores en un rango de fechas.
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e Ver la estadistica de cuéles son los productos méas vendidos y cuéles son los vendedores

que mas recaudan, por rango de fechas.

Grafico No. 1. Supervision de Vendedores Grafico No. 2. Productos Mas Vendidos
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Fuente: Propuesta aplicativo “Movil Doors”.

8.1.2. Propuesta Génesis
“Génesis es una solucién de software especializado en la gestiébn administrativa, operativa,

financiera de las organizaciones. Su disefio cuidadoso y confiable apoya cabalmente todos los
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procesos inherentes a las areas de contabilidad, inventarios, facturacion, cartera y proveedores,

nomina, presupuesto y activos fijos.”

Tabla No. 6. Descripcion propuesta Génesis

Aplicativo Génesis

Principales caracteristicas

Requerimientos

*Seguridad: Administracidn de claves, manejo de
roles y permisos, control de usuarios y registros de
auditoria.

*Teclas de acceso rapido: Permiten disminuir el uso
del mouse.

*Botones de acceso rapido: Cada usuario puede
crear botones de acceso rapido.

*Personalizacién de interfaz: Cada usuario puede
seleccionar entre un banco de plantillas la que mas se
ajuste a sus gustos.

*Integridad de la informacién: No se necesita la
doble digitacion. El sistema integra todos sus
madulos.

*Exportacion: Todo el aplicativo permite la
exportacion de datos en formatos PDF, Excel, Word,
HTML y texto plano.

*Generador de Reportes: Cuenta con generador de
reportes que permite la creacion de nuevos reportes o
modificacion de los existentes.

*Actualizaciones Automaticas: servidor de
actualizaciones que de forma automatica actualiza el
sistema.

*Auditoria: Registra las actividades realizada en el
sistema de forma detallada.

*Ayudas: portal Web con manuales y videos que

pueden ser consultados de manera gratuita.

Requerimientos de software:
Dispositivos moéviles, uso de teléfonos
inteligentes o tabletas con sistema operacional

Android 4.1 o superior. Plataforma Web.

*Computador con sistema operativo Windows.
*Capacidad de conexion a internet

*Buscadores Google Chrome, Mozilla, Explorer,
otros.

*Sistema operativo Android 4.1 o superior (para

los teléfonos inteligentes).

Requerimientos de hardware:
Todos los dispositivos Android tipo Smartphone

y/o tabletas con las siguientes caracteristicas:

*Pantalla minima de 5 pulgadas

*Procesador minimo de 800MHZ o superior
*Memoria interna minima 512 MB o superior
*Conexion Wi-fi 802.11

*Bluetooth 3.1 — (Impresion Ordenes, reportes,
facturas — Impresoras Bluetooth)

*GPS — (Registro de coordenadas en ordenes,
ubicacién de usuarios, geo referenciacion de
clientes)

*Comunicacion GPRS/EDGE/3G/4G/HSPA+.

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.
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8.1.3. Inversion de las propuestas informaticas

Tabla No. 7. Inversion en aplicativos mdviles

Adquisicion de licencia de Software

[tem Descripcion Valor Unitario
Movil Doors Génesis

1 Adquisicion de licencia,
Instalacion y Capacitacion, $ 3.570.000 $ 3.200.000
interface.

2 Soporte Técnico — Anual por
cada Mévil (segundo aiio) 1 - 4 $ 192.000 $ 400.000
moviles

3 Compra de cuatro dispositivos $ 1.200.000 $1.200.000
moviles

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.

Nota: Los pagos mensuales o anuales son anticipados 100%. La forma de pago por

licenciamiento es 50% anticipo y 50% contra entrega. Los costos son los mismos para cualquier

dispositivo movil tabletas o celulares.

Con la implementacion de uno de estos aplicativos, se busca generar el mayor beneficio para la
empresa, como mejorar considerablemente sus ingresos por ventas y otorgar a la vez el mejor

servicio al cliente que sea posible. Para la evaluacion de estas propuestas se hace indispensable

realizar un estudio de viabilidad financiera, que propone la proyeccion de Estados Financieros y

flujos de efectivo, que permitan establecer que software es el que mejor le va a contribuir a la

empresa a lograr sus expectativas. Determinando asi, que costo anual o mensual le generaria a la

organizacion y que beneficios econémicos le empezarian a generar en su flujo de caja, poner en

marcha un programa enfocado en la optimizacion de las ventas.

31



8.2. Estudio de mercado

“El modelo de competencia de cinco fuerzas, la herramienta mas poderosa y de mayor uso
para diagnosticar de manera sistematica las principales presiones competitivas en un mercado
y evaluar la fortaleza e importancia de cada una. Este modelo sostiene que las fuerzas
competitivas que afectan la rentabilidad de la industria trasciende la rivalidad entre
competidores. Las cinco fuerzas competitivas incluyen: 1) la competencia de vendedores
rivales, 2) La Competencia de nuevos participantes a la industria, 3) la competencia de los
productores de productos sustitutos, 4) el poder de negociacion de los proveedores y 5) el
poder de negociacion de los clientes.” (Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland 111, 2012,
pag. 54)

“Libro Administracion Estratégica 18 edicion, Capitulo 3. Evaluacion del ambiente externo de

una compariia, pag. 54”.

En conjunto con las 5 fuerzas de competitivas y el analisis por medio de la técnica de la Matriz
Dofa, facilita evaluar la empresa bajo qué condiciones esta en el mercado, con sus clientes,
competidores y grupo de trabajo. Para ello se proponen estrategias que busca mejorar su capital
de trabajo y obtener un mejor rendimiento del mismo para sus inversionistas.

“El elemento esencial al evaluar la situacién general de una empresa es examinar sus recursos y
sus capacidades competitivas. El analisis DOFA, es llamada asi, porque se trata de las fortalezas
y debilidades de los recursos de una empresa, asi como sus oportunidades y amenazas externas.”

(Thompson, Peteraf, Gamble, & Strickland 111, 2012, pag. 100)

32



“libro Administracion Estratégica 18 edicion, Capitulo 4. Evaluar los recursos, capacidades y
competitividad de una empresa pag. 100"

De forma maés detallada y con la informacion ya suministrada el grupo de trabajo presenta el
siguiente analisis de sistema de evaluacién de mercado con la Matriz Dofa:

Rapiventas del Sur, tiene una gran ventaja en el mercado por ser una Distribuidora local, esto
hace que gran parte del mercado reconozca la empresa por su servicio y resalta su canal de
distribucion Tienda a Tienda (TAT), con el apoyo de su proveedor y marca lider Grupo Familia.
Se ha logrado impactar en el Sur Occidente del Huila y Oriente Caucano.

El cliente es el motor de la actividad desarrollada, por esta razon se busca estar a la vanguardia
de la tecnologia y las nuevas formas de desarrollar sus operaciones comerciales y mejorar el
planeamiento financiero y tributario. Para ello se analiza la propuesta de implementar un sistema
de ventas moviles que agiliza los procesos de logistica y facturacion para el despacho de pedido,
brindando una mayor eficiencia en la ejecucion de los inventarios y mejorando la administracion
del capital de trabajo. Junto a este estudio se analiza que se debe seguir impactando el mercado
con productos innovadores y manejar buenas politicas de cartera, inventarios y proveedores.

(Ver anexos. Rapiventas del Sur. Matriz DOFA.)

En conclusion, se puede observar como ventaja competitiva, ser una distribuidora local, porque
facilita los tiempos de entrega reflejando el nivel de satisfaccidn; ademas se brinda un manejo de
crédito y la atencion al cliente es positiva. Y como ellos son la razén comercial de Rapiventas
del Sur, se analiza el mercado y se busca implementar estrategias gerenciales como tecnologias

para mejorar el servicio a los clientes.
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8.3.  Aplicacion de encuestas y analisis de resultados

El andlisis que se puede realizar al tener los resultados del instrumento aplicado “Encuestas”
aplicada a 28 clientes, 13 administrativos y 13 competidores de Rapiventas del Sur se puede

concluir de la siguiente manera:

e Clientes:

Los clientes de la empresa Rapiventas del Sur, tienen un alto grado de aceptacién frente al uso de
aplicativos moviles para los procesos de ventas con un 57% (16 clientes) de clientes que
manifiestan que estos aplicativos serian una excelente opcion, mientras que el 39% (11 clientes)
lo consideran bueno. Este grupo del entorno econémico, se concentra como el mas importante
para determinar la aceptacion del uso de nuevas tecnologias. Teniendo en cuenta que la empresa
ya cuenta con excelentes indices de servicio frente a la competencia, el uso de aplicativos
moviles le podria generar un agregado. La importancia la determina, que son los propios clientes
los que generan a la empresa el retorno de la inversion. Gracias a este grupo, el uso de un
aplicativo movil en la realizacion de los pedidos, se podria volver fundamental y de gran ayuda

para concretar de manera eficaz todas las ventas en la empresa.

Vease grafico No.5. Analisis clientes.
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Grafico No. 5. Andlisis clientes

ENOS/NOR mMALO

68%

43%

11%

CLIENTES

REGULAR mBUENO m EXCELENTE

68%

0%0%0%

0%0% 0%0%0%
EL APORTE O EL SERVICIO DE
MEJORA EN VENTAS FRENTE A
VENTAS ES: LA COMPETENCIA

ES:

ACEPTACION DE
APLICATIVOS ES:

EL TIEMPO DE EL SERVICIO Y
REALIZACION DE CONFIABILIDAD DE
PEDIDO ES: LOS PEDIDOS ES:

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.

e Empleados:

En el area del recurso humano la implementacion de este aplicativo mavil, tiene una respuesta
positiva, es decir el 70% (7 empleados) lo consideran bueno y un 30% consideran excelente el

beneficio hacia las ventas y facturacion, la mejorar en los procesos operativos en tiempo y

asertividad en la informacion de la empresa, de esta manera se otorgaria a terceros de una forma

actualizada y veraz. Los empleados en la empresa, estan constituidos como el segundo grupo de

importancia en la viabilidad de la implementacion de este nuevo aplicativo, puesto que para

ellos, de acuerdo a su area de trabajo, sea operativa, administrativa, etc. De gran manera estarian

siendo beneficiados por la optimizacidn de los procesos que le generaria el uso de herramientas

tecnoldgicas para el desarrollo de sus funciones en cada uno de los puestos de trabajo.

Vease grafico No. 6. Analisis empleados.
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Grafico No. 6. Analisis empleados

EMPLEADOS

ENOS/NOR mMALO REGULAR mBUENO m EXCELENTE
70% 70%

50% 50%

30% 30%

0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

EL BENEFICIO QUE LE EL NIVEL DE EL BENEFICIO QUE LE EL BENEFICIO QUE LE
PUEDE APORTAR ES: ACEPTACION DE LOS PUEDE APORTAR EN PUEDE APORTAREN SU
CLIENTES PUEDE SER: CARTERA E INVENTARIO  PUESTO DE TRABAJO ES:
ES:

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.

e Competencia:

Segun el resultado obtenido de las encuestas aplicadas a la competencia se puede observar , que
el nivel de aceptacion de los clientes en la implementacion de tecnologias que ayuden a prestar
un mejor serivicio es del 75% (10 competidores) calificandolo como bueno, y un 15% (2
competidores) refleja que el aporte que brinda a logistica es excelente, ya que las operaciones
son en menor tiempo y mucho mas organizadas. Por esta razon el analisis de los recursos
utilizados por la competencia para el desarrollo de los procesos en la empresa, permite que se
lleven a cabo las actividades a la vanguardia y que no se puedan presentar situaciones de

desventaje frente a las compafiias que constituyen la competencia de mercado.

Vease grafico No. 7. Analisis competencia.
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Grafico No. 7. Analisis competencia

COMPETENCIA

75%
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DEL APLICATIVO ES:

EL NIVEL DE SU
SISTEMA EN
CUANTO A
SERVICIO ES:

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.

En conclusién se puede determinar que el nivel de aceptacion en la implementacion de

dispositivos moviles en el area de ventas es positivo. Por parte de los clientes y el area

administrativa ayuda a tener una efectividad y agilidad en los procesos operativos de ventas y se

puede ofrecer un servicio oportuno.

37



9. Estudio Financiero

9.1. Horizonte de Tiempo
El estudio financiero con un horizonte de andlisis de 5 afios, revela como factible una inversion
de M$5 en la licencia e implementacion del aplicativo “Movil Doors” (software) asi como los
computadores y equipos méviles (Hardware), la cual tiene la capacidad técnica de resolver los
problemas de eficiencia, empezando por el alto indice de tiempo en la entrega de pedidos. (Ver

anexo: Proyeccion Flujo de Caja 2016 - 2022)

9.2.  Proyeccion Estados Financieros
Por ser una empresa en marcha, se considera como inversion total el patrimonio de la empresa
situado en $457 millones, se proyectan para el primer afio de analisis de proyeccion (2017),
ingresos por M$3.945, costos y gastos por M$3.828 y utilidad antes de impuestos por M$199;
con tendencias crecientes en todo el horizonte de tiempo. (Ver Anexo Proyecciones Estado de

Resultados 2016-2022 y Proyecciones Estado de Situacion Financiera 2016 a 2022).

9.3.  Proyeccion Indicadores Financieros
En cuanto a la liquidez, se proyecta una razén corriente de $1,85 para el afio (2016) que llega
hasta un $2,01en el afio (2022), lo que demuestra que la empresa Rapiventas del Sur mejorara
sus niveles de liquidez para poder atender sus deudas u obligaciones de corto plazo, por

ejemplo sus obligaciones bancarias o con las que pueda tener con sus proveedores.
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Por el lado del endeudamiento, con porcentajes que van desde el 43% en el primer afio (2016) y
caen hasta el 42% en 2022. Esto demuestra que se disminuye un punto porcentual el nivel de
endeudamiento con terceros (Obligaciones con bancos en primer lugar) del cual pueda depender

la empresa para el desarrollo de su actividad comercial.

Desde el punto de vista de la gestion sera posible sostener y mejorar los dias de inventarios que
para la proyeccidn se ubican en 25 dias y el de cartera en 24 dias. Esto genera un nivel 6ptimo
para el desarrollo diario de la actividad empresarial, puesto que segln se observan los inventarios
de la empresa tardan menos de un mes en ser vendidos y el recaudo de cartera muestra
claramente que en ese mismo tiempo se estan recuperando las cuentas por cobrar, por lo tanto

siempre existira efectivo para reinvertir.

Los margenes proyectados se mantienen, para el caso de margen operacional empezando en el
5,2% (2017) hasta llegar el 5,4% en 2022. En margen neto empezando en 3,3% (2017) y
finalizando en 3,5% (2022). Lo que refiere que la empresa mantendra sus niveles de rentabilidad
sobre ventas y esto le permitira poder atender tanto sus gastos operacionales como sus costos
gracias a la tendencia al crecimiento en ventas segun proyeccién. (Ver Indicadores Financieros

Proyectados 2016-2022)

9.4.  Valor presente Neto (VPN) y Tasas Interna de Retorno

Se estima para el proyecto un VPN de M$130,9 positivo y una TIR del 32% mayor a la tasa de

oportunidad del inversionista situado en el 21%.
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Tabla No. 8. Flujo de caja bruto operativo

En millones $ 2.017 |2.018 |[2.019 |2.020 |2.021 |2.022
Flujo Caja Bruto Operativo 4571207 |155 165 176 |187 199
TIR 32%

TASA DE OPORTUNIDAD 21%
VPN $130,9

Fuente: Realizada por el equipo de trabajo.

Por otro lado, en toda la vida util del proyecto cuenta con un ROA (rendimiento del activo) para
el afo 2017 de 26,9% mayor al CK (costo de capital) con un 13,3%. Asi mismo un ROE
(Rendimiento del patrimonio) de 29,3% mayor al TMRR (tasa minima del inversionista) del
21%. En este caso el ROE es mayor que el ROA debido al apalancamiento de la deuda, para un
mejor analisis se debe tener en cuenta el ROA, indica el retorno de la inversion evaluando la
gestion de los activos y por ende el excelente manejo del capital de trabajo, generando

beneficios futuros. (Ver Tabla Anexo Indicadores).

Por lo citado anteriormente se considera que el proyecto es factible desde el punto de vista

técnico y financieramente viable.

“Los recursos y capacidades de una empresa son los bloques fundamentales de su estrategia
competitiva; al planear la estrategia, es esencial que los administradores sean capaces de
reconocer un recurso o una capacidad organizacional por lo que es, y saber como aprovechar
todo el conjunto de recursos y capacidades de la empresa.” (Thompson, Peteraf, Gamble, &

Strickland 111, 2012, pag. 95)
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Administracion Estrategia 18 Edi. Thompson, Cap. 4, Evaluar los recursos, capacidades y

competitividad de un empresa. Pag 95”.

Rapiventas del Sur cuenta con recursos tangibles como: fisicos (propiedad planta y equipo),
financieros (buen manejo de caja quedando como saldo en el afio 2016, $49.138.309),
tecnoldgicos (software contable y de ventas). Como recursos intangibles; el talento humano la
calidad de servicio que presta a la comunidad. De acuerdo a los recursos mas relevantes
anteriormente mencionados se puede concluir que al tener la capacidad de manejar bien estos
recursos se obtiene como resultado un incremento de valor para la empresa, buscando siempre la
satisfaccion del cliente y a la vanguardia de la tecnologia. Ademas se debe tener una evaluacion

constante al comportamiento de la competencia frente al mercado que se esta penetrando.
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10. Conclusiones

Rapiventas del Sur cuenta con un canal de distribucién Tienda a Tienda (TAT), que desde hace
12 afios presta este servicio al Sur Occidente del Huila y Oriente Caucano. Llevando a estas
zonas productos de marcas reconocidas como Grupo Familia, Azul k, Tecnoquimicas, Quala,
entre otros. Ademas cuenta con un area administrativa y operativo de ventas.

De acuerdo a un analisis realizado en Julio de 2017 al proceso de ventas (pedidos y facturacion),
se puede observar que con una muestra de 1318 facturas, arroja que el 30% (395 facturas) se
encuentran con la deficiencia en la existencia de productos como el mayor problema localizado
en la realizacion de pedidos al no contar con informacion actualizada. De acuerdo a la situacion
planteada anteriormente se realiza el trabajo de analizar la parte externa e interna de la empresa,
y se puede observar que para mitigar este riesgo operativo se ve la necesidad de implementar un
software de ventas.

De esta manera se evalta el mercado de tecnologias, encontrando dos propuestas de software
para analizar como son: Génesis y Movil Doors. Donde se opta por tomar el aplicativo Movil
Doors por el bagaje que ya tiene en empresas de la Region como, Distribuciones Aldana & CIA
S en C y por el robusto manejo de la informacion.

La técnica que se analiza para este trabajo, es la matriz Dofa. Se realiza una entrevista al sefior
Andrés Santos Auxiliar Comercial de Distribuciones Aldana & Cia S en C, donde comparte la
experiencia vivida con el Aplicativo Movil Doors que ha sido positivo operativamente y
administrativamente; ademas se aplican encuesta a las grupos comprometidos con la operacion
como son area administrativa, clientes y competencia. Con el objetivo de medir la necesidad y
evaluar el grado de satisfaccion por parte de la competencia que ya ha implementado este tipo de
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tecnologias en las empresas, arrojando que un 75% del servicio prestado es bueno y mejora el

proceso de logistica en un 67%.

El aplicativo Movil Doors Tiene un costo de M$5 y con una vida Gtil de 3 afios, es importante
aclarar que al hablar de tecnologia, no es relevante la vida util por ser un sistema virtual y esta
sujeto a la vanguardia de la tecnologia se debe acoger a las actualizaciones pertinentes que el

medio propicie y a las necesidades del cliente.

Con respecto al estudio financiero proyectado, Rapiventas del sur operativa y financieramente es
un negocio en marcha, de esta manera se analizan los siguientes datos; para el afio 2017, cuenta
con unos ingresos de M$3.945, costos y gastos de M$3.828, una utilidad antes de impuestos de
M$199 y una inversion total del patrimonio por $457 millones, lo anteriormente mencionado,
muestra un horizonte creciente para la empresa. (Ver Anexo Proyecciones Estado de Resultados

2016-2022 y Proyecciones Estado de Situacion Financiera 2016 a 2022).

Cuanto a liquidez, se proyecta una razon corriente de $2,00 para el afio (2017) que llega hasta un
$2,01 en el afio (2022), mostrando una linea creciente para atender la deuda y obligaciones a

corto plazo, como obligaciones bancarias o proveedores.

Desde el punto de vista de gestion es posible sostener y mejorar los dias de inventarios que para
proyeccidn se ubican en 25 dias y cartera en 24 dias. Esto genera un nivel 6ptimo para el

desarrollo de la actividad empresarial, puesto que los inventarios tardan menos de un mes en ser
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vendidos y el recaudo de cartera muestra claramente que se emplea el mismo tiempo

recuperando la cuentas por cobrar, de esta manera siempre existira efectivo para reinvertir.

Los Margenes Proyectados se mantienen, en el margen operacional empieza en 5,2%(2017)
hasta 5,4% en (2022). En Margen Neto inicia afio (2017) 3,3% Yy finaliza en 3,5% afio (2022).
Esto indica que Rapiventas del Sur mantendra los niveles de rentabilidad sobre ventas y esto le
permitird poder atender tanto sus gastos operacionales como sus costos, gracias a la tendencia
creciente en ventas segun la proyeccidn (ver anexo indicadores financieros), como resultado de
implementar el aplicativo de ventas Mévil Doors, agilizara muchos procesos de logistica y
ventas, dando oportunamente un valor a la empresa en cuanto sus rendimientos operacionales y

financieros.

Analizando la vida util del proyecto cuenta para el afio (2017) con un ROE de 29,3% mayor que
el ROA de 26,9%, esto se debe al apalancamiento de la deuda. EI ROA, indica el retorno de la
inversién evaluando la gestion de los activos y por ende el excelente manejo del capital de

trabajo, generando beneficios futuros. (\Ver anexo proyeccion financiera, indicadores).

Para el proyecto se estima un VPN de M$130,9 positivo y una TIR del 32% mayor a la tasa de
oportunidad del inversionista situado en el 21%. De la cual esta inversion se hace atractiva
puesto que la TIR es superior que la tasa de oportunidad esperada por el inversionista. De
acuerdo a lo anterior se considera que el proyecto es factible desde el punto de vista técnico y

financieramente viable.
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11. Anexos

11.1. Anexo Matriz DOFA Rapiventas del Sur

RAPIVENTAS DEL SUR (MATRIZ DOFA)

Factores Externos
Tabla EFAS

FACTORES INTERNOS
TABLAS IFAS

Oponunidades ©

Canal directo TAT en el municipio de La Plata

Fuerza de ventas capacitados

Solvente operacionalmente Aproximadamente $8.237.463
Ampliacion de portafolio de productos

Crecimiento del mercado Regional

Reformas Tributaria

Competencias de proveedores a bajos precios
Desarrollo de tecnologias mas avanzadas en la web, en linea
Mal estado de las vias para ruta de entrega

Falta de publicidad, plataformas web y redes sociales

Estrategias ofensivas

Agotados de Inventarios

Implementacién de tecnoldgias, Aplicativo movil ventas
Excesiva rotacion de personal en el &rea de empaque
Mejorar las conexiones d red y robustas en la informacion
Uso ineficiente del tiempo en la realizacién de pedidos

Fortalezas : F FO Estrategias disuasivas FA

Principal proveedor local. un 60% en la linea de familia *Priorizar el canal TAT para clientes locales. *Establecer politicas de proveedores claras
Distribucion exclusiva:productos del Grupo familia. *Distribucion exclusiva de nuevas lineas.Productos *Consolidar el desarrollo de publicidad tecnoldgicas, paginas web.
Distribucion directa de azul k, Quala, Tecnoquimicas de calidad y oporotuno *Implementar sistemas optimizando el proceso comercial
Politica crédicticia:50% clientes representativos *Ampliar los canales de distribucion (web y aplicativos moviles)
Entrega mas eficiente que la competencia
Transporte propio

Debilidades : D Estrategias cooperativas DO Estrategias defensivas DA

*Llegar a nuevos mercados con productos innovadores
*Incentivar el personal de empaque y pertenencia empresarial
*Implementar herramientas tecnoldgicas y sostenerse
globalizacion del mercado

*Tener una pleneacion tributaria efectiva.

*Implementacion de aplicativos mdviles, con informacion actualizada
y confiable

*Tener una red robusta con la informacion y el tiempo de repuesta
sea menor

FUENTE: Propuesta por el equipo de trabajo
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11.2. Anexo Formato de encuestas aplicadas

11.2.1. Encuesta Competenciaﬁ__q_

( %,--E‘;; )
UNIVERSIDAD

T:Sﬂ ) SURCOLOMBIANA

ESPECIALIiACION EN GESTION FINANCIERA
INSTRUMENTO PARA MEDIR LA ACEPTACION EN EL USO DE APLICATIVOS
MOVILES EN LOS PROCESOS DE VENTAS.

La presente encuesta tiene como objetivo conocer el nivel de aceptacién en el uso de aplicativos
moviles en el area de ventas por parte de las empresas del departamento del Huila. Es realizada
como insumo para trabajo de investigacion. Agradecemos su colaboracion en el diligenciamiento
de la misma.

La escala de valoracion, es la siguiente (seleccione con una X):

1. No sabe / No responde
2. Malo

3. Regular
4. Bueno

5. Excelente

a. Nombre del aplicativo que maneja:

b. Cargo que desempefia:

c. El aporte o mejora al proceso de venta con el aplicativo movil es:
1. 2. 3. 4. 5.
d. La funcionalidad del aplicativo es:
1. 2. 3. 4. 5.
e. El nivel de aceptacion de los clientes, frente el uso aplicativo mévil es:
1. 2. 3. 4. 5.
f. La mejora aportada a la logistica de la empresa con implementacion del aplicativo movil es:
1. 2. 3. 4. 5.
g. El nivel de su sistema en cuanto a servicio y confiabilidad en los procesos es:

1. 2. 3. 4. 5.
Gracias por su tiempo y opinidn, haciendo del conocimiento la riqueza mas grande del hombre.
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11.2.2. Encuesta empleados
=

y
)

UMNIVERSIDAD

w‘ }:Sl SURCOLOMBIANA

ESPECIALIZACION EN GESTION FINANCIERA
INSTRUMENTO PARA MEDIR LA ACEPTACION EN EL USO DE APLICATIVOS
MOVILES EN LOS PROCESOS DE VENTAS.
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las expectativas del recurso humano de las
empresas Rapiventas del Sur, frente al uso de aplicativos moviles en el area de ventas, si se tiene
en cuenta que en la actualidad la organizacion no dispone de este tipo de tecnologias.
Agradecemos su colaboracion en el diligenciamiento de la misma.

La escala de valoracion, es la siguiente (seleccione con una X):

1. No sabe / No responde
Malo

Regular

Bueno

Excelente

arown

a. Cargo que desempefia:

b. El beneficio que le puede aportar el uso de aplicativos moviles en Ventas y facturacion al
proceso operativo y financiero es:

1. 2. 3. 4. 5.
c. El nivel de aceptacion de los clientes, frente al uso de aplicativos moviles puede ser:
1. 2. 3. 4. 5.

d. El beneficio que le puede aportar el uso de aplicativos mdviles al control sobre el area de
Cartera e inventarios:

1. 2. 3. 4. 5.
e. El beneficio que le puede aportar el uso de aplicativos mdviles en su puesto de trabajo es:
1. 2. 3. 4. 5.

Gracias por su tiempo y opinién, haciendo del conocimiento la riqueza mas grande del hombre.
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11.2.3. Encuesta clientes (w==w)

(7 '-.‘-“-I UNIVERSIDAD
2] SURCOLOMBIANA
ESPECIALIZACION EN GESTION FINANCIERA
INSTRUMENTO PARA MEDIR LA ACEPTACION EN EL USO DE APLICATIVOS
MOVILES EN LOS PROCESOS DE VENTAS.
La presente encuesta tiene como objetivo conocer el nivel de aceptacion en el uso de aplicativos
moviles en el area de ventas por parte de los clientes de la empresa Rapiventas del Sur. Es
realizada como insumo para trabajo de investigacion. Agradecemos su colaboracion en el
diligenciamiento de la misma.

La escala de valoracion, es la siguiente (seleccione con una X):

1. No sabe / No responde
Malo

Regular

Bueno

Excelente

ok~ own

a. Cliente zona: Urbana__ Rural
b. El aporte o mejora al proceso de venta que le puede dar un aplicativo movil es:
1. 2. 3. 4. 5.

c. El servicio de ventas de Rapiventas del Sur con respecto a la competencia es:
1. 2. 3. 4. 5.

d. El grado de aceptabilidad que le puede aportar el uso de dispositivos moviles a la empresa es:
1. 2. 3. 4. 5.

e. La razonabilidad del tiempo de realizacion de pedidos es:
1. 2. 3. 4. 5.

f. EIl servicio y confiabilidad de los pedidos de Rapiventas en la actualidad es:
1. 2. 3. 4. 5.

Gracias por su tiempo y opinidn, haciendo del conocimiento la riqueza mas grande del hombre.
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11.3. Anexo de entrevista aplicada

R

T

UNIVERSIDAD

) SURCOLOMBIANA

ESPECIALIZACION EN GESTION FINANCIERA

ENTREVISTA

EXPERIENCIA USO DE APLICATIVO MOVIL DOORS

Las soluciones informaticas son una herramienta, que ayudan al desarrollo de las empresas en el
ambito operacional de ventas, dando como resultado un incremento en los ingresos de las
empresas.

Muy amablemente en este momento vamos a tener en cuenta la opinion y experiencia del sefior
Andrés Santos Auxiliar Comercial de Distribuciones Aldana & CIA. S. EN C, donde manejan el
sistema movil de ventas “Movil Doors”, quien nos va a explicar los beneficios y facilidades para

el desarrollo de ventas en esta empresa.

*¢Cudl fue el estudio de mercado que realizo la Distribuidora para la implementacion del sistema

de ventas?

Distribuciones Aldana ha sido una empresa muy tradicional en la forma en que realiza sus
operaciones y que por el paso de los afios se ha ido adaptando a las nuevas tecnologias que dia

tras dia se han desarrollado y puesto al publico.

La implementacion de un sistema de ventas movil fue una nueva propuesta presentada por

nuestro proveedor de software en funcion de mejorar nuestras operaciones diarias en el campo de
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ventas, para dicha implementacion se Ilevo a cabo un anélisis a nivel operacional y econdémico

para poder definir la relacion costo beneficio de dicha propuesta.

En dicho anélisis se estudia los costos que generan los dos esquemas operacionales tanto el

actual como el propuesto:

En el esquema actual la fuerza de venta utiliza toma pedidos fisicos, esto implica costos de
papeleria, servicio de mensajeria, servicio de fax, servicio de correo electrdnico, entre otros para
él enviod de los pedidos por vendedores en poblaciones lejanas. A esto se le suma los lapsos de
tiempo que tardan en llegar los pedidos a la distribuidora para continuar con el proceso de
facturacion y despacho de la mercancia, adicional la falta de informacion actualizada de precios,

inventarios, entre otros para el vendedor.

En el esquema propuesto esta el costo del tipo de servicio contratado, la implementacion, los

dispositivos moviles, la capacitacion de los usuarios, servicio de telefonia movil “Datos”.

Adicional se tienen en cuanto los siguientes aspectos en cuanto a la aplicacion

=
1

la facilidad de uso de la aplicacion

2- el rendimiento de la aplicacion en el entorno operacional

w
1

las funciones que ofrece

4- |a estabilidad

Teniendo en cuenta los costos que generan los dos diferentes esquemas para Distribuciones
Aldana, se determina que la implementacion de esta propuesta a corto plazo tendria un costo

mayor al esquema de toma pedidos que se tiene actualmente, pero el beneficio seria ain mucho
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mayor ya que aumenta considerablemente el rendimiento en cuanto a la efectividad de la labor

del vendedor, los tiempos de entrega y la logistica en la bodega.

*:.Cudl es el tiempo que lleva la distribuidora manejando este aplicativo?

3 Afos

*:Como se ven ante la competencia en la implementacion de herramientas tecnoldgicas?

A nivel local estariamos a la par junto a la competencia, pero comparandonos con otras empresas
a nivel nacional o mundial estariamos un paso atras o varios, debido al desarrollo diario de
nuevas tecnologias que mejoran la productividad de las empresas tanto en el area logistica como

en la comercial

*;COmo ha evolucionado la fuerza de ventas utilizando este sistema?

Nuestra fuerza de ventas a tenido un desarrollo positivo con esta implementacion ya que es una
nueva herramienta que les facilito su labor estando en linea con la empresa y tener la
informacion a la mano para sus negociaciones ademas de acelerar y facilitar los procesos de

toma de pedidos, logistica y despachos.

*¢La solucion informatica ha cumplido su cometido en la parte operativa y financiera de la

Distribuidora Aldana?

Si, los beneficios obtenidos en relacion a los costos generados por esta implementacion se

encuentran en un equilibrio que no permite inconvenientes en la parte financiera de la Empresa

*:Como califica el servicio de pos venta de aplicativo?
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"Bueno”, de 10 le daria un 8, es una aplicacion muy estable, tiene buen rendimiento, funciones
Basicas necesarias y un facil manejo. Podria ser excelente pero le falta mejoras en su disefio y

mas funciones que también son necesarias

*;Cudl es la Vida Util de estos sistemas?

Dia tras dia se desarrollan nuevas tecnologias méas eficientes, mas manejables, con un mejor
rendimiento y con mayores funcionalidades acorde también a la demanda, lo que ocasiona que
una aplicacion de ayer ya a hoy sea reemplazada por una mejor. Por lo que considero que este

sistema simplemente se seguira desarrollando siguiendo el mismo enfoque hacia las ventas.

*De acuerdo a su amplia experiencia en el area de la informatica, nos puede dar una apreciacion

general de la implementacion de sistemas moviles en los médulos de ventas de las empresas.

La tecnologia evoluciona dia tras dia ayudando a facilitarnos labores cotidianas desde la mas
sencilla hasta la mas compleja. En cualquier empresa implementar el uso de estas tecnologias
hace que dicha empresa también evolucione, mejorando su eficiencia y rendimiento lo que las

ayuda a prestar un mejor servicio y crecer cada dia mas y mas.

Agradecemos su atencion y amplia colaboracidn en esta investigacién que estamos realizando en

la implementacion de soluciones informaticas.

52



11.4. Anexo Proyeccion financiera.

11.4.1. Estado de resultados comparativo 2015-2016

WILSON LEDESMA LEIVA
C.C. 12.274.173
ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVO
A 31 DE DICIEMBRE

INGRESOS 2.015
COMERCIO AL POR MAYOR Y POR MENOR
Comercio en el establecimiento denominado

2.016

RAPIVENTAS DEL SUR 3.435.919.009 3.722.020.725
Descuento comer concedido,recupe y diversos 78.487.519 96.763.064
menos devolucions, descuentos y rebajas 21.184.004 28.186.012

TOTAL INGRESOS 3.493.222.524 3.790.597.777

COSTOS
COSTOS DE LA MERCANCIA VENDIDA

Costo mercancia vendida 3.154.591.200 3.394.530.200

TOTAL COSTO 3.154.591.200 3.394.530.200

GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Gastos de personal 108.892.827 120.262.593
Honorarios, servicios y comisiones 36.430.035 56.647.264
Impuestos 7.367.000 8.055.721
Seguros 1.592.988 2.728.820
Gastos legales 358.100 433.800
Arrendamientos 10.800.000 14.400.000
Mantenimiento y reparaciones 10.018.699 18.019.746
Depreciacion 5.511.887 600.000
Gastos no operacionales 55.780.991 43.757.004
Gastos fianancieros 26.032.797 32.373.071

TOTAL GASTOS 262.785.324 297.278.019

UTILIDAD DEL EJERCICIO 75.846.000 98.789.558

Utilidad promedio mensual 6.320.500 8.232.463




11.4.2. Estado de situaciéon financiera comparativo 2015-2016

WILSON LEDESMA LEIVA
C.C. 12.274.173

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA COMPARATIVOS

DEL 1 ENERO AL 31 DE DICIEMBRE

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE
Caja
Bancos

2.015

2.016.918
1.721.219

2.016

49.138.309
831.489

CUENTAS POR COBRAR
Clientes
Anticipo a proveedores
Anticipo de impuestos

229.142.989
250.783
7.112.686

255.322.162
134.136
10.470.028

INVENTARIOS
De mercancia no fabricada por la empresa

427.142.521

235.859.244

TOTAL DE ACTIVO CORRIENTE

ACTIVOS NO CORRIENTES
ACTIVOS FUOS

Casa Cra 9a No 8A 04

Casa Cra 9a No 8A 03

667.387.116

20.000.000
40.000.000

551.755.368

20.000.000
40.000.000

MUEBLES Y ENSERES
Muebles y enseres establecimientos de comer

MAQUINARIA Y EQUIPO
Maquinaria y Equipo

VEHICULO
Moto placas JFB 95B Modelo 2008
2 vehiculos de carga Furgon
Renault Koleos

6.750.000 6.750.000
3.580.000 3.580.000
3.220.000 3.220.000

78.000.000
74.290.000

78.000.000
74.290.000

EQUIPO DE COMPUTO
Equipo de computo

11.167.600

11.767.600

OTROS ACTIVOS
Intangibles

5.500.000

5.000.000

DEPRECIACION ACUMULADA
Depreciacion acumulada

(88.369.829)

(94.426.716)

TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES

TOTAL ACTIVOS

154.137.771

821.524.887

148.180.884

699.936.252

PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
OBLIGACIONES FINANCIERAS
Bacolombia
Banco de Bogota
Con Particulares

31.649.557

195.000.000

17.724.565
24.554.855

PROVEEDORES
Proveedores

226.021.991

226.278.682

COSTOS Y GASTOS POR PAGAR
Costos y gastos por pagar

4.480.146

3.344.430

OBLIGACIONES LABORALES
Obligaciones Laborales

13.530.190

10.052.316

IMPUESTOS POR PAGAR
Impuesto sobre las ventas

208.781

15.989.144

TOTAL PASIVO CORRIENTE

470.890.665

297.943.992

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
Capital de prsonas naturales

274.788.222

303.202.702

RESULTADOS DEL EJERCICIO
Utilidad del Ejercicio

75.846.000

98.789.558

TOTAL PATRIMONIO

350.634.222

401.992.260

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

821.524.887

699.936.252
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11.4.3. Supuestos para proyeccion financiera

1. SUPUESTOS PROYECCION

0 1 2 3 4 5 6
CONCEPTO / PERIODOS 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
EXTERNOS
Inflacién 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%

COMERCIALIZACION, INGRESOS , COSTOS

Crecimiento de produccion (m2) 6% 6% 6% 6% 6% 6%
% descuento (/ vtas totales) 3% 3% 3% 3% 3% 3%
% devoluciones (/ vtas totales) 0,76% 0,76% 0,76% 0,76% 0,76% 0,76%
% Gastos Admon y Ventas 8% 8% 8% 8% 8% 8%
% costo ventas (% vtas servicios) 89% 89% 89% 89% 89% 89%

CICLO DE EFECTIVO (dias afio = 365)

Dias en Cuentas por cobrar 24 24 24 24 24 24
Dias en inventario 25 25 25 25 25 25
Dias de Proveedores 25 25 25 25 25 25

NUEVAS INVERSIONES Y DEPRECIACIONES

Compra Hardware y software 0 5 0 - 0 0
Tasa de depreciacion 0,26% 0,26% 0,26% 0,26% 0,26% 0,26%
ENDEUDAMIENTO
Deuda de Corto Plazo
Compras a Credito 3.516 3.736 3.961 4.198 4.450 4.717
% Oblig.Fcieras Bcolombia 17% 17% 17% 17% 17% 17%
% Oblig.Fcieras Bogota 21,7% 21,7% 21,7% 21,7% 21,7% 21,7%
IMPUESTOS, SOCIOS Y PATRIMONIO
Tasa de impuesto de renta 33% 33% 33% 33% 33% 33%
2. ESTADO DE RESULTADOS
0 1 2 3 4 5 6
PROYECCIONES 2016 “ 2017 2018 I 2019 | 2020 2021 | 2022
INGRESOS
Ventas de Productos 3.722 3.945 4.182 4.433 4.699 4.981 5.280
(+) Descuentos 97 118 125 133 141 149 158
(-) Devoluciones 28 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0 30,0
Ingresos Netos (MS) 3.791 4.034 4.278 4.536 4.810 5.100 5.408
COSTO DE VENTAS
Costo de Ventas 3.395 3.511 3.722 3.945 4.182 4.433 4.699
Total Costo de Ventas 3.395 3.511 3.722 3.945 4.182 4.433 4.699
UTILIDAD BRUTA 396 522 556 591 628 667 709
Depreciacion 0,6 0,618 0,631 0,630 0,630 0,630 0,630
Gastos de Admon y Vtas 264 316 335 355 376 398 422
UTILIDAD OPERACIONAL 131 206 220 235 251 268 286
Intereses 32,37 6,7 53 4,3 3,4 2,7 2,2
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 98,79 199,4 215,0 231,1 247,9 265,5 284,0
Impuestos 65,8 70,9 76,3 81,8 87,6 93,7
UTILIDAD NETA 98,79 133,6 144,0 154,8 166,1 177,9 190,3
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3. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

0 1 2 3 4 5 6
PROYECCIONES 2016 2017 2018 2019 2020 § 2021 2022
EFECTIVO (Minimo)
Efectivo 50 50 50 50 50 50 50
CARTERA E INVENTARIOS
Cartera 255 259 275 291 309 328 347
Otras por cobrar 11 11 11 11 11 11 11
Inventarios 236 241 255 270 286 304 322
ACTIVOS Y DEPRECIACIONES
Edificios 60 60 60 60 60 60 60
Mebles y Enseres 7 7 7 7 7 7 7
Maquinaria y Equipo 3,6 4 4 4 4 4 4
Vehiculos 156 156 156 156 156 156 156
Equipo de Computo 11,8 11,8 11,8 11,8 11,8 11,8 11,8
Sofware y Hardware Movile Dot - - 5,0 48 4,8 4,8 4,8
total Activos Depreciables 238 238 243 242 242 242 242
Otros Intangibles 5,0 5,0 5,0 5,0 50 50 50
Deprec. Acumulada 94 - 95 96 96 97 - 98 98
CTAS POR PAGAR, OBLIG. FCIERAS DE CP Y DEUDA DE LARGO PLAZO E INTERESES
Cuentas por pagar 226 244 259 275 292 309 328
Oblig. Fcieras Bcolombia 18 14 11 9 7 6 5
Oblig. Fcieras Bogota 25 20 16 13 10 8 6
Int. pagados Bcolombia 2,4 1,9 1,5 1,2 1,0 0,8
Int. pagados Bogota 43 34 2,7 2,2 1,7 1,4
Costos y gastos por pagar 3 3,5 3,6 3,8 3,9 41 4,2
Obligaciones Laborales 10 10,5 10,9 11,3 11,8 12,2 12,7
Impuesto sobre las ventas 16 16,6 17,3 18,0 18,7 19,5 20,2
TOTAL PASIVOS 298 315 324 334 347 361 378
Capital Social 303,20
Utilidad del Ejercicio 98,8
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11.4.4. Estado de resultados proyectado

RAPIVENTAS DEL SUR 2016-2022

0 1 2 3 4 5 6
En millones $ 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS 3722 3,945 4182 4433 4,699 4981 5.280
(+) Descuentos 97 118 125 133 141 149 158
(-) Devoluciones -28 -30 -30 -30 -30 -30 -30
Ingresos Netos 3791 4.034 4.278 4.536 4.810 5.100 5.408
COSTO DE VENTAS
Costo de ventas 3395 3,511 3.722 3945 4182 4.433  4.699
Total Costo de Ventas 3.395 3,511 3.722 3945 4.182 4.433 4.699
UTILIDAD BRUTA 396 522 556 591 628 667 709
Depreciacién 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6
Gastos de Admon y Vtas 264 316 335 355 376 398 422
UTILIDAD OPERACIONAL 131,2 206,1 220,3 2354 251,3 268,2 286,2
Intereses 32 6,68 5,34 4,27 3,42 2,74 2,19
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 98,8 1994 2150 231,1 247,9 265,5 284,0
Impuesto de Renta 65,8 70,9 76,3 81,8 87,6 93,7
UTILIDAD NETA 929 134 144 155 166 178 190
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11.4.5. Estado de situacion financiera proyectado

RAPIVENTAS DEL SUR 2016-2022

0 1 2 3 4 5 6
En millones $ 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
ACTIVOS
Activo Corriente
Efectivo 50 50 50 50 50 50 50
Cartera 255 259 275 291 309 328 347
Otras por cobrar 11 68 61 54 48 42 37
Inventarios 236 241 255 270 286 304 322
Total Activo Corriente 552 617 640 665 693 723 756
Propiedad Planta y Equipo -
Edificios 60 60 60 60 60 60 60
Mebles y Enseres 7 7 7 7 7 7 7
Maquinaria y Equipo 4 4 4 4 4 4 4
Vehiculos 156 156 156 156 156 156 156
Equipo de Computo 12 12 12 12 12 12 12
Sofware y Hardware Movile Doors - - 5 5 5 5 5
total Activos Depreciables 238 238 243 242 242 242 242
Otros Intangibles 5 5 5 5 5 5 5
Deprec. Acumulada - 94 - 95 - 9% - 9% - 97 - 98 - 98
Total Propiedad Planray Equipo 243 243 253 252 252 252 252
TOTAL ACTIVOS 700 765 792 816 843 873 905
PASIVOS
Proveedores 226 244 259 275 292 309 328
Oblig. Fcieras Bcolombia 18 14 11 9 7 6 5
Oblig. Fcieras Bogota 25 20 16 13 10 8 6
Costos y gastos por pagar 3 3 4 4 4 4 4
Obligaciones Laborales 10 10 11 11 12 12 13
Impuesto sobre las ventas 16 17 17 18 19 19 20
TOTAL PASIVOS 298 309 318 330 343 359 376
PATRIMONIO
Patrimonio 303 303 303 303 303 303 303
Utilidades 99 134 144 155 166 178 190
Utilidad Acumulada 20 27 29 31 33 36
TOTAL PATRIMONIO 402 457 474 487 500 514 529
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 700 765 792 817 844 873 905
CALCULO COSTO DE CAPITAL S % Tasa POND
Pasivo Financiero 34 4% 17% 0,01
Otros Pasivos 275 36% 0% -
Patrimonio 457 60% 21% 0,13
Total 765 100% 13,3%| CK
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11.4.6. Flujo de caja del proyecto

RAPIVENTAS DEL SUR 2016-2022

En millones $ 2.017 . 2.018 2.019 2.020 | 2.021  2.022
Ventas 4,034, 4.278, 4.536  4.810, 5.100 : 5.408
Costos 3.511 . 3.722 3945 4.182 | 4.433 4.699
Gastos operativos
Utilidad operativa 522 556 591 628 667 709
Depreciacion 1 1 1 1 1 1
Gastos de Admon y Vtas 316 335 355 376 398 422
Intereses 7 5 4 3 3 2
Utilidad operativa DI 206 220 235 251 268 286
Depreciacidon y amortizacién 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6 0,6
Impuestos 65,8 70,9 76,3 81,8 87,6
Flujo Caja Bruto Operativo - 457 207 155 165 176 187 199
TIR 32%
TASA DE OPORTUNIDAD 21%
VPN S 130,9
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11.4.7. Indicadores financieros

RAPIVENTAS DEL SUR 2016-2022

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Activo corriente AC 667,4 551,8 617,5 640,5 6653 6930 722,7 7556
Pasivo corriente PC 470,9 297,9 3086 318,33 3297 3432 3586 3758
Cartera cxc 2291 2553 2594 2750 2915 3090 327,5 347,
Inventarios INV 427,01 2359 2405 254,9 2702 2864 303,66 321,8
Proveedores PRO 226,0 2263 2442 259,55 2750 291,5 309,0 327,6
Pasivo total PT 470,9 297,9 3086 318,33 329,7 3432 3586 3758
Activo Total AT 821,5 699,9 7651 792,4 8164 843,4 8725 904,83
Patrimonio PAT 350,6 402,0 456,6 4740 486,8 5003 5143  529,0
Ventas Credito VB 34359 3.722 3.945 4182 4.433 4.699 4.981  5.280
Ventas Netas VN 34932 3.791 4.034 4278 4536 4.810 5.100 5.408
Costos de Ventas cMV 3154,6 3.395 3.511 3.722 3.945 4.182 4.433  4.699
Utilidad Operacional UAIl 1074 131 206 220 235 251 268 286
Utilidad Neta UN 75,8 99 134 144 155 166 178 190
I. LIQUIDEZ
LIQUIDEZCTE  LC= AC -
PC 1,42 1,85 2,00 201 202 202 202 201
PRUEBA ACIDA PA = AC-INV.
pC 0,51 1,06 1,22 1,21 1,20 1,18 117 1,15
I1. SOLVENCIA
PT
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO =
AT 57%  43%  40%  40%  40%  41%  41%  42%
IIl. GESTION
vC
ROTACION CARTERA RC= =
cxc 14,99 14,58 1521 1521 1521 1521 1521 1521
DIAS DE CARTERA 365 =
RC 2434 2504 2400 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00
ROTACION INVENTARIOS Ri= MV
INV 739 1439 14,60 14,60 14,60 14,60 14,60 14,60
365
DIAS DE INVENTARIO =
RI 49,42 2536 2500 2500 2500 2500 2500 25,00
IV. RENTABILIDAD
UAII
RENTABILIDAD ACTIVO ROA= =
AT 131% 187% 26,9% 27,8% 288% 29,8% 30,7% 31,6%
RENTAB. PATRIMONIO ROE= UN =
: PAT 21,6% 24,6% 29,3% 30,4% 31,8% 33,2% 34,6% 36,0%
MARGEN OPERACIONAL MO= UAIl =
VN 3,1%  3,5%  52%  53%  53% 53% 54%  54%
UN
MARGEN NETO MN= =
VN 22%  2,6%  33%  3,4%  34%  35%  35%  3,5%
V. DIAGNOSTICO
KTNO = CXC '+ INV - PROV KTNOS = 430,3 2649 2558 270,4 2867 303,9 322,1 3414
PRODUCTIVIDAD KTNO P.KTNO
VN 123% 7,0% 63% 63% 63% 63% 63%  63%
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