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“Tu elección que te viste y se identifica con tu modo de vivir”
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Introducción
En el transcurso del desarrollo de este Proyecto de Inversión, se realizó un análisis sobre todo lo que concierne a la creación y puesta en marcha de una Tienda Comercial dedicada a la compra y venta de Ropas Informales así como los accesorios pertenecientes a ella, para personas de ambos sexos comprendidos en la edad entre 15 a 29 años de la ciudad de Asunción.

También hace referencia a todos los elementos que hacen parte de la operativa de ella así como sus mecanismos de comercialización. Además se focalizó en la Investigación de Mercado utilizando como herramienta Marketing Operativo y Estratégico, análisis y evaluación importante como punto de partida de este Proyecto, dado que se determinó con ello la posible cuota de mercado, el potencial absoluto del mercado y cumplir con los objetivos de la Investigación de Mercado.

Es bien sabida la importancia de conocer el entorno para que una empresa sea competitiva.

En otro aspecto se describió los componentes que hacen a una administración para que la gestión y determinación de los Objetivos Estratégicos y Específicos. Como también los planes, políticas de acción y los procesos que en ella intervienen  sean eficientes, razonables,  en el lugar y momento adecuado para su debida aplicación, teniendo en cuenta el tipo de negocio que la empresa desea desarrollar, pero no olvidando el aspecto económico. Jurídico y político del país que influye en el desempeño comercial de una empresa.
También se tuvo en cuenta el Aspecto Contable, Técnico y Financiero para llegar al punto de mayor éxito de la inversión que se realizó, y poder demostrar que a futuro dará sus frutos, a través de un máximo rendimiento, demostrando en el incremento de la utilidad para los socios.
Se espera que la información consignada en este Proyecto, sirva de referencia y base para la creación y gestión para cualquier empresa que se dedique a la Compra y Venta de Ropas Informales de cualquier punto del país, por más que este Proyecto se haya basado en la zona de la ciudad de Asunción, capital de la República del Paraguay, puesto que se considera que la moda cuando se segmenta a una determinada edad o etapa de la vida del individuo influye a todos.

Desde esta perspectiva se pone este material a consideración de todos aquellos futuros inversionistas, personas o estudiantes que tengan interés en conocer en detalle el desempeño comercial de una empresa del sector ropería.
Con el presente material, se busca poner en práctica todos los conocimientos adquiridos en la formación académica en el área de Ciencias Contables y de la Empresa de la distinguida Universidad Columbia del Paraguay.

Es sumamente interesante destacar que la empresa utilizará la máxima calidad en sus prendas de vestir con el último grito de la moda, que estará constantemente actualizándose, a un precio accesible para todos, lo cual asegura el éxito de esta Tienda en el mercado de referencia.

Resumen Ejecutivo de la Empresa

Descripción de la Empresa


La tienda de Ropas Teen´s Fashion´s S.R.L. con capital social de Gs. 110.000.000.- Integrado por dos socios, ofrece ropas de estilo informal para personas de ambos sexos, que están comprendidas entre 15/29 años de la Ciudad de Asunción, como por ejemplo:

-Pantalones Vaqueros

- Remeras 

- Capris

- Bermudas

- Shorts


Y demás accesorios que acompañan a la moda del momento.

Cantidad de personas ocupadas 

 
La cantidad de personas a ser utilizadas en la empresa son: 9 (nueve).
Gerencia General
· 2 Socios
· 1 Secretaria / Recepcionista

· 1 Auxiliar Administrativo.
Salón de Ventas

· 1 Cajera.

· 2 Vendedoras de Salón.

· 1 Empaquetadora y Recepción de Bolsos. 

Depósito

· 1 Encargado de Depósito.
Staff

· Departamento Contable – Jurídico

Tamaño de la Infraestructura Física 


Para la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L, se rentó un inmueble   de 572 m2 donde está ubicado
· El salón de Ventas
· El  departamento Administrativo.

· El depósito.
Metodología utilizada:

 
Trabajo basado en la Investigación de mercado donde se obtuvieron los elementos para el análisis y determinación de estrategias, políticas y planes operativos a desarrollar con la evolución del negocio.

Clientes a los cuales se puede llegar

 
El objetivo de la empresa es llegar a la mayor cantidad de clientes consumidores finales que se debe a la calidad, modelos llamativos y precios, pero principalmente el objetivo es la población entre 15/29 años.


A efectos de la Apertura del negocio se llevarán a cabo todas las actuaciones del negocio para su normal funcionamiento en base al cumplimiento cabal de las disposiciones legales y reglamentarias.

_Capítulo 1_

Antecedentes Del Proyecto
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1.1 Idea del Negocio

“Tómese esta tarea como los deberes de cualquier aspirante a empresario. Tan sólo la nota final determina el éxito o el fracaso del negocio.”

 
Se escoge como denominación y razón jurídica de la empresa la denominación de “Teen´s Fashion´s, se considera que la Sociedad de Responsabilidad Limitada es la más conveniente para salvaguardar el patrimonio de los socios de la empresa, limitando de esta manera su responsabilidad al Capital Aportado, sin necesidad de responder con sus bienes particulares ante un eventual del cese de la actividad comercial, según lo estipula en al Código Civil, Art. Nº 1160.-


El negocio propuesto es una Tienda nacional dedicada a la compra y venta de prendas de vestir informal, la cual tendrá tercerizada su producción de prendas, pero la misma tendrá su marca propia. 


Se puede decir además que  no sólo viste a la gente sino que a la vez brinda Calidad, Diseños juveniles que aporta comodidad al vestir y precios económicos.


De esta forma la empresa no sólo provee de prendas de vestir sino también colabora con la mejora en la Calidad de vida, dado que se piensa en Alimentación, Vivienda, Vestimenta,   como necesidades básicas  del hombre según concepto desarrollado por la escala de la teoría.

1.1.1 Estudio de mercado


Aunque parezca sorprendente, muchos emprendedores inician su negocio sin conocer realmente su mercado. Es crucial estar informado del tamaño potencial de nuestro mercado, así como prever la respuesta a nuestro producto o servicio, por esta razón se elaboró un estudio de mercado a través de un cuestionario, que se basó en las interrogantes suficientes para la fuente de información, el cual se detallará en mayor profundidad en el Capítulo 2 y 3 consecuentemente

1.2 Justificación de la idea del negocio


Vivimos actualmente en un entorno que evoluciona a un paso acelerado, generando innumerables cambios en los variados sectores de la sociedad, el acceso por parte de las personas al conocimiento  genera un avance tecnológico, creciente y rápido, difundido a gran escala  debido también a acceso de masa a la tecnología de la comunicación de medios. Este panorama da lugar  a cambios de vida en las Sociedades, costumbres y preferencias, más acentuado en países que son consumidores a mayor grado, de todas maneras, nuestro país no es la excepción, existen en nuestra sociedad cambios muy marcados en aspectos anteriormente mencionados.

Debemos tener en cuenta que los consumidores tienden a tener mayores expectativas con respecto a la satisfacción de sus necesidades.

· Buscan niveles de satisfacción de orden más elevados

· Buscan informaciones completas

· Buscan productos adaptados a sus necesidades específicas.

· Productos limpios desde el punto de vista ecológico.


Con respecto al estilo de vida la sociedad paraguaya se volvió más consumista que nunca en la actualidad y eleva su nivel de exigencia en cuanto a la calidad de vida.


A continuación se cita algunas características de esta sociedad que es muy importante conocer al momento de realizar un proyecto, e conocimiento del entorno.
1.2.1 El sistema de valores consumista 
 
El consumo vive del estímulo a la posesión y al tener. Desata el afán de rodearse de aquellos objetos que la publicidad presenta como la realización de una vida humana plena. La propaganda nos ofrece la posibilidad de ser como los arquetipos del hombre/mujer feliz de nuestra sociedad. En general, personas famosas (aristócratas, actrices, deportistas, etc.) que poseen muchas cosas: chalet, coches deportivos, vestidos, viajes, acompañantes... Detrás del estímulo al consumo se juega un modelo de vida y de persona. La "vida buena" (Aristóteles), digna de ser vivida, es la vida llena de cosas, hinchada de objetos. En el límite, se nos ofrece un cielo de opulencia. Y la realización humana caminará por la posición y la tenencia de tales objetos. Sin posesión no hay persona, sería el slogan subyacente a esta cultura del tener.
 
El consumo representa el éxito en la sociedad actual. Puede tener y consumir el que se ha amparado al techo de esta sociedad. La publicidad sabe de este vínculo estrecho entre tener y poseer y poder tener éxito. Por esta razón, los modelos ofrecidos tras  los anuncios tienen éxito con tal perfume, tal desodorante o tal limpia vajillas. También aquí se deslizan modos de entender la vida y la realización humana. El consumo sirve al objetivo de la autoafirmación individualista. Es un instrumento para demostrar el status social y, más allá, para afirmar el poder. Éxito y poder son los secretos motores que estimulan el consumo. El consumo en nuestra sociedad está lleno de referencias al status social.

 La sociedad del consumo, del incentivo publicitario a la posesión y a no ser menos que el otro, brinda la posibilidad de entrar a competir dentro de un mercado insatisfecho, porque se le ofrece al consumidor una alternativa más para su elección, en su búsqueda de oportunidades para satisfacer su necesidad y deseo  de productos multiatributos, que no solo le brinde el servicio base, sino encuentra beneficios añadidos. .
 
La felicidad del consumo desemboca en una demanda de placer que no tiene término, porque el consumidor siempre está en busca de un o unos atributos nuevos, juega con su estimulación del deseo y aboca a la sed indefinida de más cosas y más goce. Tener, poseer, disfrutar, ganar, alcanzar éxito, deslumbrar a los que me rodean, son los valores que se enroscan en el eje axiológico de la sociedad consumista. La Tienda Teen´s Fashion´s busca no sólo vestir a sus clientes, sino brindarles una imagen con los diseños de la prenda, comodidad, calidad y un sentido de pertenencia a la misma. 
1.2.2 El hombre consumista: «consumo, luego existo»
 
Solicitado por los valores dominantes, el hombre/mujer consumista justifica su vida desde la consecución del mundo de cosas que, según la publicidad y el estilo de vida, realizan a la persona y proporcionan la felicidad. La Tienda Teen´s  Fashion´s  ofrecerá a los consumidores las prendas de diseños de estilo informal, práctico para toda ocasión, que sea confortable de acuerdo a su estilo de vida, que les permita verse bien y les eleve su autoestima y les proporcione felicidad por no hallarse defraudado  por la adquisición porque  realizaron  una buena compra. .
1.3  Localización

En efecto, ese principio que reza «ubicación» es válido, en especial para negocios al por menor.

En cuánto al estudio de localización que se ha realizado, el salón de ventas, el departamento administrativo y el depósito de la Tienda se hallará ubicada en la esquina de la Avda España y Brasil, del Barrio Ricardo Brugada de la Ciudad de Asunción, del mismo teniendo  en cuenta que es de fácil acceso, dado  que  por dichas calles pasan los colectivos de la línea 30 Luque, línea 23 y 24 limpio, Lambaré y Zeballos Cue, el 35, 37, 8, 48  Loma Pyta y Mariano Roque Alonso.

Además en su cercanía se halla un Video Club, el Supermercado España, El Centro Cultural Americano, La Escuela de Administración, La Universidad Columbia, del Norte, Comuneros, del Conosur, la Nacional de Odontología,  Instituciones como Ande, Essap, Colegios San José y San Miguel de Garicoits, donde concurren el tipo de Población que  fue elegida para este negocio.

Otra ventaja del motivo de esta elección, es que el  Salón posee estacionamiento para sus clientes. Y que no existe una empresa similar a ésta en los alrededores.
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Ejercicio N° 3
éQué figura complete la mairiz?
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Elemento tnico con variaciones de cantidad y (ocasionalmente) dg
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zontalmente, verticalmente o en ambos sentidos a la vez.
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Ejercicio N° 6
$Qué figura completa la matriz?
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Advertimos que algunas figuras contienen dos cuadrados en tan-
to otras s6lo tienen uno. LCuél es la relacién entre las figuras dobles
v las figuras simples?




1.4 Mercado de referencia

El mercado de referencia combina el mercado de productos y el mercado geográfico, que se definen de la siguiente manera:

1.4.1 Un mercado de productos de referencia comprende:

 
Todos los productos y/o servicios que el consumidor considere intercambiables o sustituibles debido a sus características, su precio y el uso al que se destinan; en este caso sería todas las Prendas de Vestir Informales como Pantalones Vaqueros, Remeras, musculosas, shorts, bermudas, Capris y los sustitutos podrían ser  ropas deportivas y ropas formales.

1.4.2 Un mercado geográfico de referencia comprende:

 El territorio en el cual las empresas de referencia son contratadas para la oferta de bienes y servicios en cuestión y en el cual las condiciones de competencia son suficientemente homogéneas, en este caso es  la Ciudad de Asunción, del Paraguay, dirigido a las personas entre 15 a 29 años, de ambos sexos.
_ Capítulo 2 _

Investigación de Mercado
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2.1  Descripción del Producto o Servicio

2.1.1 Producto Principal:

 
 Desde el punto de vista comercial, es cualquier cosa que puede ser ofrecida al mercado para su compra, para su utilización o para su consideración. Es cualquier bien, servicio o idea capaz de motivar y satisfacer a un comprador. 
El producto que comercializará la empresa “Teen´s Fashion´s S.R.L”  son ropas de vestir  informales para personas de ambos sexos, de edad entre  15 a 29 años. Y dichos productos son: 

· Pantalón Vaquero

· Capris Tela/ Vaquero

· Remeras mangas Largas / Cortas

· Musculosas

· Shorts

· Bermudas Tela / Vaqueros

· Camisillas

2.1.2 Accesorios:
· Kepis

· Cintos

· Medias

· Accesorios para el Cabello de un dama, por ejemplo agogós, hebillas, Binchas, pinches, etc.

· Billeteras

· Mochilas

· Anteojos de sol

· Reloj de Pulsera

· Colonias para gente jóvenes

· Pañueletas.

· Peluches

· Golosinas

· Máquina de Gaseosa con Fichas.

· Tarjetas para llamadas de Teléfonos celulares.

2.1.3 Productos Sustitutivos

Productos que desempeñan la misma función para el mismo grupo de consumidores, pero que se basan en una tecnología diferente.


Los Productos sustitutos para  la empresa Teen´s Fashion´s son las ropas deportivas,  y las ropas formales. 
2.1.4 Otros aspectos Relevantes

Existen cinco niveles de productos:

1. Beneficio Bruto: que ofrece la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L  a sus clientes es el de Vestirlos.

2. Producto Genérico:   Las prendas de Vestir de  la Tienda Teen´s  Fashion´s S.R.L son informales.

3. Producto deseado: Las prendas de Vestir de la Tienda  Teen´s Fashion´s S.R.L ofrece además a sus clientes Estilo juvenil que aporta comodidad al vestir, calidad  y precio económico. 

4. Producto esperado: La Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L ofrecerá  buen trato al cliente, atención personalizada y algunos servicios de cafeterías, así como un ambiente agradable. 

5. Producto Potencial: La Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L podrá ampliar la gama de  su  stock, pero siempre dentro del estilo de ropas informales, las prendas de Vestir, especialmente los Vaqueros, Shorts, Bermudas  para Damas podrán ser bordadas de acuerdo a la moda del momento, lo mismo que el estilo que sufrirá también los cambios normales en los modelos por las temporadas.

Clasificación de los productos

Las mercaderías de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L se clasifican dentro de la categoría de Bienes no duraderos: dado que estos son los bienes tangibles que se consumen una sola vez o en unas cuantas veces de uso, Las ropas informales se vuelven obsoletas con el Paso de la Moda. 

2.2 Objetivos de la Investigación (Análisis de la Oferta, Demanda, Precios y Canal de Distribución)

2.2.1 Propósito Fundamental de la Investigación de Mercados:

· Determinar el nivel de demanda del producto en estudio.

· Determinar el grado de satisfacción por parte de los consumidores hacia el producto.

· Determinar los motivos de adquisición del producto elegido.

2.2.2 Objetivos de la Investigación

· Analizar las características y comportamiento de la demanda.

· Investigar  los aspectos que diferencian los productos.

· Establecer el mejor canal de distribución para el producto en cuestión.

· Conocer las influencias que ejerce el precio sobre los productos.

· Analizar el grado de importancia  de la promoción  para la demanda de los productos.

2.3 Necesidades de Información:

2.3.1 Datos Necesarios

·  Números de habitantes de la Ciudad de Asunción.

· Número de Viviendas de la Ciudad de Asunción.

· Número de Barrios de la Ciudad de Asunción.

· Distribución de la Población por Sexo y Edad.

· Hábitos de Consumo de la Población.

· Cantidad de empresas de Ropas

· Datos sobre el promedio de los precios de las Ropas en el Sector Informal.

· Datos sobre los productos Sustitutos.

· Leyes que regulan la Tienda de Ropas S.R.L.

· Crecimiento de la Población de Asunción.

· Ubicación de Empresas Competidoras.

· Preferencias de los Clientes para adquirir las ropas.

2.4 Fuente de datos

2.4.1 Datos Primarios

Para la recolección de datos primarios, se utilizaron las encuestas,  entrevistas  y los métodos de observación, procurando obtener información de primera mano, que sirva para el análisis de los distintos apartado de la investigación

Posee mucha importancia en el momento de obtener información,  las entrevistas y las encuestas, además de otros métodos para obtenerla,  para poder determinar el grado de satisfacción que los consumidores perciben con respecto a la calidad de los productos y el posicionamiento de nuestra marca.

 
Mediante estos elementos se espera recabar la suficiente información necesaria que ayudará a los directivos de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L a realizar las correcciones pertinentes con respecto al marketing mix.

También se puede destacar que la encuesta es útil para realizar otras preguntas en relación a temas acerca de los cuales la empresa necesite información, como por ejemplo, imagen de marca, precio, competencia, valor agregado, etc.

A continuación se muestra el Cuestionario utilizado para la Encuesta
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2.4.2 Datos Secundarios

Se obtuvo datos de instituciones tales como:

· Municipalidad de Asunción

· Ministerio de Industria y Comercio.

· Dirección General de Estadística, Encuestas y Censos.

· Secretaría Técnica de Planificación.

· Banco Central  del Paraguay.

2.5 Recopilación de los datos

2.5.1 Plan de Muestreo


Para el diseño de la muestra se utilizó el método de la muestra no probabilística por ser el método que demanda menor tiempo y recurso para la investigación. 




Las encuestas fueron realizadas a 100 personas residentes de Asunción, en Barrios distintos que fueron seleccionados de acuerdo al criterio del proponente del proyecto por considerar que son barrios con mayores probabilidades, para la comercialización de ropas, dado que la muestra posee características homogéneas al deseado de la población para las Ropas Informales. 

2.5.2 Marco de Referencia para el muestreo

Universo:


Población de Asunción

Unidad Muestral
:

Hbtes. De la Ciudad de Asunción

Tamaño de la muestra

: 100 personas de la ciudad de Asunción.

 

2.6 Análisis de los datos:
 En principio, realizamos un análisis de la situación, manejando toda la información disponible para obtener una panorámica completa de la organización acerca de:

· La empresa y el sector. Su evolución, productos con los que opera, su importancia en el sector, problemas que ha tenido en otros tiempos, soluciones que se aportaron...

• El mercado y los clientes. Análisis sobre la distribución geográfica del mercado, variaciones estacionales de la venta, tipología de la clientela...

• Organización comercial. Canales de distribución que se siguen, rendimiento de la red de ventas, márgenes con los que se opera, descuentos ofrecidos, bonificaciones...

A continuación se muestra los resultados en porcentajes de las Respuestas que se consiguen a través de la encuesta. Se recuerda que en la encuesta se encuestó a 100 personas
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Al 92% de la Muestra contestaron afirmativamente que les gustan las prendas de vestir informales, tan sólo un 8%  demostraron su disconformidad. 
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El 53% de los Encuestados compran prendas de vestir ya sea tipo informal y Formal, el 40 % compra prendas de vestir Informal solamente y el 7% solo compra prendas de vestir Formal.

Preguntas sobre  Atributos que deciden que el Cliente  realice el Proceso de Decisión de Compra
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El 66% de los encuestados no posee marca específica, el 14% de los Encuestados prefieren a Vagos, seguido por Índigo y Martel en un 6%, y Zona con un 5%.
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*El Atributo que más tienen en cuenta al momento de elegir una ropa es la Comodidad con un 23%, seguido de la Calidad con un 17%, Estilo 13%, Precio 11%, Moda 10%, Duración 9% , Marca y Exclusividad 8%. En tanto que Estatus no tuvo mayor preponderancia dado que solo se lo tuvo en cuenta en tan sólo 1%.
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Como es notorio el 55% de la muestra cuando compra una Ropa, elige el tamaño Mediano, en tanto que en una forma pareja del 19% para  el tamaño Grande y Pequeño, pero también posee participación, aunque en manera minoritaria para este segmento el extra grande con un 7%
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Generalmente muchos son los que pueden influir en que un individuo realice la compra, pero como el consumidor es el productor de sus satisfacciones y por ende sobre él es el que recae el poder  de decisión de compra y aquí se lo muestra claramente con un 85% de participación.
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Las personas encuestadas compran generalmente en Tiendas con un 41%, estas tiendas son generalmente las que se encuentran ubicadas en la Zona Céntrica de Asunción, seguido de un 26% de Otros,  que s/ los datos de la encuestas dicen que son las ropas vendidas en las Calles de las inmediaciones de los mercados, también es importante destacar que las Casas Representantes con un 16% y el Shopping del Sol con un 12%, son buenos porcentajes de participación, pero  también se demuestra con esto que la fidelidad hacia una marca o Casa representante de dicha marca es escasa.
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Son muchas las personas que compran la ropa semestralmente, según lo indicaron las personas encuestadas y demostradas aquí en un 44%,  pero expresaron comprar a la máxima tasa de consumo cuando lo hacen, es bueno resaltar que existen personas que también lo compran mensualmente en un 26%  y Trimestralmente en un 21%, pero a una tasa de consumo mínima.

Variables Independientes que afectan a la Actividad

[image: image15.emf]Estación del año de mayor compra

Verano

36%

Otoño

5%

Primavera

5%

Invierno

13%

Igual

41%



Es interesante observar como al 41% de las personas encuestadas no tienen en cuenta la Estación del Año, aunque el 36% contestaron que hacen sus compras con mayor frecuencia en verano, debemos destacar que en Paraguay, el Clima de Verano “Cálido” , se mantiene la mayor parte del año, incluso en Otoño y Primavera, manteniéndose  prácticamente 9 meses del año. Por lo tanto las ropas de invierno no poseen mucha rotación, o atención en particular.
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Definitivamente con un 95% de las personas encuestadas, sus compras de prendas de vestir lo pagan en el momento, en  efectivo, es decir al Contado. Es muy escasa la participación de Tarjetas de Créditos  para este tipo de Compra y nula el uso de Asociaciones.

Factores Sociodemográficos
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Se  percibe claramente que las personas encuestadas al azar fueron escogidas equitativamente dado que las Personas Femeninas fueron del 52% y Masculinas 48%
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Los mayores porcentajes de personas Encuestadas lo son los del rango de 20/24 años con 35% y los de 15/19 años con 30%, seguido de 25/29 años con un 12%. No obstante es importante destacar que se encuestó a personas de varias edades, como se nota aquí, a personas menos de 15, en un 10%,  sabiendo que son clientes potenciales para el futuro, o a personas más de 30 años, que si bien no son usuarias del tipo de prendas que la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L ofrece, son potenciales compradoras, ya que poseen poder adquisitivo, ya sea para obsequiar a un pariente o un amigo que comprenda el rango de edad de la  población deseada.
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Aquí  resalta que la persona encuestada en un 63% aún vive con sus padres. Por lo tanto se deduce que cualquier decisión de compra, estos podrían tener influencia.
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En este cuadro se demuestra que el 74% de las personas encuestadas poseen vivienda propia, en tanto en porcentaje de minoría las personas viven con terceras personas con un 14% y en alquiler con un 12%.
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La gran mayoría de las personas encuestadas son solteras y esto se demuestra con el porcentaje del 85%, visualizada en el gráfico.
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Aquí la Proporción de Ingresos entre nuestra muestra se halla equitativamente dividida.

Es notorio ver que el 33% de las personas encuestadas no posee un Ingreso Fijo, por lo tanto se deduce nuevamente que estas personas dependen económicamente de otras. 

El 28% posee un Ingreso inferior al mínimo, el 25% sueldo mínimo y el 14% más del mínimo.
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Es muy bueno saber según los resultados arrojados por los datos de la encuesta que el 41%  de los encuestados posee instrucción universitaria y el 38% del Colegio. Teniendo en cuenta que a este segmento la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L desea enfocarse.
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El 83% de los encuestados respondieron negativamente a la pregunta de que si tienen hijos, en tanto que sólo un 17% respondió afirmativamente.
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El 78% de los encuestados respondieron afirmativamente sobre la existencia de los adolescentes en sus hogares, dato muy útil para obtener informaciones sobre nuestro segmento elegido, en tanto que en un porcentaje minoritario del 22% respondió negativamente.

2.7 Informe de la Investigación (Demanda actual y potencial):

· Demanda Global: es la cantidad de ventas realizadas en un producto-mercado(o una industria o un mercado) en un lugar y periodo dado, por el conjunto de marcas o empresas en competencia.


La demanda Global donde la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L  estará dada en función a la Cantidad de Jóvenes Asuncenos  entre 15 a 29 años, que serán clientes minoristas  dado  que representan los objetivos principales que la empresa deberá analizar para cumplir con las expectativas propuestas en el Proyecto.

· Demanda de la Empresa: la parte de la demanda global correspondiente a la cuota de mercado detentada por la marca o la empresa en el mercado de referencia.

 (Demanda actual y potencial)
La demanda actual

 
Es la cantidad de un producto que el mercado  está dispuesto a consumir en el corto plazo si las condiciones del mismo permanecen constantes.

La demanda potencial

 
Es la cantidad de un producto que es probable que el mercado consuma en el mediano plazo. La demanda  potencial insatisfecha es la diferencia entre demanda futura y oferta futura.

 
Es la cantidad máxima que de un producto o servicio puede venderse durante un periodo dado de tiempo en un mercado y en unas condiciones determinadas. La demanda potencial o potencial de mercado  depende en la mayoría de los casos de la situación económica del país, así como el conjunto de acciones comerciales que las empresas productoras y vendedoras de un determinado bien puedan realizar

Todos estos temas serán tratados con mayor profundidad en el capítulo 3 de Marketing, el cual está a continuación del presente.


Pero en conclusión se puede destacar que existe una demanda insatisfecha en el mercado de prendas de vestir de estilo informal, para los jóvenes entre 15 a 29 años,  dado que no presentan elevada fidelidad hacia una casa.  


Otro aspecto favorable es que a casi la totalidad de la población – objetivo de la Tienda, le gusta y compra prendas de vestir de estilo informal. Es bueno, también, notar que la gran mayoría realiza sus compras al contado.


Notablemente resaltan los atributos de comodidad, calidad, precio y estilo, que de acuerdo a estos parámetros la Tienda Teen´s Fashion´s podrá realizar su segmentación.


La publicidad que la Tienda Teen´s fashion´s realizará, debe ir dirigido para personas solteras, que viven todavía bajo la dependencia de sus padres, que posee pocos recursos aún y pertenecen a un nivel educativo superior, de acuerdo a datos de la encuesta, que revela que la mayoría son estudiantes secundarios o universitarios.


El mensaje que la Tienda Teen´s Fashion´s comunicará debe ir dirigido directamente a sus clientes potenciales, porque otra razón que demostraron los datos de la investigación es que el poder decisor frecuentemente se halla en ellos mismos, y  raras veces el poder de decisión o de influencia se halla en los padres.

_Capítulo 3_

Marketing

[image: image26.wmf]
3.1 Análisis del atractivo del sector
3.1.1 Rivalidad entre los competidores:
 
 El comportamiento de rivalidad entre los vendedores pueden adoptar muchas formas: publicidad, mejoras en la calidad del producto, promoción de venta, desarrollo de nuevos productos etc.

  
La estrategia que la “Tienda Teen´s Fashion´s” adoptará  es dar a conocer al público, la Calidad de sus prendas, a un precio accesible, que brindará un estilo de acuerdo a la moda que proporcionará a la vez comodidad al vestir.


En el Barrio Ricardo Brugada, donde se halla la Tienda Teen´s Fashion´s no posee competencia real, al no existir establecimientos similares, sin embargo es previsible que dadas las posibilidades que ofrece el mercado, aparezca algún competidor.

Por otro lado,  en un ámbito más global, como en la Ciudad de Asunción, se encuentra a Vagos, Zona, Índigo, Martel, La Riojana, y otras casas de nombres no muy reconocidas.

	Competencia
	Dirección
	Antigüedad
	Promociones
	Descuento
	Forma de Pago

	
	
	en el mercado
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	La Riojana  Casa Central
	Mariscal Estigarribia c/ Yegros
	35 años
	si tienen
	5 a 10%
	Contado

	 
	
	 
	
	 
	Tarjeta de Créd.

	La Riojana - Sucursal
	Shopping Mcal. López
	 
	
	 
	 

	 
	
	 
	
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Martel
	San Roque Gonzalez 352
	25 años
	si tienen
	5 a 15%
	Contado

	 
	 
	 
	 
	 
	Tarjeta de Créd.

	Vagos Casa Central
	Asunción Súper Centro
	10 años
	si tienen
	5 a 20%
	Contado

	 
	15 de agosto c/ Oliva
	 
	
	 
	 

	Vagos Sucursal
	Shopping Multiplaza
	 
	
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Zona
	Shopping Multiplaza
	5 años
	si tienen
	5 a 10%
	Contado

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Índigo S.R.L
	Cap. Gwynnn 1569 c/ D. las 
	4 años
	no tienen
	5 a 10%
	Contado

	 
	Llanas
	 
	
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 


Otros Aspectos Relevantes


Una preocupación es el ingreso de prendas de vestir en forma ilegal al país, dado que también es una competencia directa y potente, porque estos pueden ofrecer al mercado prendas de calidad, diseños exclusivos a un precio bajísimo.


También se debe considerar un posible deterioro de la situación económica, que incida en la disminución de adquisición de las prendas de vestir, que hoy en día no es previsible. 

	Estrategias Competitivas de Porter

	Fuerza Competitiva
	Importancia para la empresa
	Posición Relativa
	Pto.
	Pto.
	Calif.
	Calif

	
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	Max.
	Real
	Parc.
	Real

	Rivalidad entre Competidores existentes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	3,4

	Cantidad de Competidores
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	3
	 
	 
	25
	15
	0,6
	 

	Tamaño del mercado
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Tasa de Crecimiento del mercado
	 
	 
	 
	4
	 
	1
	 
	 
	 
	 
	20
	4
	0,2
	 

	Estrategias Competitivas de Bajos Costos
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	20
	12
	0,6
	 

	Estrategias Competitivas de Diferenciación 
	 
	 
	3
	 
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	15
	9
	0,6
	 

	Estrategias Competitivas de segmentación 
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	10
	6
	0,6
	 

	Amenaza de Ingreso de nuevos Competidores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2,6

	Existencia de Barreras de Entrada
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	3
	 
	 
	25
	15
	0,6
	 

	Margen de Ganancia en el Sector
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	20
	12
	0,6
	 

	Nivel de los Ingresos de los Clientes
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	20
	12
	0,6
	 

	Reacciones Posibles de los Actuales Competidores
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Amenaza de Productos Sustitutos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1

	Ciclo de Vida del Producto
	 
	 
	 
	 
	5
	1
	 
	 
	 
	 
	25
	5
	0,2
	 

	Tendencias del Mercado
	 
	 
	 
	 
	5
	1
	 
	 
	 
	 
	25
	5
	0,2
	 

	Avances Tecnológicos
	 
	 
	3
	 
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	15
	9
	0,6
	 

	Poder de negociación de los Proveedores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Cantidad de Proveedores
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	16
	16
	1
	2,8

	Participación de las Provisiones principales en los Costos Finales
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	16
	12
	0,8
	 

	Relación con los Proveedores
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	 
	5
	25
	25
	1
	 

	Poder de negociación de los Compradores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2,4

	Cantidad de Vendedores
	 
	2 
	
	 
	 
	 
	2
	 
	 
	 
	10
	4
	0,4
	 

	Estrategias Competitivas de Bajos Costos de vendedores
	 
	
	3 
	 
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	15
	9
	0,6
	 

	Estrategias Competitivas de Diferenciación de  Vendedores
	 
	 
	3
	 
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	15
	6
	0,4
	 

	Estrategias Competitivas de segmentación de Vendedores
	1
	 
	 
	 
	 
	1
	 
	 
	 
	 
	5
	5
	1
	 

	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 

	 


	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Rivalidad entre Competidores
	3,4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Amenaza de Ingreso de nuevos Competidores
	2,6
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Amenaza de Productos Sustitutos
	1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Poder de negociación de Proveedores
	2,8
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Poder de negociación de Compradores
	2,4
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La rivalidad entre competidores  en este momento es una amenaza medianamente importante, el ingreso de nuevos competidores es una amenaza potencial que también representa un riesgo moderado, en cambio la Amenaza de Productos sustitutos es muy importante para la empresa.

Es muy importante para la empresa mantener una buena relación de negocios con los proveedores, dado que ellos se encargan de la producción, pero como el proveedor no posee poder monopólico, no representan una amenaza importante.

En cuanto al mercado, éste es lo suficientemente amplio y como las ventas son al por menor, no existe prácticamente  amenaza en la negociación con los clientes, si es que la Tienda mantiene los requisitos requeridos para satisfacer la demanda.

	Estrategias Competitivas de Porter

	Fortalezas y Debilidades de la Empresa

	Área
	Valorización
	Importancia Relativa
	Pto.
	Pto.
	Calif.
	Calif

	
	Debilidades
	Fortalezas
	
	
	*5
	
	
	Max.
	Real
	Parc.
	Real

	
	1
	2
	3
	4
	5
	1
	2
	3
	4
	5
	 
	 
	 
	 

	Dirección General Estratégica
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	6,8

	Definición de estrategia a largo plazo.
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Herramienta de planificación sistematizadas
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Cultura Empresarial
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	20
	12
	0,6
	 

	Capacidad de Influir en los mercados
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	20
	20
	1
	 

	Enfoque de la empresa al mercado
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Conocimientos de la competencia
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	 
	5
	25
	25
	1
	 

	Estilo de dirección participativo
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Capacidad de anticipación a los Cambios
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	20
	20
	1
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Comercialización
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	19,6

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Diseño de los Productos
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	20
	20
	1
	 

	Calidad de los Productos
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	20
	20
	1
	 

	Funcionalidad de los productos
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	20
	20
	1
	 

	Amplitud de la línea de productos
	 
	 
	3
	 
	 
	 
	2
	 
	 
	 
	15
	6
	2,5
	 

	Complementariedad de los productos
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	20
	12
	1,7
	 

	Protección legal de productos (marcas y patentes)
	 
	 
	3
	 
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	15
	12
	1,25
	 

	Políticas de precios
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	1,25
	 

	Canales de distribución
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	2
	 
	 
	 
	10
	4
	2,5
	 

	Sistemas de Comercialización
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	10
	6
	1,7
	 

	Imagen de marca
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	1,25
	 

	Política Publicitaria
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	20
	20
	1
	 

	Política de Promoción
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	5
	20
	20
	1
	 

	Política de desarrollo de nuevos productos.
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	2
	 
	 
	 
	10
	4
	2,5
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Producción
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2,6

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Obsolescencia tecnológica de la maquinaria
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	20
	12
	0,6
	 

	Conocimiento del proceso productivo
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	20
	12
	0,6
	 

	Gestión de Stock
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Grado de Automatización
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	3
	 
	 
	20
	12
	0,6
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Recursos Humanos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	4,2

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Métodos de selección del personal.
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	 
	5
	25
	25
	1
	 

	Políticas de desarrollo del personal.
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Antigüedad del personal
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Procesos de Formación continua.
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Calificación del personal
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Finanzas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2,2

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capacidad de Generación de Fondos
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	3
	 
	 
	25
	15
	0,6
	 

	Endeudamiento de la Empresa.
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Gestión de las Fianzas.
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Costos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2,4

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Estructura de Costos Fijos
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Costos Variables de producción
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Costos Variables de Comercialización
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Organización
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	3,2

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Dimensión de la Estructura organizativa
	 
	 
	 
	4
	 
	 
	 
	 
	4
	 
	20
	16
	0,8
	 

	Asignación de Funciones
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Sistema de Información
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Normalización de tareas
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Calidad
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2,4

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Implementación de sistema de calidad
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Sistemas de mejoramiento de procesos y productos
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	Recursos asignados al control de la calidad.
	 
	 
	 
	 
	5
	 
	 
	 
	4
	 
	25
	20
	0,8
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Dirección General Estratégica
	6,8

	Comercialización
	19,6

	Producción
	2,6

	Recursos Humanos
	4,2

	Finanzas
	2,2

	Costos
	2,4

	Organización
	3,2

	Calidad
	2,4
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El punto fuerte de la Tienda Teen´s Fashion´s como se demuestra en el gráfico es la Comercialización, porque de ello depende la Imagen de la Empresa, el Volumen de Ventas, y la Rentabilidad, acompañado de un plantel de personales calificados, eficientes, capacitados y motivados constantemente, con el diseño de la Organización adecuada con el fin de lograr metas y objetivos establecidos acorde a la misión de la empresa.

3.1.2 Barreras de entrada:
 Las barreras de entrada posibles son las siguientes:

· Las economías de escala: muchos negocios ubicados en el Paraguay, procedente de propietarios orientales, encontraron aquí mano de obra barata, junto con las maquinarias que trajeron de sus países, les permite producir a mayor escala, disminuyendo los costos, por lo tanto es un punto a favor, esto, es convirtiéndolos  proveedores de la Tienda, dado que La Tienda Teen´s Fashion´s  terceriza la producción de sus prendas, pero como es obvio negociar el tema de que las prendas lleven la marca o el nombre distintivo de “Teen´s Fashion´s.” 
· La fuerza de una imagen de marca: Según el estudio de mercado llevado a cabo: esto entraña  un mínimo nivel de fidelidad entre los compradores , ya analizados anteriormente en el Capítulo 2,  y pueden responder favorablemente a los argumentos de un recién llegado “La Tienda Teen´s Fashion´s”
· Las necesidades de capital: Esto no tendrá gran impacto, dado que existen diversas formas de negociar con nuestro Proveedor o con la Institución Financiera, además que se cuenta con los aporte de los Socios.
· El coste de transferencia: No implica gran desafío para la Tienda Teen´s Fashion´s, dado que no existe un grado de importancia para la fidelidad, de los Clientes hacia una determinada Empresa, y la Tienda se encuentra ubicada en un lugar accesible.
· El acceso a los canales de distribución: La tienda no tendrá mayores inconvenientes dado que se halla ubicada en la esquina de la Avda. España y Brasil, del Barrio San Roque de la Ciudad de Asunción, del mismo teniendo  en cuenta que es de fácil acceso, dado  que  por dichas calles pasan los colectivos de la línea 30 Luque, línea 23 y 24 limpio, Lambaré y Zeballos Cue, el 35, 37, 8, 48  Loma Pyta y Mariano Roque Alonso, y sus proveedores también se hallan ubicados en sus inmediaciones, así como los clientes potenciales.

3.1.3 Poder de los Proveedores


En la Ciudad de Asunción y por los alrededores, existen varias casas dedicadas a la Confección de Ropa, todas  de muy buena Calidad y a bajo Costo, que permiten implementar la marca de la Tienda,  por lo tanto este Poder no afectará de  modo significativo a la empresa, dado que siempre tendrá disponible las mercaderías.
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3.1.4 Poder de negociación de los clientes

 
Como las ventas se realizan al por menor, esto no representa problema alguno. Además como ya se mencionó  los clientes demuestran escaso porcentaje de  fidelidad hacia una casa determinada.

3.2 Análisis F.O.D.A

3.2.1 Fortalezas 

· Conocimientos de la Competencia.

· Diseño de los productos 

· Calidad de los Productos

· Complementariedad de los Productos

· Política Publicitaria y de Promoción.

· Gestión de Stock. “Just a Time”

· Recursos Humanos Calificados, eficientes y con políticas motivacionales para su lograr su antigüedad en el Cargo.

3.2.2 Debilidades

·  La línea de prendas de vestir no es tan amplia, dado que sólo se limita al estilo informal.

· No posee política de desarrollo de nuevos productos, sólo se limita a la tendencia de la moda, que los proveedores se encargan de fabricar y diseñar.

· Sólo cuenta con un Salón de Ventas, para la Comercialización y distribución de sus ventas.

· La recesión económica podría disminuir el volumen de ventas, porque las prendas ofertadas no son artículos de primera necesidad.

· La suba de la Tasa de Impuestos fiscales, podría afectar a la rentabilidad de la Tienda.

· Inflación.

· Aumento en los Costos Fijos y Variables de la Tienda.

3.2.3 Oportunidades

· La demanda se halla insatisfecha, dado que no existen muchos competidores de   marcas conocidas.

· La tasa de fidelidad de los consumidores hacia una Casa representante de prendas de vestir de estilo informal es mínima.

· El mercado de prendas de vestir de estilo informal se halla en crecimiento.

· El nivel de ingreso de los Consumidores potenciales del Sector es muy bueno.

· Existen muchos proveedores en la Zona que operan a Bajo Costo, por economía de escala y utilizan materia prima de buena calidad.

3.2.4 Amenazas

·  Podrían ingresar nuevos competidores en el Barrio.

· Los Competidores existentes en  Asunción, podrían realizar campañas masivas o   M.K.T de guerras para defender su posición.

· Prendas ingresadas al país de manera ilegal, que se basa en políticas de bajo coste y por lo tanto de bajo precio para el mercado.

· Elevado número de productos sustitutos en el mercado.

3.3 Mercado de Referencia

3.3.1 Macro segmentación

La Tienda Teen´s Fashion´s desea competir en el mercado de ropas de vestir, en el Departamento Central de la Región Oriental  del Paraguay, el cual se halla en América del Sur.





3.3.2 Micro segmentación

 
Esta etapa lleva a identificar los segmentos en el interior de cada uno de los productos mercados seleccionados.

Etapas del proceso del micro segmentación.

1 Análisis de la segmentación: La Tienda Teen´s Fashion´s se dedica exclusivamente a la Compra y Venta de prendas de vestir de estilo informal.
2 Elección de segmentos objetivos: Su mercado potencial dirigirá a la Población entre 15 a 29 años, personas de ambos sexos, residentes de la Ciudad de Asunción, especialmente.

3 Elección de un posicionamiento: Teen´s Fashion´s desea ocupar el primer lugar en la elección de los Jóvenes que los visten de acuerdo a su preferencia.

4 Programa de Marketing Objetivado: Es el desarrollo de un programa de marketing adaptado a las características de los segmentos-objetivos
 
Para determinar  mejor los resultados de las encuestas y poder identificar los segmentos homogéneos se elaboró una lista de los más importantes atributos observables por los usuarios, compradores  de prendas de vestir de estilo informal y comprende los siguientes:

1. Marca Renombrada

2.  Precio Económico

3. Comodidad al Vestir

4. Estilo Juvenil.

5. Calidad/ Duración

6. Moda Actual

	No.
	Importancia
	 

	 
	a
	b
	c
	d
	e
	f
	Segmentos

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1
	5
	3
	2
	0
	0
	0
	123000

	2
	2
	2
	2
	1
	2
	1
	111212

	3
	2
	2
	1
	1
	0
	4
	223301

	4
	2
	2
	2
	2
	2
	0
	111110

	5
	2
	2
	2
	2
	2
	0
	111110

	6
	1
	3
	4
	1
	1
	0
	321330

	7
	0
	0
	10
	0
	0
	0
	1000

	8
	0
	0
	10
	0
	0
	0
	1000

	9
	0
	10
	0
	0
	0
	0
	10000

	10
	3
	0
	3
	1
	3
	0
	101210

	11
	1
	3
	2
	1
	2
	1
	312323

	12
	3
	2,5
	1
	2,5
	1
	0
	123230

	13
	1
	1
	3
	3
	1
	1
	221122

	14
	0
	0
	0
	10
	0
	0
	100

	15
	3
	1
	3
	1
	1
	1
	121222

	16
	3
	1
	2
	2
	1
	1
	132233

	17
	2
	2
	1
	2
	1
	2
	112121

	18
	1
	1
	1
	1
	1
	5
	222221

	19
	2
	2
	2
	2
	1
	1
	111122

	20
	0
	2
	2
	0
	6
	0
	22010

	21
	1
	3
	3
	0
	3
	0
	211010

	22
	2
	1
	1
	3
	2
	1
	233123

	23
	6
	0
	2
	2
	0
	0
	102200

	24
	3
	2
	2
	1
	1
	1
	122333

	25
	2
	2
	2
	1
	2
	1
	111212

	26
	0
	2
	3
	1
	3
	1
	21313

	27
	0
	10
	0
	0
	0
	0
	10000

	28
	1
	5
	1
	1
	1
	1
	212222

	29
	0
	5
	2
	0
	3
	0
	13020

	30
	1
	1
	4
	1
	2
	1
	331323

	31
	1
	1
	2
	2
	2
	2
	221111

	32
	0
	10
	0
	0
	0
	0
	10000

	33
	0
	4
	1
	3
	2
	0
	14230

	34
	1
	2
	3
	2
	1
	1
	321233

	35
	1
	2
	3
	1
	2
	1
	321323

	36
	1
	2
	2
	2
	2
	1
	211112

	37
	0
	2
	2
	1
	4
	1
	22313

	38
	0
	5
	2
	1
	1
	1
	12333

	39
	0
	10
	0
	0
	0
	0
	10000

	40
	0
	1
	0
	3
	3
	3
	20111

	41
	4
	1
	1
	1
	0
	3
	133302

	42
	1
	2
	2
	2
	2
	1
	211112

	43
	1
	1
	3
	2
	1
	2
	331232

	44
	1
	1
	2
	1
	2
	1
	221212

	45
	0
	5
	3
	1
	1
	0
	12330

	46
	5
	1
	1
	1
	1
	1
	122222

	47
	1
	2
	3
	1
	2
	1
	321323

	48
	1
	0
	3
	1
	5
	0
	302310

	49
	1
	1
	1
	1
	1
	5
	222221

	50
	0
	5
	0
	0
	0
	5
	10001

	51
	1
	1
	5
	1
	1
	1
	221222

	52
	0
	0
	0
	0
	0
	10
	1

	53
	4
	1
	1
	4
	0
	0
	122100

	54
	3
	0
	3
	1
	0
	3
	101201

	55
	3
	0
	3
	0
	3
	1
	101012

	56
	0
	3
	0
	2
	0
	5
	20301

	57
	0
	0
	10
	0
	0
	0
	1000

	58
	0
	5
	0
	0
	5
	0
	10010

	59
	0
	1
	0
	0
	0
	0
	10000

	60
	0
	1
	0
	0
	0
	0
	10000

	61
	0
	0
	0
	0
	10
	0
	10

	62
	0
	0
	10
	0
	0
	0
	1000

	63
	0
	6
	0
	0
	0
	4
	10002

	64
	5
	1
	1
	1
	1
	1
	122222

	65
	3
	2
	2
	1
	1
	1
	122333

	66
	1
	1
	1
	1
	1
	5
	222221

	67
	4
	1
	1
	1
	1
	2
	133332

	68
	1
	1
	5
	1
	1
	1
	221222

	69
	1
	2
	3
	3
	1
	2
	321132

	70
	0
	0
	5
	0
	0
	5
	1001

	71
	1
	2
	4
	1
	1
	1
	321333

	72
	1
	1
	1
	4
	1
	2
	333132

	73
	2
	3
	1
	2
	1
	1
	213233

	74
	5
	0
	0
	0
	5
	0
	100010

	75
	1
	2
	1
	1
	5
	0
	323310

	76
	0
	0
	0
	0
	0
	10
	1

	77
	2
	2
	2
	2
	1
	1
	111122

	78
	3
	2
	1
	1
	1
	2
	123332

	79
	3
	3
	1
	1
	1
	1
	112222

	80
	0
	2
	3
	0
	2
	3
	21021

	81
	0
	5
	5
	0
	0
	0
	11000

	82
	3
	2
	2
	1
	1
	1
	122333

	83
	1
	1
	3
	2
	2
	1
	331223

	84
	2
	2
	2
	2
	2
	0
	111110

	85
	1
	1
	2
	2
	2
	2
	221111

	86
	0
	5
	0
	3
	2
	0
	10230

	87
	2
	2
	2
	0
	2
	2
	111011

	88
	0
	0
	5
	0
	5
	0
	1010

	89
	0
	0
	0
	5
	5
	0
	110

	90
	5
	5
	0
	0
	0
	0
	110000

	91
	10
	0
	0
	0
	0
	0
	100000

	92
	10
	0
	0
	0
	0
	0
	100000

	93
	4
	2
	1
	1
	1
	1
	123333

	94
	0
	1
	2
	2
	5
	0
	32210

	95
	3
	2
	4
	0
	1
	0
	231040

	96
	0
	0
	5
	0
	5
	0
	1010

	97
	1
	4
	0
	2
	3
	0
	41032

	98
	5
	0
	1
	3
	2
	0
	10423

	99
	1
	1
	1
	1
	1
	5
	222221

	100
	5
	1
	1
	1
	1
	1
	122222



A partir de la elección de los atributos necesarios para la comparación y el futuro establecimiento del posicionamiento de la marca mencionada se realizó el modelo del cuestionario (presentado en el Capitulo nº 2)  que ayudaría en la recolección de los datos requeridos. Éste incluye una tabla de valoración de importancia por parte de los encuestados (En la pregunta nº 8) sobre la categoría de  productos.


También se encuentra presente en el cuestionario la tabla de medida de presencia (En las preguntas  número 9,10 y 11) observada por el consumidor de los atributos, en las marcas de la Competencia, esto se ha realizado para obtener conocimiento sobre las preferencias (Qué necesidades, deseos satisfacer, producto en su función de multiatributo) de los Clientes que poseen al elegir una prenda de la Competencia.

Utilidades Parciales y Totales


Estos elementos mencionados anteriormente muestran como resultados los índices de importancia y presencia desde el punto de vista del consumidor. Lo que permite valorar y calcular las utilidades parciales de los atributos en cada una de las marcas (Índigo, Vagos y Zona), y a la vez, la utilidad total. Estas valoraciones servirán en el momento de establecer el posicionamiento de los segmentos  que se analizará a continuación.


También es bueno destacar las preguntas sociodemográficas que posee el cuestionario (pregunta que van del 18 al 27) que ya fueron demostradas en el Capítulo nº 2, pero se vuelve a mencionar esto porque orientan al análisis de segmentación.

Segmentación

Después de haberse recolectado los datos, se procesó la información  a través de la tabulación de las encuestas realizadas, resultando un total de 100 encuestas. Los datos tabulados permitieron jerarquizar las escalas de importancia manifestadas por los encuestados. Esto posibilita el Análisis de la Segmentación, teniendo en cuenta las etapas  que se incurren en este proceso y que son descritas a continuación. 

La Segmentación del mercado o el análisis de las ventajas buscadas por el consumidor


Esto se obtiene por la jerarquización de la escala de importancia. Al obtener los resultados podemos distinguir 28 diferentes grupos homogéneos que plantea que la ausencia de un atributo no determina la compra. Los grupos encontrados son:
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Analizando la lista de segmentos anterior se puede deducir que entre las ventajas buscadas los resultados en proporción a los atributos planteados a los encuestados dan como resultado que en un 24% dan preferencias a la Comodidad al Vestir, en un 19% Calidad - Duración y en forma igualitaria en un 16% se destacan Marca Renombrada y Precio Económico 

	Atributos
	Porcentaje

	Marca Renombrada
	16%

	Precio Económico
	16%

	Comodidad al Vestir
	24%

	Estilo Juvenil
	15%

	Calidad / Duración
	19%

	Moda Actual
	10%

	Total
	100%
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Estos sistemas de valores con respecto a la categoría de productos a la que pertenece la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L permiten iniciar su segmentación por ventajas buscadas para seleccionar los segmentos o mercados meta.


La selección del mercado meta  o la elección de los segmentos: A través de un análisis  con respecto a los grupos encontrados y basándose en el sistema de valores   identificados en los resultados de las encuestas, los segmentos elegidos son:

· Segmento Comodidad (1000): Conformado por los consumidores a quienes les importa mucho el sentirse cómodos al vestir una prenda. Equivale al 16% de la muestra evaluada.

· Segmento Renombre (100000): Conformado por los que están interesados en la prendas cuyas casas representantes posee  trayectoria reconocida, es decir la marca renombrada. Corresponde al 16% de la muestra evaluada.

Segmento Comodidad al Vestir (1000)

 
 El Segmento Comodidad al Vestir (1000) está conformado por los consumidores cuyo sistema de valores dan prioridad al atributo que se refiere al confort  de las prendas de vestir de estilo informal, en el momento de uso, es decir de la adaptación de la prenda que permite que las personas realicen todas sus actividades sin inconveniente alguno por parte de sus prendas. 


Integran este segmento las encuestas número: 6, 7, 8, 30, 34, 35, 43, 47, 51, 57, 62, 68, 71,  83,  95 y  97. Esto representa el 16% de los encuestados.


El presente segmento muestra las siguientes características notorias:

· Al 94% de las personas encuestadas en este segmento, les gusta las prendas de vestir de estilo informal.

· El 94% de las personas contestaron afirmativamente que ellas compran las prendas de Vestir Informal.

· El 47%, en forma equitativa, de las personas respondieron que usan prendas de vestir de estilo  informal y ambos estilos y el 6% dijeron que solamente usan el estilo formal.

· El 43% de las personas aclararon que al momento de su compra, no tienen en cuenta la marca de las prendas. En tanto que en un 38%, mencionaron a Vagos y un 19% a Zona.

· EL 100% de la muestra efectúa su pago de la compra  al contado 

· El 92% de la muestra es la persona misma la que realiza su elección de compra de la prenda, en tanto que el 8%  lo elige la madre.

· El 21% de la muestra no posee lugar específico de compra, el 29% lo hace de Casas representantes, el 21% de Tiendas, el 15% del Sol y el 7% restante, en forma equitativa lo hace del Shopping Multiplaza o recurre a modistas.

· En forma equitativa el 40% de la muestra compra las prendas de vestir de estilo informal en tamaño grande, el 34% en tamaño mediano y en forma equitativa en un 13% adquieren tamaños pequeños y grandes.

· El 57% de la muestra compra las prendas de estilo informal semestralmente, el 29% trimestralmente y el 7%, en forma equitativa,  mensualmente.

· Este segmento está formado en un 47% por personas del sexo masculino y en un 53% del sexo femenino.

· El 33% de la muestra no tiene en cuenta la estación del año para detectar su necesidad de comprar prendas de vestir de estilo informal, en tanto que en la misma proporción responden que el momento ideal de realizar sus compras es el verano, el 18% prefirieron a la Primavera,  en forma equitativa también respondieron  en un 13% que es el Otoño y el Invierno.

·  Composición de las edades de este segmento: El 47%  corresponde a personas entre 15/19 años, el 12% a personas de más de 39 años, y en forma igualitaria  en un 7%,  corresponde a personas entre 25/29 y menores de 15 años.

· Composición del estado civil de la muestra: El 93% de las personas encuestadas son solteras, el resto son Casadas.

· Composición de las Personas con quien viven la muestra: El 84% viven con sus padres, el 8%, en forma equitativa vive con su cónyuge o con terceras personas.

· Composición del Tipo de Pertenencia del Hogar: El 47% viven en viviendas propias, el 33% en viviendas rentadas  y el resto en propiedades de terceros.

· Composición de los Ingresos de la muestra: El 33% percibe sueldo mínimo y en la misma proporción sus ingresos son inferiores al mínimo, el 27 no posee aún ingreso y el resto el ingreso es superior al mínimo.

· Composición del grado de instrucción de la muestra: El 40% son estudiantes de nivel secundaria, el 33% estudiantes universitarios, el 20% poseen conocimiento de oficio y el resto instrucción técnica. 

Posicionamiento Cuantitativo 

  
El objetivo de esto es conocer quien de los competidores satisface según los consumidores este requerimiento de atributo a partir de los modelos de actitud  no compensatorios.


Al analizar  a través del modelo conjuntivo, es decir del posicionamiento  cuantitativo el segmento seleccionado, se pudo establecer que en el Segmento Comodidad al Vestir (1000), el predominio de las imágenes de marca mejor establecida corresponde a la Empresa Zona, dado que en porcentaje (53%) según el modelo conjuntivo la mayor parte de las elecciones corresponde a dicha marca, en segundo lugar lo ocupa Índigo con un 27%, y por ultimo Vagos ocupa el tercer lugar.
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Posicionamiento Cualitativo


Desde el punto de vista del posicionamiento cualitativo, basado en el modelo disyuntivo, la marca seleccionada con mayor frecuencia es nuevamente Zona.
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Teniendo en cuenta que este segmento da prioridad a la comodidad al momento de vestir  las prendas de estilo informal, la estrategia para el posicionamiento de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L  se realizó  en relación a la marca competidora, por consiguiente, el slogan creado es:
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Este slogan se comunicará en el Programa de Publicidad y Propaganda.

El mercado potencial absoluto

 
El siguiente paso de la investigación se refiere al establecimiento del mercado potencial absoluto del Segmento Comodidad al Vestir (1000). Esta tarea fue realizada en base a los datos comportamentales obtenidos en la encuesta. 


Unidades de Consumo potenciales

 
Utilizamos la misma población que del Segmento Economía para realizar este cálculo.

 
La población utilizada totaliza 158.691 personas de ambos sexos, de la ciudad de Asunción

	Prendas de Vestir de Estilo Informal Comprado por una Persona 

	en el año

	Mercaderías
	Cantidad Comprada Anualmente
	Precio Promedio
	Total

	 
	 
	 
	 

	Pantalón Vaquero
	4
	    100.000   
	                    400.000   

	Remeras
	8
	      25.000   
	                    200.000   

	Capris de Tela
	1
	      60.000   
	                      60.000   

	Short de Tela
	5
	      50.000   
	                    250.000   

	Bermudas
	6
	      50.000   
	                    300.000   

	Musculosas
	4
	      35.000   
	                    140.000   

	Camisillas
	3
	      25.000   
	                      75.000   

	 
	31
	 
	                 1.425.000   


 
En este segmento podemos apreciar las cantidades promedio de compra de un individuo, en el transcurso de un año, esto es 31 prendas de vestir de estilo informal, a un precio promedio de mercado por cada prenda,  que totaliza Gs. 1.425.000 por persona en el año.

	Mercado Potencial Absoluto

	Total promedio  en Gs. 
	 
	 
	 
	 

	de Compra de prendas
	Unidades de Consumo
	M.P.A Gs.
	M.P.A U$$

	de vestir estilo informal
	potenciales
	 
	 

	de una  persona
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	                     1.425.000   
	                           158.691   
	         226.134.675.000   
	  37.689.113   

	 
	 
	 
	 
	 



Por último, se estimó que a razón de la Compra promedio en el año, realizada por una persona  de Gs. 1.425.000.- por la población potencial de Asunción comprendidas  por las edades entre 15 a 29 años, totalizan Gs. 226.134.675.000, y se hallo la Cotización promedia del dólar, tomando como datos la cotización de los meses de enero a Junio del año 2006, siendo el resultado de Gs. 6.000 para hallar  el M.P.A en dólares, resultando éste $ 37.689.113.-   

Demanda de la Empresa

 
La tienda Teen´s Fashion´s S.R.L, tiene por objetivo cubrir la cuota de mercado en valor monetaria para el primer año 0,25%, el segundo año 0,27% y el tercer año 0,30%. En razón a esto se aplicó los porcentajes al Mercado potencial Absoluto en Dólares, de acuerdo a lo expresado en la gráfica adjunta. Los montos detallados, nos sirven para realizar el cálculo de la previsión de la demanda a través del análisis  de regresión y la verificación de los datos. 

	Año (x)
	Facturación (y)

	1
	                94.223 

	2
	              101.761 

	3
	              113.067 

	4
	              121.861 

	5
	              131.284 




Los resultados, según lo expresa en la tabla anterior, corresponde a una previsión de $  121.861  para el año 4to y $ 131.284 para el año 5to. Estos datos son fiables de acuerdo al índice de 0,99 proporcionado por el cálculo de correlación realizado.
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Segmento Renombre (100000)

 
 El Segmento Renombre (10000) está conformado por los consumidores cuyo sistema de valores dan prioridad al atributo que se refiere a la marca de las  prendas de vestir de estilo informal, dado que desean ser identificadas con ellas. 


Integran este segmento las encuestas número: 1, 12, 16,  23, 24, 41, 46, 64,  65, 67, 78, 82, 91, 92, 93 y 100. Esto representa el 16% de los encuestados.


El presente segmento muestra las siguientes características notorias:

· Al 94% de las personas encuestadas en este segmento, les gusta las prendas de vestir de estilo informal.

· El 94% de las personas contestaron afirmativamente que ellas compran las prendas de Vestir Informal.

· El 74%,  de las personas utilizan prendas de vestir estilo informal, el 13% en forma equitativa, de las personas respondieron que usan prendas de vestir de estilo  informal y ambos estilos. 

· El 50% de las personas aclararon que al momento de su compra, no tienen en cuenta la marca de las prendas. En tanto que en un 22%, mencionaron a Vagos y un 14% a Zona y lo restante a Levis.

· EL 94% de la muestra efectúa su pago de la compra  al contado y el resto con tarjeta de crédito. 

· El 100% de la muestra es la persona misma la que realiza su elección de compra de la prenda.

· El 56% de la muestra realiza sus compras de Tiendas, el 20% lo hace en el Shopping del Sol y en la misma proporción del 7% lo hace en casa Representantes y en el Shopping Multiplaza. 

· El 50% adquiere sus prendas en tamaño mediano, el 31% pequeño, el 13% grande y el resto extra grande.
· El 38% de la muestra compra las prendas de estilo informal mensualmente, el 31% quincenalmente, el 19% semestralmente y el 12% trimestralmente. 

· Este segmento está formado en un 56% por personas del sexo masculino y en un 44% del sexo femenino.

· El 38% de la muestra  tiene en cuenta la estación del año para detectar su necesidad de comprar prendas de vestir de estilo informal, y declararon hacerlo con más frecuencia en verano, el 31% no tiene en cuenta este factor, el 25% prefiere el invierno y lo restante la primavera.

·  Composición de las edades de este segmento: El 44%  corresponde a personas entre 20/24 años, el 25% a personas entre 15/19 años, y en proporción igualitaria lo restante en menos de 15 años y 30/34 años. 

· Composición del estado civil de la muestra: El 75% de las personas encuestadas son solteras, el resto son Casadas.

· Composición de las Personas con quien viven la muestra: El 50% viven con sus padres, el 14%, en forma equitativa vive  solamente con la madre y solamente con el padre  y el 22% con su cónyuge. 

· Composición del Tipo de Pertenencia del Hogar: El 69% viven en viviendas propias, el 25% en viviendas pertenecientes a terceras personas  y el resto en propiedades alquiladas.

· Composición de los Ingresos de la muestra: El 31% percibe un sueldo inferior al mínimo y en la misma proporción del 25% sus ingresos  son sueldos mínimos e inferiores al mínimo y  el 19% no posee aún ingreso.

· Composición del grado de instrucción de la muestra: En igual proporción del  33% son estudiantes  universitarios y de instrucción técnica, el 27% son estudiantes de educación secundaria, y el resto posee conocimientos de oficio. 

Posicionamiento Cuantitativo 

  
El objetivo de esto, es conocer quien de los competidores demuestra renombre en sus productos y que los consumidores aprecian y recuerdan notablemente, a partir de los modelos de actitud  no compensatorios.


Al analizar  a través del modelo conjuntivo, es decir del posicionamiento  cuantitativo el segmento seleccionado, se pudo establecer que en el Segmento Renombre (100000), el predominio de las imágenes de marca mejor establecida corresponde a la Empresa Índigo, dado que en porcentaje del (47%) según el modelo conjuntivo,  la mayor parte de las elecciones corresponde a dicha marca, en segundo lugar lo ocupa Vagos con un 29%, y por ultimo Zona ocupa el tercer lugar con el 24%.
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Posicionamiento Cualitativo


Desde el punto de vista del posicionamiento cualitativo, basado en el modelo disyuntivo, la marca seleccionada con mayor frecuencia es nuevamente Zona.
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Teniendo en cuenta que este segmento da prioridad al renombre de la Casa representante de las prendas de estilo informal, la estrategia para el posicionamiento de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L  se realizó  en relación a la marca competidora, por consiguiente, el slogan creado es:
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Este slogan se comunicará en el Programa de Publicidad y Propaganda.

El mercado potencial absoluto

 
Aquí se destaca  el establecimiento del mercado potencial absoluto del Segmento Renombre (100.000). Esta tarea fue realizada en base a los datos comportamentales obtenidos en la encuesta. 


Unidades de Consumo potenciales

 
 
Se utilizó la misma población que lo utilizado en los segmentos anteriores  para realizar este cálculo.



Se recuerda  nuevamente que la población  útil a este segmento totaliza 158.691 personas de ambos sexos, de la ciudad de Asunción.

	Prendas de Vestir de Estilo Informal Comprado por una Persona 

	en el año

	Mercaderías
	Cantidad Comprada Anualmente
	Precio Promedio
	Total

	 
	 
	 
	 

	Pantalón Vaquero
	7
	    100.000   
	                    700.000   

	Remeras
	8
	      25.000   
	                    200.000   

	Capris de Tela
	4
	      60.000   
	                    240.000   

	Short de Tela
	3
	      50.000   
	                    150.000   

	Bermudas
	2
	      50.000   
	                    100.000   

	Musculosas
	4
	      35.000   
	                    140.000   

	Camisillas
	7
	      25.000   
	                    175.000   

	 
	35
	 
	                 1.705.000   


 
En este segmento podemos apreciar las cantidades promedio de compra de un individuo, en el transcurso de un año, esto es 35 prendas de vestir de estilo informal, a un precio promedio de mercado por cada prenda,  que totaliza Gs. 1.705.000 por persona en el año.

	Mercado Potencial Absoluto

	Total promedio  en Gs. 
	 
	 
	 
	 

	de Compra de prendas
	Unidades de Consumo
	M.P.A Gs.
	M.P.A U$$

	de vestir estilo informal
	potenciales
	 
	 

	de una  persona
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	                     1.705.000   
	                           158.691   
	         270.568.155.000   
	  45.094.693   

	 
	 
	 
	 
	 



Por último, se estimó que a razón de la Compra promedio en el año, realizada por una persona  de Gs. 1.705.000.- por la población potencial de Asunción comprendidas  por las edades entre 15 a 29 años, totalizan Gs. 270.568.155.000, y se hallo la Cotización promedia del dólar, tomando como datos la cotización de los meses de enero a Junio del año 2006, siendo el resultado de Gs. 6.000 para hallar  el M.P.A en dólares, resultando éste $ 45.094.693.-   

Demanda de la Empresa

La tienda Teen´s Fashion´s S.R.L, tiene por objetivo cubrir la cuota de mercado en valor monetaria para el primer año 0,25%, el segundo año 0,27% y el tercer año 0,30%.  En razón a esto se aplicó los porcentajes al Mercado potencial Absoluto en Dólares, de acuerdo a lo expresado en la gráfica adjunta. Los montos detallados, nos sirven para realizar el cálculo de la previsión de la demanda a través del análisis  de regresión y la verificación de los datos a través del análisis y la verificación  de los datos a través de la fórmula de correlación.

	Año (x)
	Facturación (y)

	1
	              112.737 

	2
	              121.756 

	3
	              135.284 

	4
	              145.806 

	5
	              157.080 




Los resultados, según lo expresa en la tabla anterior, corresponde a una previsión de $  145.806 para el año 4to y $ 157.080 para el año 5to. Estos datos son fiables de acuerdo al índice de 0,99 proporcionado por el cálculo de correlación realizado.
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Análisis de la Competitividad de la empresa

Según se ha analizado el presente segmento  hasta encontrar un consenso en los que se refiere a la ventaja competitiva que queremos detentar  Esta decisión se basa justamente  en el origen de la elección de presente segmento (Renombre – 100.000).


La estrategia que fundamentamos para  este segmento se basa en la ventaja competitiva interna, dado que toda la organización de la Tienda que incluye los recursos humanos, mercaderías, estructura administrativa y financiera, seguida de las políticas de promoción, publicidad y relaciones públicas en su conjunto debe destacar la buena imagen de la compañía, dado que los clientes necesitan identificarse con sus prendas de vestir. 



Pero para este segmento, sobresale nuevamente la idea del slogan  (Teen´s Fashion´s, tu preferencia y tu elección en todo momento), que enfatiza  que todo lo que hace a la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L aporta confianza, seguridad y satisfacción al cliente, que usan sus prendas de vestir con orgullo, por el prestigio que le aporta la compañía. 

3.4 Ciclo de Vida del Producto/Servicio

El crecimiento: El mercado de las ropas de estilo informal en nuestro país se halla en la Etapa de Crecimiento. Dado que se caracteriza por un desarrollo rápido de las ventas:

· Los primeros usuarios satisfechos repiten las compras.

· Disponibilidad de los productos en los canales de distribución.

· La entrada de competidores nuevos.

· Economía de Escala

· Los precios tienden a bajar

· Las características del entorno económico y competitivo cambian.

 
Los objetivos Prioritarios de la  Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L a rasgos generales para tener éxito en esta etapa son:

· Extender y desarrollar el mercado

· Adoptar una distribución intensiva a su mercado minorista

· Reducir los precios

· Adoptar una comunicación en razón a la imagen de marca fuerte

· Maximizar la tasa de ocupación del mercado

· Crear y mantener la fidelidad de la marca.

3.5 Ventaja Competitiva:
 Las prendas de vestir son fabricadas con la mejor calidad, de acuerdo a la tendencia de la moda del momento, al mejor precio del mercado que a la vez  aportan  la mayor comodidad al vestir por su buen corte y diseño.

Otra ventaja competitiva que se puede citar es la decoración del local, y el ambiente que  se traduce con el buen trato del personal  eficiente y competente que se encuentra a cargo. 

3.6 Estrategia Competitiva: 

 
La estrategia que la Tienda utilizará son

· Estrategias Básicas de Porter

· Las Estrategias del Especialista.

La empresa que se especializa se interesa por uno o varios segmentos y no por la totalidad del mercado. 

Se ha optado por esta estrategia debido a que los Clientes están segmentados por edades y reconocidos por el estilo de prendas que usan y que ofrece la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L que es el tipo informal.

Para que esta estrategia tenga éxito, la Tienda Teen´s Fashion´s deberá:

· Mantenerse actualizada constantemente con relación a la tendencia de la moda y el gusto y preferencia de los consumidores.

· Poseer información verás y objetiva sobre el comportamiento de la demanda, la actitud de la competencias y sobre el mercado en sí.

· Mantener la Calidad, buen corte y el precio promedio de las prendas de vestir.

· Contar con una estructura organizativa flexible y exigente.

· Lograr una cultura empresarial  joven y dinámica que busca constantemente las innovaciones y apoya a la creatividad.

· Estar atento para responder  rápidamente o de ser posible anticiparse a los cambios del entorno.

3.6.1 Estrategias Genéricas a Utilizar

Las estrategias de penetración de mercados

· Desarrollar la demanda primaria: intervenir en los componentes de la demanda global con el fin de aumentar el tamaño del mercado total.

Esto se puede lograr  a través de las siguientes maneras:

a. Atrayendo a nuevos clientes a la Tienda.

b. Arrebatando clientes de la Competencia.

c.  Fortaleciendo la imagen de marca, para lograr seguridad y confianza en los clientes.

d. Aumentar la Fidelidad de los Clientes.

Por medio de esta estrategia se podrá fomentar factores importantes que incidirán en la decisión de compra de los nuevos clientes:

· Intensificando la relación Empresa – Cliente.

· Realizando relanzamientos de los nuevos productos.

· Ofrecer las prendas de estilo informal  utilizando las materias primas de máxima calidad y los diseños realizados con muy buen corte.

· Aumentar la cuota de mercado: Como objetivo de ventas se propone para el primer año lograr un 0,25% de cuota de mercado sobre el volumen de ventas del mercado potencial absoluto explicado anteriormente, para el segundo año lograr el 0,27%, para el tercer año el 0,30%. Y según el cálculo de Regresión de la Demanda se estima que para el año 4to será de 0,32% y el 5to de 0,35%.


Esto se logrará a través de las campañas publicitarias, promocionales, políticas de Relaciones públicas que se detallará con mayor énfasis en el plan de publicidad y propaganda.

 
La Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L considera importante las estrategias genéricas de Ansoff, para utilizar al máximo el  conocimiento  que posee con el fin de aprovechar bien las oportunidades de incrementar sus ventas y fortalecer la imagen de la Tienda,  mientras que la estrategia  competitiva mantiene la posición de la Tienda (producto) en el mercado  y otorga las herramientas necesarias para saber como atender  las necesidades de los mercados que pretende cubrir de manera especializada. También es importante porque le permite mantener el producto y Tienda en sí  en el mercado, e inclusive desplazar a la competencia.

3.6.2 Decisiones estratégicas: 
Establecer el camino que hay que seguir para lograr los objetivos y prioridades competitivas. Son muchas las estrategias que se pueden formular. 

Las decisiones estratégicas tomadas fueron las siguientes:

a) Estrategia de productos: 

· Ofrecer al Consumidor final prendas de estilo informal, en variados tamaños, diseñados para personas entre 15 a 29 años.

b)  Estrategia de localización: 

· Los proveedores con que cuenta la Tienda están ubicados en la cercanía a ellas, para  facilitar la rápida entrega de los pedidos.

· La Tienda se ubicó en el Barrio Ricardo Brugada, en la Esquina de la Calle Brasil y la Avda. España por el fácil acceso a ella.

c) Estrategia de calidad: 

· Las prendas  deben  utilizar materias primas de alta calidad.

· Las prendas deben estar diseñadas de acuerdo a la moda del momento.

· Las prendas son realizadas en tamaños pret a porter.

· El Gerente de Ventas debe controlar la calidad al recibir las mercaderías.

d) Estrategia de aprovisionamiento: Establece las políticas de control de los inventarios tanto MP como PT.

· La Tienda Teen´s Fashion´s debe mantener su stock con la metodología Just in time.

e) Estrategia de personal: Trata sobre la formación, selección, contratación, despidos, etc., del personal asignado a la planta.

· Los empleados a cargo de la Tienda deben ser contratados de acuerdo a la máxima formación académica, con  experiencia en sus funciones, que posean carácter joven y dinámico en su actuar, con fluidez en el idioma. Y estos serán capacitados y motivados constantemente para lograr la máxima eficacia y eficiencia de ellos. 

3.7 Marketing Mix (4p)

La mezcla de marketing más conocida en la literatura actual hace referencia a la combinación de cuatro variables o elementos básicos a considerar para la toma de decisiones en cuanto a la planeación de la estrategia de marketing en una empresa. Estos elementos son: producto, precio, plaza y promoción (las cuatro P que provienen de Producto, Precio, Plaza y Promoción.)

3.7.1 Producto:

Las prendas de vestir que la Tienda Teen´s Fashion´s ofrece están confeccionadas con materia prima de máxima calidad, con diseños innovadores de acuerdo a la moda del momento y a la temporada correspondiente.

1) El concepto de beneficio del consumidor: Al vestir prendas de la Tienda Teen´s Fashion´s, el cliente comprueba el confort de las mismas, y  la calidad, que nuevamente se menciona aquí porque las telas  preferidas en la confección poseen características de buen corte, no destinte, resistible al uso, duración, inarrugabilidad, acabados limpios y perfectos, sensibles al gusto del consumidor.

2) El concepto de servicio: Se espera que el producto llegue al cliente no sólo en forma física a través de los ojos y el tacto, sino también recordándola  a través del psique, por el buen trato agradable, que obtuvo por las asesoras de la Tienda y el interés que prestaron al escucharlos  y la rápida respuesta que obtuvieron de ellos.

3) La oferta del servicio: Se prevé hacer descuentos o promociones en los días especiales como el de la madre, de la juventud, fin de año, etc.

4) El sistema de entrega del servicio: La entrega de las prendas al clientes es realizada en el Sector empaque donde las prendas son colocadas en divertidos bolsones de cartón reciclado, que poseen un mensaje de amor a la naturaleza.

Pantalones Vaqueros para Damas
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Pantalones Vaqueros para Caballeros
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Remeras para Damas
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Remeras para Caballeros
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Remeras Unisex
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Pantalones Capri de Dama
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Shorts para Dama
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Bermudas para Caballeros
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Camisillas

[image: image79.png]


[image: image80.png]


[image: image81.png]


[image: image82.png]



Talles de las mujeres

Aquí se cita los talles de las prendas de vestir para damas de acuerdo a sus medidas.
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Del 34 al 40 se consideran talles pequeños, del 42 al 44 se consideran medianos y del 46 al 52 grandes, a partir de ahí son considerados extra grandes. 

Talles para Caballeros
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Del 36 al 40 son considerados talles pequeños, del 42 al 46 talles medianos, del 48 al 54 grandes y el resto extra grandes.
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Del 42 al 44 son considerados pequeños, del 46 al 50 medianos, del 52 al 54 grandes y el resto extra grandes.

3.7.2 Precio:

 
El precio de los productos a ser ofrecidos consistirá en el valor monetario que la empresa estará dispuesto a ofrecer en el mercado y los clientes a adquirir de acuerdo a la necesidad y grado de satisfacción que pueda producir las prendas ofrecidas por la nueva Tienda.


El precio que tendrá los productos estará basado en el precio promedio en que son ofertados en el mercado por la competencia.


Esto es ventajoso, dado que es también una estrategia inicial de penetración e incorporación  de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L  en el mercado, inclusive se puede pedir un precio un tanto menor que el de la competencia, dado que la empresa se halla en la etapa de inversión y buscando con esto atraer y captar clientes de la competencia. 


Los Precios que la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L ofrece consiste en:

	
Mercaderías
	Precio Unitario

	 
	 
	 

	Prendas de Vestir
	 
	 

	 
	
	 

	Pantalón Vaquero  
	100.000
	Gs.

	Capris de algodón
	60.000
	Gs.

	Remeras manga Corta/Larga
	25.000
	Gs.

	Musculosas
	35.000
	Gs.

	Shorts 
	50.000
	Gs.

	Bermudas 
	50.000
	Gs.

	Camisillas 
	25.000
	Gs.

	 
	
	 

	Accesorios Varios
	
	 

	 
	
	 

	Kepis
	25.000
	Gs.

	Cintos de Cuerina en Colores
	25.000
	Gs.

	Medias 
	5.000
	Gs.

	Billeteras
	25.000
	Gs.

	Mochilas
	60.000
	Gs.

	Anteojos de Sol
	25.000
	Gs.

	Pañueletas Tamaño Grande
	15.000
	Gs.

	Pañueletas Tamaño Chico
	10.000
	Gs.

	 
	
	 

	Accesorios para el Cabello
	
	 

	 
	
	 

	Goma para el pelo
	5.000
	Gs.

	Hebillas
	2.000
	Gs.

	Pinches 
	3.500
	Gs.

	 
	
	 

	Otros
	
	 

	 
	
	 

	Colonias CH
	12.000
	Gs.

	Fichas para Maq. De Gaseosa
	3.500
	Gs.

	Caramelos Halls
	1.000
	Gs.

	Chicle Beldent
	1.000
	Gs.

	Caramelos de Arcor
	150
	Gs.

	Osos peluches medianos
	25.000
	Gs.

	 Reloj de Pulsera
	35.000
	Gs. 


3.7.3 Promoción:

La promoción en los servicios puede ser realizada a través de cuatro formas tradicionales, de tal manera de poder influir en las ventas de los servicios como productos. Estas formas son:

a) Publicidad: Se realizarán en  las Radios de mayor audiencia como puede ser Venus, Rock & Pop, City, por ser las que poseen mayor Raiting por jóvenes de la población deseada y las que tienen mayor alcance a varias zonas del país inclusive. También se recurrirá  a revistas como Teveo, Zeta  que se editan mensualmente o a Revistas Dominicales de periódicos de gran circulación. Se contratará a Promotoras para repartir volantes y se realizarán Pasacalles.

b) Venta personal: Será realizada en el Salón de Ventas de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L por la Vendedora, la cual posee experiencia para el Cargo y utiliza muy bien las herramientas de las relaciones públicas.

c) Relaciones Públicas: La Tienda Teen´s Fashion´s S. R. L  promueve amar a la naturaleza y cuidar al medio ambiente, por eso utiliza los embalajes de papel reciclado con mensajes para cumplir con este fin. 

d) Promoción de ventas: Las promociones se realizarán en el salón de ventas pero será comunicadas a los Clientes a través de medios de comunicación, afiches o pasacalles.

 
 Las fechas más importantes para realizar descuentos en el pago del comprador, lleve dos por el precio de uno o por la compra se le obsequia un accesorio son:

· En el día de los enamorados (14 de febrero) dado que las personas consideran un bello gesto regalar una prenda de vestir a su ser amado.

· En el día de la Amistad: Esta fecha lo tienen muy en cuenta los Jóvenes, donde uno de los regalos más comunes suele ser remeras o algún accesorio.

· En el día de la Juventud: Generalmente los Jóvenes incurren ese día a fiestas donde deben ir vestidos informalmente.

· Fiestas de Fin de Año: Las personas entre 15 a 29 años piensan que es una excelente fecha para comprarse prendas de vestir nuevas, y generalmente compran prendas de vestir de estilo informal.


Estos tipos de promoción pueden constituir una de las herramientas más efectivos de influencia y comunicación con los clientes.

Los propósitos generales de la promoción  de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L  son para crear conciencia e interés en los productos y en la organización de la Tienda, para diferenciar la oferta de servicio de la competencia, para comunicar y representar los beneficios de los productos disponibles, y/o persuadir a los clientes para que compren y usen las prendas de vestir tipo informal.

3.7.4 Plaza:

Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles, tienen interés en las decisiones sobre la plaza (también llamada canal, sitio, entrega, distribución, ubicación o cobertura). Es decir, cómo ponen a disposición de los usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos, por lo tanto la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L se interesa en que las prendas de vestir de estilo informal lleguen a todos los jóvenes  que la empresa ha segmentado anteriormente.

El Canal de distribución de la tienda está compuesto de la siguiente manera:
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La tienda teen´s Fashion´s S.R.L  adquirirá las mercaderías o productos terminados de los proveedores, y el Salón de Ventas será el canal de distribución para sus clientes minoristas.

El elemento que utiliza es la:

· Venta directa: Consiste en una relación directa  de la empresa con el cliente, con el objeto de lograr mejor acercamiento e iniciar una buena comunicación con los clientes, fomentando la confianza, seguridad y fidelidad hacia los productos que son ofrecidos por la Tienda.

3.8 Plan de Ventas

 
La empresa  enfocará sus ventas al cliente que compra al por menor, por lo tanto contará con dos vendedoras de salón permanente,  para ofrecer sus productos a los consumidores dentro de su local. La publicidad y la Promoción serán se realizará cada por un periodo limitado, cada vez que cambien las estaciones del año o en días especiales. 


El objetivo de Venta que la empresa persigue para el primer año es del 0,25%, 0,27% para el Segundo,  0,30% para el tercero, y según estimaciones de regresión de la demanda para el cuarto de 0,32% y el 5to de 0,35%


Para este Plan se tuvo en cuenta el promedio de los tres segmentos descrito anteriormente y por lo tanto las ventas estimadas son como se presente a continuación:

	Mercaderías
	    Año 1 
	    Año 2 
	    Año 3 
	    Año 4 
	    Año 5 

	
	
	
	
	
	

	 Moneda Nacional ( El Guarani) 

	PANTALON VAQUERO

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	2.779
	2.996
	3.332
	3.591
	3.871

	Precio de venta
	100.000
	100.000
	100.000
	100.000
	100.000

	Importe
	277.900.000
	299.600.000
	333.200.000
	359.100.000
	387.100.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	232
	250
	278
	299
	323

	Importe Total
	23.158.333
	24.966.667
	27.766.667
	29.925.000
	32.258.333

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	8
	8
	9
	10
	11

	Importe Total
	771.944
	832.222
	925.556
	997.500
	1.075.278

	 
	
	
	
	
	 

	REMERAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.176
	3.424
	3.808
	4.104
	4.424

	Precio de venta
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000

	Importe
	79.400.000
	85.600.000
	95.200.000
	102.600.000
	110.600.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	265
	285
	317
	342
	369

	Importe Total
	6.616.667
	7.133.333
	7.933.333
	8.550.000
	9.216.667

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	9
	10
	11
	11
	12

	Importe Total
	220.556
	237.778
	264.444
	285.000
	307.222

	 
	
	
	
	
	 

	CAPRIS DE TELA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	1.588
	1.712
	1.904
	2.052
	2.212

	Precio de venta
	45.000
	45.000
	45.000
	45.000
	45.000

	Importe
	71.460.000
	77.040.000
	85.680.000
	92.340.000
	99.540.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	132
	143
	159
	171
	184

	Importe Total
	5.955.000
	6.420.000
	7.140.000
	7.695.000
	8.295.000

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	4
	5
	5
	6
	6

	Importe Total
	198.500
	214.000
	238.000
	256.500
	276.500

	 
	
	
	
	
	 

	SHORTS DE TELA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	1.191
	1.284
	1.428
	1.539
	1.659

	Precio de venta
	35.000
	35.000
	35.000
	35.000
	35.000

	Importe
	41.685.000
	44.940.000
	49.980.000
	53.865.000
	58.065.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	99
	107
	119
	128
	138

	Importe Total
	3.473.750
	3.745.000
	4.165.000
	4.488.750
	4.838.750

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	3
	4
	4
	4
	5

	Importe Total
	115.792
	124.833
	138.833
	149.625
	161.292

	 
	
	
	
	
	 

	BERMUDAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	35.000
	35.000
	35.000
	35.000
	35.000

	Importe
	27.790.000
	29.960.000
	33.320.000
	35.910.000
	38.710.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	2.315.833
	2.496.667
	2.776.667
	2.992.500
	3.225.833

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	2
	2
	3
	3
	3

	Importe Total
	77.194
	83.222
	92.556
	99.750
	107.528

	 
	
	
	
	
	 

	MUSCULOSAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	1.588
	1.712
	1.904
	2.052
	2.212

	Precio de venta
	20.000
	20.000
	20.000
	20.000
	20.000

	Importe
	31.760.000
	34.240.000
	38.080.000
	41.040.000
	44.240.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	132
	143
	159
	171
	184

	Importe Total
	2.646.667
	2.853.333
	3.173.333
	3.420.000
	3.686.667

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	4
	5
	5
	6
	6

	Importe Total
	88.222
	95.111
	105.778
	114.000
	122.889

	 
	
	
	
	
	 

	CAMISILLAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	2.779
	2.996
	3.332
	3.591
	3.871

	Precio de venta
	20.000
	20.000
	20.000
	20.000
	20.000

	Importe
	55.580.000
	59.920.000
	66.640.000
	71.820.000
	77.420.000

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	232
	250
	278
	299
	323

	Importe Total
	4.631.667
	4.993.333
	5.553.333
	5.985.000
	6.451.667

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	8
	8
	9
	10
	11

	Importe Total
	154.389
	166.444
	185.111
	199.500
	215.056

	 
	
	
	
	
	 

	Importe Final
	585.575.000
	631.300.000
	702.100.000
	756.675.000
	815.675.000

	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Accesorios

	

	MERCADERIAS
	   Año
	   Año
	   Año
	   Año
	   Año

	
	   1
	   2
	   3
	   4
	   5

	
	
	
	
	
	

	Moneda Nacional ( El Guarani)

	KEPIS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000

	Importe
	19.850.000
	21.400.000
	23.800.000
	25.650.000
	27.650.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	1.654.167
	1.783.333
	1.983.333
	2.137.500
	2.304.167

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	2
	2
	3
	3
	3

	Importe Total
	55.139
	59.444
	66.111
	71.250
	76.806

	 
	
	
	
	
	 

	CINTOS DE CUERINA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	2.382
	2.568
	2.856
	3.078
	3.318

	Precio de venta
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000

	Importe
	59.550.000
	64.200.000
	71.400.000
	76.950.000
	82.950.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	199
	214
	238
	257
	277

	Importe Total
	4.962.500
	5.350.000
	5.950.000
	6.412.500
	6.912.500

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	7
	7
	8
	9
	9

	Importe Total
	165.417
	178.333
	198.333
	213.750
	230.417

	 
	
	
	
	
	 

	MEDIAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.176
	3.424
	3.808
	4.104
	4.424

	Precio de venta
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000

	Importe
	15.880.000
	17.120.000
	19.040.000
	20.520.000
	22.120.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	265
	285
	317
	342
	369

	Importe Total
	1.323.333
	1.426.667
	1.586.667
	1.710.000
	1.843.333

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	9
	10
	11
	11
	12

	Importe Total
	44.111
	47.556
	52.889
	57.000
	61.444

	 
	
	
	
	
	 

	BILLETERAS SINTÉTICAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000

	Importe
	19.850.000
	21.400.000
	23.800.000
	25.650.000
	27.650.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	1.654.167
	1.783.333
	1.983.333
	2.137.500
	2.304.167

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	2
	2
	3
	3
	3

	Importe Total
	55.139
	59.444
	66.111
	71.250
	76.806

	 
	
	
	
	
	 

	MOCHILAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Precio de venta
	60.000
	60.000
	60.000
	60.000
	60.000

	Importe
	23.820.000
	25.680.000
	28.560.000
	30.780.000
	33.180.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	33
	36
	40
	43
	46

	Importe Total
	1.985.000
	2.140.000
	2.380.000
	2.565.000
	2.765.000

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	1
	1
	1
	1
	2

	Importe Total
	66.167
	71.333
	79.333
	85.500
	92.167

	 
	
	
	
	
	 

	ANTEOJOS DE SOL

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000

	Importe
	19.850.000
	21.400.000
	23.800.000
	25.650.000
	27.650.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	1.654.167
	1.783.333
	1.983.333
	2.137.500
	2.304.167

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	2
	2
	3
	3
	3

	Importe Total
	55.139
	59.444
	66.111
	71.250
	76.806

	 
	
	
	
	
	 

	PANUELETAS GRANDES

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	857
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	20.000
	20.000
	20.000
	20.000
	20.000

	Importe
	15.880.000
	17.140.000
	19.040.000
	20.520.000
	22.120.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	1.323.333
	1.428.333
	1.586.667
	1.710.000
	1.843.333

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	2
	2
	3
	3
	3

	Importe Total
	44.111
	47.611
	52.889
	57.000
	61.444

	 
	
	
	
	
	 

	PAÑUELETAS CHICAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	857
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	10.000
	10.000
	10.000
	10.000
	10.000

	Importe
	7.940.000
	8.570.000
	9.520.000
	10.260.000
	11.060.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	661.667
	714.167
	793.333
	855.000
	921.667

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	2
	2
	3
	3
	3

	Importe Total
	22.056
	23.806
	26.444
	28.500
	30.722

	 
	
	
	
	
	 

	AGOGO

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.970
	4.280
	4.760
	5.130
	5.530

	Precio de venta
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000
	5.000

	Importe
	19.850.000
	21.400.000
	23.800.000
	25.650.000
	27.650.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	331
	357
	397
	428
	461

	Importe Total
	1.654.167
	1.783.333
	1.983.333
	2.137.500
	2.304.167

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	11
	12
	13
	14
	15

	Importe Total
	55.139
	59.444
	66.111
	71.250
	76.806

	 
	
	
	
	
	 

	HEBILLAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.970
	4.280
	4.760
	5.130
	5.530

	Precio de venta
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000
	2.000

	Importe
	7.940.000
	8.560.000
	9.520.000
	10.260.000
	11.060.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	331
	357
	397
	428
	461

	Importe Total
	661.667
	713.333
	793.333
	855.000
	921.667

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	11
	12
	13
	14
	15

	Importe Total
	22.056
	23.778
	26.444
	28.500
	30.722

	 
	
	
	
	
	 

	PINCHES

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.970
	4.280
	4.760
	5.130
	5.530

	Precio de venta
	3.500
	3.500
	3.500
	3.500
	3.500

	Importe
	13.895.000
	14.980.000
	16.660.000
	17.955.000
	19.355.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	331
	357
	397
	428
	461

	Importe Total
	1.157.917
	1.248.333
	1.388.333
	1.496.250
	1.612.917

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	11
	12
	13
	14
	15

	Importe Total
	38.597
	41.611
	46.278
	49.875
	53.764

	 
	
	
	
	
	 

	COLONIAS CH

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000
	12.000

	Importe
	9.528.000
	10.272.000
	11.424.000
	12.312.000
	13.272.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	794.000
	856.000
	952.000
	1.026.000
	1.106.000

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	2
	2
	3
	3
	3

	Importe Total
	26.467
	28.533
	31.733
	34.200
	36.867

	 
	
	
	
	
	 

	FICHA DE MAQUINAS DE GASEOSA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	7.940
	8.560
	9.520
	10.260
	11.060

	Precio de venta
	3.500
	3.500
	3.500
	3.500
	3.500

	Importe
	27.790.000
	29.960.000
	33.320.000
	35.910.000
	38.710.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	662
	713
	793
	855
	922

	Importe Total
	2.315.833
	2.496.667
	2.776.667
	2.992.500
	3.225.833

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	22
	24
	26
	29
	31

	Importe Total
	77.194
	83.222
	92.556
	99.750
	107.528

	 
	
	
	
	
	 

	OSOS DE PELUCHE

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Precio de venta
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000

	Importe
	9.925.000
	10.700.000
	11.900.000
	12.825.000
	13.825.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	33
	36
	40
	43
	46

	Importe Total
	827.083
	891.667
	991.667
	1.068.750
	1.152.083

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	1
	1
	1
	1
	2

	Importe Total
	27.569
	29.722
	33.056
	35.625
	38.403

	 
	
	
	
	
	 

	RELOJ DE PULSERA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Precio de venta
	35.000
	35.000
	35.000
	35.000
	35.000

	Importe
	13.895.000
	14.980.000
	16.660.000
	17.955.000
	19.355.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	33
	36
	40
	43
	46

	Importe Total
	1.157.917
	1.248.333
	1.388.333
	1.496.250
	1.612.917

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	1
	1
	1
	1
	2

	Importe Total
	38.597
	41.611
	46.278
	49.875
	53.764

	 
	
	
	
	
	 

	TARJETA DE VOX

	 
	
	
	
	
	 

	cantidad
	4.764
	5.136
	5.712
	6.156
	6.636

	Costo de Venta
	10.000
	10.000
	10.000
	10.000
	10.000

	Valor
	47.640.000
	51.360.000
	57.120.000
	61.560.000
	66.360.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Importe Total
	3.970.000
	4.280.000
	4.760.000
	5.130.000
	5.530.000

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	13
	14
	16
	17
	18

	Importe Total
	132.333
	142.667
	158.667
	171.000
	184.333

	 
	
	
	
	
	 

	TARJETA DE TELECEL

	 
	
	
	
	
	 

	cantidad
	4.764
	5.136
	5.712
	6.156
	6.636

	Costo de Venta
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000

	Valor
	71.460.000
	77.040.000
	85.680.000
	92.340.000
	99.540.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Importe Total
	5.955.000
	6.420.000
	7.140.000
	7.695.000
	8.295.000

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	13
	14
	16
	17
	18

	Importe Total
	198.500
	214.000
	238.000
	256.500
	276.500

	 
	
	
	
	
	 

	TARJETA DE PERSONAL

	 
	
	
	
	
	 

	cantidad
	2.382
	2.568
	2.856
	3.078
	3.318

	Costo de Venta
	15.000
	13.900
	13.900
	13.900
	13.900

	Valor
	35.730.000
	35.695.200
	39.698.400
	42.784.200
	46.120.200

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	199
	214
	238
	257
	277

	Importe Total
	2.977.500
	2.974.600
	3.308.200
	3.565.350
	3.843.350

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	7
	7
	8
	9
	9

	Importe Total
	99.250
	99.153
	110.273
	118.845
	128.112

	 
	
	
	
	
	 

	CARAMELO HALLS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	7.940
	8.560
	9.520
	10.260
	11.060

	Precio de venta
	1.000
	1.000
	1.000
	1.000
	1.000

	Importe
	7.940.000
	8.560.000
	9.520.000
	10.260.000
	11.060.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	662
	713
	793
	855
	922

	Importe Total
	661.667
	713.333
	793.333
	855.000
	921.667

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	22
	24
	26
	29
	31

	Importe Total
	22.056
	23.778
	26.444
	28.500
	30.722

	 
	
	
	
	
	 

	CHICLE BELDENT

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	7.940
	8.560
	9.520
	10.260
	11.060

	Precio de venta
	1.000
	1.000
	1.000
	1.000
	1.000

	Importe
	7.940.000
	8.560.000
	9.520.000
	10.260.000
	11.060.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	662
	713
	793
	855
	922

	Importe Total
	661.667
	713.333
	793.333
	855.000
	921.667

	 
	
	
	
	
	 

	DIARIAMENTE

	Cantidad
	22
	24
	26
	29
	31

	Importe Total
	22.056
	23.778
	26.444
	28.500
	30.722

	 
	
	
	
	
	 

	Importe Final
	436.303.000
	467.577.200
	519.982.400
	560.401.200
	604.097.200

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	INDICE PRODUCCION
	 
	 
	 
	 
	 


3.9 Plan de Publicidad y Propaganda

 
Publicidad es uno de los elementos que forma parte del Marketing y se puede definir como " Actividades que intervienen en la presentación de un mensaje pagado, no personal, de un patrocinador identificado respecto a una organización y a sus productos, servicios o ideas. La publicidad obedece a la necesidad de llegar a un público bastante amplio, es decir, un mercado masivo necesita de una comunicación masiva pero a costos razonables.

	Promoción y Publicidad

	

	Medios de Comunicación
	Cantidad
	Periodo
	Horario 
	Costo Unitario
	Costo Total Anual

	Radio Rock & Pop
	1
	Enero/Diciembre
	de 16:00 a 17:00 hs.
	    2.850.000   
	       34.200.000   

	Afiches
	4
	C/ 3 meses
	 
	         17.000   
	            816.000   

	s/ las Avdas Principales: España,
	 
	
	 
	
	 

	Mcal López, Brasilia y Eusebio Ayala
	 
	 
	 
	 
	 

	Repartidores de Volantes
	4
	c/ Fin de Semana
	de 09:00 a 12:00 hs.
	       100.000   
	       19.200.000   

	Impresión de Volantes
	    1.000   
	c/ mes
	 
	         50.000   
	            600.000   

	Publicación en Diario ABC Color
	1
	Enero/Diciembre
	 
	       363.500   
	         4.362.000   

	en Sección Agrupado 3*20
	 
	
	 
	
	 

	Blanco y Negro
	 
	
	 
	
	 

	Promotoras
	2
	
	 
	       600.000   
	         1.200.000   

	
	 
	 
	 
	 
	 


_Capítulo 4_

Administración
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4.1 Planificación Estratégica:

4.1.1 Misión: 

[image: image88.png]“Nos dedicamos a la comercializacién de prendas de
vestir de estilo informal destinada a la poblacién joven
Asuncena del Paraguay, a través de la calidad, estilos
innovadores y confortables a un precio accesible, con el
‘mejor trato buscando satisfacer al mézimo sus
necesidades.

Labase de nuestro éxito es el producto del esfuerzo de
nuestros recursos humanos calificados y motivados,
quienes a su vez posibilitan 1a obtencién de una
adecuada rentabilidad con el que se puede

razonablemente compensar a los socios de la empresa.”





Elementos de la Misión:

1. Clientes: ¿Quienes son los clientes de la empresa?

Personas de ambos sexos comprendidas entre 15/29 años,  

2. Productos o Servicios: ¿Cuales son los productos o servicios de la empresa?

Son prendas de vestir informales así como pantalón vaquero, remera, bermuda, short, etc.

3. Mercados: ¿Donde compite la empresa?

En  la Ciudad de Asunción del Paraguay.

4. Tecnología: ¿Es la tecnología un interés primordial de la empresa?

Se hallará supeditada a la que utiliza los proveedores, pero buscando la máxima calidad, estilos innovadores y comodidad en sus prendas.

5. Interés por la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad: ¿Trata la empresa de alcanzar objetivos económicos?

 
La empresa busca un 1,5% de cuota de mercado, con una tasa de crecimiento del 10% anual sobre las ventas y la mayor rentabilidad tanto para ella, sus empleados, clientes y proveedores, a través de precios accesibles, ventas en escala y disminución de costes.

6. Filosofía: ¿Cuales son las creencias, valores, aspiraciones y prioridades filosóficas fundamentales de la empresa?

4.1.1.1  Valores de la Tienda Teen´s Fashion´s

· Importancia de los Clientes y del Servicio a Clientes
· Compromiso con la Calidad
· Compromiso con la Innovación
· Respeto a los empleados  como individuos y al deber que tiene la Compañía con ellos.
· Importancia de la honestidad, la integridad y principios éticos.
· Deber ante los Socios
· Deber ante los proveedores
· Importancia de la Protección ambiente.
4.1.1.2Filosofía
· Creemos en la capacidad de buena elección por la calidad y buen gusto de nuestros clientes.

· Todo lo que hagamos para satisfacer sus necesidades debe ser de alta calidad.

· Debemos luchar constantemente para reducir nuestros costos y mantener precios razonables.

· Debemos dar a nuestros proveedores una oportunidad de utilidad justa.

· Somos responsables de nuestros empleados, hombres y mujeres que trabajan con nosotros.

· Todos deben ser considerados como personas con falencias y virtudes.

· Debemos respetar su dignidad y reconocer su mérito.

· Ellos deben sentir seguridad en sus puestos.

· La compensación debe ser justa y adecuada y las condiciones de trabajo, limpias, ordenadas y seguras.

· Los empleados deben sentirse libres de hacer sugerencias y de quejarse

· Debe haber igual oportunidad, para el empleo, desarrollo y ascenso de las personas calificadas.

· Debemos ser buenos ciudadanos: apoyemos las buenas obras y la caridad, y cumplamos con nuestra parte justa de impuestos.

· El negocio debe obtener un beneficio sólido.

· Debemos experimentar con ideas nuevas.

· Se debe crear reservas para los tiempos adversos

7. Concepto de si misma: ¿Cual es la competencia distintiva de la empresa a su principal ventajas competitiva?

La Competencia distintiva es la Mayor Calidad en prendas de vestir, con estilos de la moda actual al menor precio.

8. Interés por la imagen pública: ¿Se preocupa la empresa por asuntos sociales, comunitarios y ambientales?

 
La empresa se preocupa por el medio ambiente, por eso usa las cajas de embalaje de papel reciclado.

9. Interés por los empleados: ¿Se considera que los empleados son activo valioso de la empresa?

 
Los empleados son considerados como el recurso más valioso de la empresa, busca fomentar el crecimiento y consolidación de estos, para lograr la máxima eficiencia y eficacia en las labores.

4.1.2 Visión: 

 
 Nuestra empresa deberá ir posicionándose sólidamente entre las primeras, creando una empresa modelo, a través del reconocimiento de la continua capacitación y la puesta en marcha de distintas ideas, que saldrán del contacto de los encargados con los consumidores y la preocupación de la empresa en lograr la satisfacción de éstas.


La visión que se tiene de la Tienda, a largo plazo, es la de una empresa consolidada, reconocida por su buena atención, el diseño de sus prendas y su marca en sí.

4.1.3 Objetivos Estratégicos:
 Son diseñados para alcanzar las metas generales de la organización.

·  Invertir para acelerar el crecimiento interno de la empresa.

· Desarrollar la posición con el menor costo posible  en todas las categorías  de producto.

· Destacar y medir la eficiencia operativa y las estructuras de costo, semestralmente  en todas las áreas de la empresa, para reducir de manera significativa  y para aumentar  el rendimiento en las ventas sin sacrificar la calidad.

· Aumentar la Fortaleza Financiera 

· Mantener capacitados y consolidados  al  personal, en todo momento, manteniendo empleados eficientes y eficaces en sus labores.

· En el sexto año crear dos sucursales, una en la ciudad de Mariano Roque Alonso y otra en Capiatá.

4.1.4 Objetivos Operativos: 

Son los que contienen detalles para poner en práctica o aplicar los objetivos estratégicos en las actividades diarias.

· Diseñar planes, estrategias, trimestralmente para aumentar la Preferencia,  Fidelidad  e Identificación de los Clientes con la Empresa en un 20%.
· Alcanzar una rentabilidad de por lo menos del 7% en el primer año.
· Lograr una Liquidez corriente del 1,6% para el primer año.

· Mantener una venta mensual promedio de Gs. 92.700.000.-
4.2 Organización

 
Se trata de determinar que recurso y que actividades se requieren para alcanzar los objetivos de la organización. Luego se debe de diseñar la forma de combinarla en grupo operativo, es decir, crear la estructura departamental de la empresa. De la estructura establecida necesaria la asignación de responsabilidades y la autoridad formal asignada a cada puesto. Podemos decir que el resultado a que se llegue con esta función es el establecimiento de una estructura organizativa.

4.2.1 Estructura Organizacional

 
La Estructura Organizacional de la “Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L” consistirá en la calidad  cantidad de recursos humanos requeridos para llevar  a cabo el funcionamiento de la empresa, lo cual depende del tamaño de la misma, del volumen y complejidad de sus actividades y de la tecnología a ser utilizada para la realización de los objetivos propuestos por la organización.


A continuación se detallarán los departamentos con que cuenta la empresa, la función que desempeña cada uno y la cantidad de integrantes que la compondrán.

4.2.2 Organigrama de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L:
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El Organigrama de la  Tienda Teen´s Fashion´s se clasifica:

1. De acuerdo con su diseño en  Organigrama horizontal: Dado los rectángulos que representan los distintos órganos o sectores de una organización, desde los más altos niveles jerárquicos hasta los más bajos, están relacionados entre sí por líneas horizontales que van de izquierda a derecha. Se recomendó utilizar este tipo por la estructura organizacional de la empresa.

2. De acuerdo con su contenido en Organigrama funcional: Visto que especifica, en forma resumida, las principales funciones de cada sector de la organización.

4.2.3 Diseño de la Súper Estructura


La configuración estructural que optará la empresa consistirá en la Estructura Simple, que se caracteriza ante todo por la falta de elaboración de planes más específicos y estrictos para llevarla a cabo. Generalmente, dispone de una tecno - estructura mínima o incluso nula, de un reducido staff de apoyo, una división poco estricta de trabajo, una diferenciación mínima entre unidades, y una pequeña jerarquía directiva.

Coordinación se obtendrá mediante la Adaptación mutua entre los departamentos, la Supervisión directa, que será a través de los Gerentes con los empleados y la Normalización de las habilidades también que se da en la Gerencia y en la Oficina Administrativa.

4.2.4 Manual de Funciones


Indica las Funciones que desempeñará cada personal en su puesto de trabajo, en forma detallada teniendo en cuenta tiempo y oportunidad de realización.
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4.2.5 Manual de Procedimientos: 
En éste se establecen los principales procedimientos que ocurren al interior de la empresa, por ejemplo, de contratación de personal, de compras, de pago de sueldos, etc.
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4.2.6 Fluxogramas: 

 La descripción del proceso se complementa con la presentación de los diagramas de flujo. Resulta muy objetivo graficar las operaciones que se realizan durante el proceso productivo los diagramas de flujo son modelos esquemáticos que muestran el movimiento y la transformación de los bloques a través de los departamentos de una planta.
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4.2.7 Plan de recursos Humanos

 
La planificación de recursos humanos y el análisis de puestos de trabajo conforman lo que hemos acordado denominar procesos básicos de gestión de recursos humanos. Se caracterizan éstos por constituir la piedra angular que permite desencadenar con garantías los restantes procesos propios de recursos humanos.

Procedimientos para planificar.

Existen 4 aspectos básicos:

· Hacer planes para las necesidades del futuro diciendo cuantas personas y con que habilidades necesitará la organización.

· Hacer planes para un equilibrio futuro, comparando la cantidad de empleados necesarios con la cantidad de empleados presentes.

· Hacer planes para reclutar emplearlos o despedirlos.

· Hacer planes para formar a los empleados, con el objeto de garantizar que la organización tenga un suministro constante de personal experto y capaz.

La planificación de los recursos humanos sirve para garantizar que en forma adecuada y constante, se cuente con el personal necesario.

4.2.7.1 Reclutamiento:

Para Reclutar la Tienda Teen´s Fashion´s recurre a:

1. Periódicos, como ABC color.

2. Las agencias de empleos y consultoras.  Como Manpower, Jobs.

3. Reclutamiento Universitario: Los reclutadores de la empresa visitan los campus universitarios para entrevistas a los estudiantes.

4.  Institutos de Capacitación.

4.2.7.2 Selección:

Para la selección de personal, la Tienda Teen´s Fashion´s utiliza:
Tipos  de pruebas:

· Pruebas de inteligencia: son exámenes de capacidades intelectuales generales. Miden diversas habilidades como la memoria, vocabulario, fluidez verbal y destreza numérica.  Especialmente para el puesto de Secretaria, Ordenanza y Vendedoras de Salón.

Las Series Visuales: Con esta prueba el individuo demuestra su grado de razonabilidad y atención, este Test se presenta en forma de 60 ejercicios que deben ser resueltos en 15 minutos, o dicho de otra manera, a razón de 15 segundos por pregunta. Existen 3 clases de este tipo: los desplazamientos, las rotaciones y las modificaciones. 
Ejemplo de uno de los test.
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que se desplazan ya no estén diferenciados. Es necesario “seguirlos”

mentalmente para descubrir adénde se dirigen. iSiga tan sélo uno por
vez!
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Ejercicio N° 3
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éQué figura continia la serie?
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Otro principio basico de las series gréficas: la rotacién. Es nece-
sario notar que el estilo del dibujo, con una barra que atraviesa la ca-
silla, es tipico de este género de ejercicios.

Ejercicio N° 4
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éQué figura continta la serie?
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Dos elementos se desplazan en sentido inverso en el interior de un
cuadrado. Esta figura, una variante de la rotacion, se presta tambien
a numerosas complicaciones.




Los Test de Comprensión Verbal: Como su nombre lo dice califica al individuo el grado de comprensión que posee el individuo en el idioma, como es capaz de interpretar correctamente un texto, de comprender el verdadero significado de frases complejas o dominar las sutilizas del idioma. Los tests dedicados específicamente a la comprensión del idioma se presenta bajo la forma de una máxima, un proverbio o algún otro tipo de locución seguidos de otras cuatro o seis frases. El candidato debe elegir, entre estas últimas, las dos frases cuyo significado sea más próximo al de la máxima que es el punto de partida

Ejemplos:

Test de Vocabulario

Subraye, en cada serie, la palabra cuyo significado difiere del de las otras: 

1. Primo, abuelo, hermano, sobrio, ahijado, tío.

2. Cantar, gritar, protestar, aullar, canturrear, susurrar.

3. Nefasto, inverso, contrario, adverso, antítesis, opuesto.

4. Galera, mitra, bombín, barcarola, tricornio, birrete.

5. Meandro, estuario, fuente, río, desembocadura, confluencia.

6. Esparcir, sembrar, diseminar, desparramar, difundir, envolver.

7. Acuático, acuoso, náutico, marítimo, pelágico. 

8. Aplomar, cargar, recargar, lastrar, ponderar, sobrecargar.

9. Adular, cortejar, alabar, exhortar, lisonjear, loar.

10. Belicoso, agresivo, violento, atrabiliario, marcial, guerrero.

Test de Comprensión

 
En cada una de las preguntas, elija las dos frases cuyo significado se aproxima más al de la máxima.

A. París no se hizo en un día.

· Una ciudad es resultado de un largo proceso histórico que no hay que pasar por alto.

· Es necesario tiempo para el logro de cualquier gran tarea.

· La Capital de Francia se construyó a lo largo de Siglos.

· Hace falta tiempo para hacer cosas bellas.

B. Cuando el gato no está, los ratones se divierten.

· La democracia es una falacia

· Cada uno aprovecha su libertad en detrimento al prójimo.

· Los subordinados se aprovechan de la ausencia de sus superiores para divertirse.

· En ausencia del amo, las personas bajo sus órdenes no trabajan.

C. El diablo sabe por diablo, pero más sabe por viejo

· La experiencia es una buena escuela.

· El diablo es un gran conocedor de las debilidades humanas.

· El diablo es tan viejo como el mundo.

· Los viejos tienen un buen conocimiento de la vida.

D. A falta de pan, buenas son las tortas

· Un buen cocinero sabe preparar una buena comida con poco.

· Hay que saber comer de todo.

· A falta de algo mejor, aprovechemos lo que tengamos.

· Hay que saber contentarse con lo que se tiene.

Los Test de Dominó:


Es considerada como prueba particularmente eficaz para apreciar las facultades lógicas y de razonamiento.  Este test se presenta en un cuadernillo con cuatro ejemplos seguido de 40 ejercicios.  El test dura 25 minutos y los candidatos son advertidos cuando falta 10 minutos.
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Ejercicio N° 1
Encuentre el dominé que falta.

*
Ejercicio N° 2
Encuentre el dominé que falta.

Dos ejercicios que siguen el mismo principio. Se advertird que la
mayor parte de los domings ecen dos veces en diferentes posicio-
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nes. cCudles son las excepeiones? (Es necesario recrear un par?
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Ejercicio N° 3
Encuentre el doming que falta.

pigasme o
Ejercicio N° 4
Encuentre el dominé que falta.

Como la anterior, una serie simple. La dificultad puede presentar-
a forma. Acostumbrese a colocar mentalmente los dominés de la es-
:l en una linea recta: ilas espirales aparecen con frecuencial
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Ejercicio N° 5
Encuentre el dominé que falta.
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Ejercicio N° 6
Encuentre el domind que falza.
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Examine la reparticion de dominds semejantes, por hilera y por ¢o-

lumna. Este tipo de problemas aparece con frecuencia en los tostu do
matrices (ver esa seccién mas adelante).





Los Test de Matrices:

 
El Test dura 40 minutos, y el aplicador advierte a los candidatos cuando ha transcurrido la mitad del tiempo establecido. Sirve para medir la Inteligencia y la lógica también. Es necesario que el candidato descubra la lógica que gobierna la disposición de las figuras dentro de la matriz.

 
Existen cuatro tipos: Las reparticiones, las superposiciones, las transformaciones y los ensamblajes.
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En cuanto al palo, no hay problemas: advierta la disposicién de los ‘ La misma disposicion que en el ejercicio precedente, pero no el

corazones, de los tréboles... podriamos pensar que los diamantes con- mismo razonamiento. Los valores de las cartas no forman operaciones.
tindan de iguel manera. Si no hay ni una serie ni una simetria eviden- i épero qué advierte usted si los examina, una fila tras otra?

tes, hay que buscar por el lado de las operaciones. ¢Adicién? (Sustrac- Considere primero los valores. v luego los palos.

cién? ¢Horizontal o verticalmente?




Las Series de Números

Este test logra poner prueba las facultades del candidato y en cierta medida, su imaginación y su capacidad de encontrar soluciones a problemas variados.


El Test lleva aproximadamente 30 segundos por preguntas. Ejemplo:

Coloca el número faltante de acuerdo a la Serie

A. 1  4  7  10  13 ___

B. 37  35  33  31  29 ___

C. 4  5  7  10  14  19 ___

D. 9  10  12  13  15  16 ___

E. 40  37  35  32  30  27 ____

F. 3  6  12  24  48  96 ____

G. 13  14  28  29  58  59 ____

H. 4  12  11  33  32  96  _____

· Habilidades cognoscitivas específicas: Son las llamadas pruebas de aptitud, buscan medir la aptitud del aspirante para el trabajo en cuestión.

Test de Aptitud para el razonamiento lógico



Este test se presenta bajo la forma de un cuadernillo que contiene cuarenta ejercicios. El encargado de tomar el test da las instrucciones verbalmente, y también puede proporcionar las explicaciones durante el desarrollo del test.  Dura aproximadamente 25 minutos.
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Los Tests de Atención


Destinados principalmente al personal administrativo, se han ideado diversos tests para evaluar la capacidad de atención y la precisión de los candidatos. 

Ejemplos:

Identidad

 
 
Marque las líneas en la que una palabra o número reaparezca escrita exactamente de la misma manera en ambas columnas.

1.  Mezzogiorno


Mezzogiorno

2.  13,4,1998


13/4/1998

3. Lyle J. Petersen


Lyla J. Petersen

4. $US 35 994


$ US 35 994

5. Dzoungaire


Dzounjaire.

Orden Numérico



Tachar el mínimo de números para que el resto quede en orden numérico.

51.324,55

51.324,65

54.223,12

53.333,12

53.338,21

53.423,12

33.533,12

53.553,12

53.648,21

Los Tests de Memoria


La memoria es una cualidad que la Tienda Teen´s Fashion´s investiga frecuentemente al seleccionar su personal  a través de los diferentes Test dura Generalmente 2 minutos cada pregunta.

Ejemplo:
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Enero 353341 358250 474818 480377 70416 712507 61442 62098
Febrero 367325 372550 496550 493025 689579 696119 599168 603835
Marzo 373405 377262 483222 48917 680567 687393 59968 59786
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PROMEDIO  6.12827 6.174,94 571876 577595





· Pruebas de habilidades físicas y motoras: Las pruebas de capacidad motora son pruebas de coordinación y destreza; y las pruebas de habilidades físicas son las de fuerza y vigor.

Por ejemplo: Las pruebas de Dactilografía, el uso del codificador y manejo del Sistema Informático.

· Medición de la personalidad y los intereses: se utilizan para medir aspectos básicos de la personalidad del aspirante, como la introversión, la estabilidad y  la motivación. A través de la observación de los modales del candidato y preguntas sobre diversos temas.

· Pruebas de rendimiento: Es básicamente una medición de lo que ha aprendido la persona. Además de los conocimientos miden las capacidades del aspirante.

El instrumento más comúnmente utilizado en la selección de personal es la entrevista. Los tipos de entrevista son:

· Entrevista no dirigida: El entrevistador sigue puntos de interés conforme vayan surgiendo las respuestas a sus preguntas.

· Entrevista dirigida. Se sigue una secuencia fija de preguntas.

· Entrevista estructurada: Serie de preguntas relacionadas con el puesto, con respuestas preferidas que son formuladas a todos los aspirantes al puesto.

· Entrevista serializada o secuencial: El aspirante es entrevistado secuencialmente por vario supervisores y cada uno de ellos lo califica en una forma Standard.

· Panel de entrevistas: Un grupo de entrevistadores hace preguntas al aspirante, similar a una conferencia de prensa

· Entrevista de estrés: Es aquella en la que se incomoda al aspirante mediante una serie de preguntas generalmente hostiles. Ayuda a identificar a los aspirantes hipersensibles y aquellos que tengan poca o mucha tolerancia al estrés.

· Entrevista de evaluación: análisis después de una evaluación del desempeño en el que el supervisor y el empleado comentan la calificación de este último y las posibles acciones correctivas.

4.2.7.3 Contratación:

Se refiere al reclutamiento con éxito y selección de los empleados necesarios para la cubrir las necesidades de RRHH de la empresa.  Una vez realizada la contratación, se debe inducirlos y capacitarlos.

4.2.7.4 Inducción y socialización:

La inducción a los empleados es un procedimiento para presentar a los nuevos empleados en la organización y ayudarles a ajustarse a las exigencias de la empresa y esta información la encontrará en el programa de inducción de la empresa, que es un programa de capacitación para los nuevos empleados en el que el departamento de personal   y los supervisores da a conocer las políticas, reglas, regulaciones y prestaciones de empleo, generalmente proporcionan un manual de empleados y la presentación de los compañeros.

Los nuevos empleados también deben ser socializados. La socialización cumple con varios propósitos, reduce la ansiedad de los nuevos empleados al familiarizar a la persona con lo que se espera de ellos en términos de actitudes, valores y conductas.

Ayuda a asegurar una conducta consiste. Reduce la necesidad de políticas, procedimientos y reglas.

4.2.7.5 Capacitación:
 
Al Capacitar la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L a sus empleados lo que busca es aumentar las capacidades de los empleados a efecto de incrementar la efectividad de la organización.

 
Utiliza la capacitación técnica, que  es el proceso de enseñar al nuevo empleado las habilidades básicas que necesita para desempeñar su trabajo.

 
Al determinar las necesidades de capacitación de los empleados y de fijar los objetivos de la capacitación, se puede proceder al entrenamiento real.

Tipos de capacitación que utiliza la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L:

· Capacitación en el puesto: capacitación de una persona para que aprenda un trabajo mientras lo desempeña. Esto lo adquieren los empleados de la Tienda Teen´s Fashion´s a través de la práctica diaria en sus puestos. 

· Capacitación por instrucciones de puesto: Listado de cada una de las tareas básicas de un puesto, junto con un punto clave, para cada una a fin de proporcionar una capacitación paso por paso para los empleados. Generalmente los Gerentes son los que capacita a sus empleados, por la experiencia  y conocimientos que ellos poseen.  El Director -  Gerente se encarga de capacitar a los empleados de la oficina Administrativa y el Gerente de ventas a los empleados del Salón de Ventas y Depósito. Esto se hace cuando el empleado es contratado recientemente, lleva las instrucciones por un periodo de un mes.

· Pláticas: Charlas, pláticas, conferencias a los empleados. El Gerente de Ventas reúne a los empleados del Salón de Ventas y los capacita mensualmente, mostrándoles el volumen de ventas en el mes y orientándolos sobre nuevas técnicas de ofrecer el producto o nuevas formas de cómo llegar al cliente.  También la empresa les paga curso en otras entidades sobre sus áreas respectivas, esto depende de la Ocasión.

· Técnicas audiovisuales: Películas, circuitos cerrados de televisión, cintas de audio y de video. Son más costosos que las pláticas convencionales

· Aprendizaje programado: Método sistemático para enseñar habilidades para el puesto, que implica presentar preguntas o hechos y permitir que la persona responda, para posteriormente ofrecer al empleado retroalimentación inmediata sobre la precisión de sus  respuestas.

· Capacitación vestibular o simulada: capacitar a los empleados en equipo especial fuera del trabajo.

La Tienda Teen´s Fashion´s capacita a sus empleados trimestralmente.

4.2.8  Evaluación del Desempeño:

Compara el desempeño laboral de una persona con los parámetros y objetivos establecidos para el puesto que ésta ocupa.

Esta evaluación básicamente comprende la verificación del hecho de que existe una deficiencia importante entre el rendimiento y posteriormente determinar si debe rectificarse esa falla mediante la capacitación o algún otro medio.

4.2.9  Reglamento interno

S/ el Código Laboral

Artículo 350.- El Reglamento Interno de Trabajo es el conjunto de disposiciones obligatorias acordadas por igual número de representantes del empleador y de sus trabajadores, destinado a regular el orden, la disciplina y la seguridad, necesarios para asegurar la productividad de la empresa y la buena ejecución de las labores en los establecimientos de trabajo. 

Artículo 351.- El empleador está autorizado a formular directamente las normas administrativas y técnicas relativas al mejoramiento de la productividad y al debido funcionamiento de su empresa. Estas reglas no forman parte del Reglamento Interno. 

Artículo 352.- El Reglamento Interno se hará como establezca el contrato colectivo, o conforme a lo dispuesto en el Artículo 350, y contendrá: 

a) Hora de entrada y salida, así como su forma de documentación y el descanso que divide la jornada; 


La Tienda Teen´s Fashion´s tiene los Siguientes Horarios

De Lunes a Sábado

 
El horario de trabajo consistirá de 09:00hs a 13: 00 hs. y de 15:00 hs. a 19: 00 hs., con un descanso de 13:00 a 15:00 hs. para el almuerzo.

b) Lugar y tiempo en que deben comenzar y terminar las faenas:


Los empleados deben llegar con 5 minutos de anticipación al lugar de trabajo y comenzar puntualmente sus tareas.


Los empleados deberán dirigirse hacia sus puestos de trabajo para comenzar con las tareas correspondientes y de acuerdo  a las órdenes establecidas por el encargado de ese departamento.


Los días de lluvia, tendrán disculpa hasta 10 minutos de llegada tardía.

c) Días y horas fijadas para hacer la limpieza de las maquinarias, aparatos, locales y talleres, e indicación de la encargada de ella:


Cada 15 días el técnico informático vendrá a realizar el mantenimiento de los equipos informáticos.


Cada empleado es responsable de realizar una limpieza diaria de sus puestos o lugares de trabajo y encargados de velar por los materiales y herramientas que les son proveídos por la empresa y el mantenimiento de las mismas. 

d) Indicaciones para evitar accidentes u otros riesgos profesionales, con instrucciones para prestar los primeros auxilios, cuando aquéllos se produzcan; 


Las indicaciones e instrucciones de uso referente a la prevención contra accidentes de maquinarias y equipos peligrosos se encuentran frente a cada maquinaria, además del manual de éstos, que lo tendrá a mano.

e) Día y lugar de pago del salario; 


Los salarios serán pagados del 01 al 05 de cada mes, dentro de los días hábiles de la semana.

f) Forma y tiempo en que los trabajadores deben someterse a los exámenes médicos, previos y periódicos, así como a las medidas profilácticas dispuestas por leyes o reglamentos sanitarios; 


Una vez al año los empleados deberán ser sometidos a exámenes parasitarios, de hemoglobina  u otros.

g) Sanciones disciplinarias conforme a la importancia, naturaleza y perjuicios ocasionados por las faltas, y forma de aplicación de las mismas. Para aplicar las medidas de suspensión disciplinarias, con pérdida de salarios, que dure de cuatro a ocho días, el traslado del lugar de trabajo y la postergación temporal de ascenso, previamente será instruido sumario administrativo, para probar la causa y la responsabilidad del trabajador. La sanción será notificada al trabajador y comunicada a la Autoridad Administrativa del Trabajo; 


El empleado que ocasionara el extravío de algún útil de trabajo u otra pertenencia que afectare a la empresa; deberá hacerse responsable y responder por el costo de la misma.


Por 3 llegadas tardías se le descontará el 1% de su sueldo, el cual será distribuido a los demás compañeros de trabajo.


El empleado deberá comunicar al personal superior inmediato cualquier anomalía que se presente en las tareas de que se encuentren realizando, de lo contrario el empleado se considerará responsable por no comunicarlo 

j) Representantes de la empresa o del empleador, u órgano competente para la recepción de pedidos, certificados médicos, justificaciones y otros. 


El empleado podrá ausentarse al trabajo por razones de indisposición de salud previo aviso por teléfono a los Socios Gerentes y posteriormente demostrándolo con el certificado médico.


El empleado también tendrá permiso, previa autorización escrita en duplicado de los Socios Gerentes (una se quedará para Administración y otra para el empleado) por duelo de familiares cercanos,  por 2 días consecutivos, sin descuento de sueldo.


El empleado estudiante contará con permiso, los días de exámenes para que pueda estudiar; pero se le descontará de los días de sus vacaciones.

h) El plazo de validez del Reglamento Interno, procedimientos de revisión, modificación o de actualización, en casos de necesidad.


Este Reglamento interno tiene validez por un año, pero pudiéndose modificar en cualquier momento, cuando las circunstancias así lo requieran.

l) Las demás reglas o indicaciones que, según la naturaleza de cada actividad, sean necesarias para obtener la mayor productividad, regularidad o seguridad en el desarrollo del trabajo. 


En los días de mucho calor; los empleados pueden  tomar tereré de 15:00 hs. a 15:30, siempre y cuando no discontinúan sus tareas o no hubiese cliente dentro del Salón de Ventas.


Está prohibido terminantemente que los empleados lleguen en estado de ebriedad a sus puestos de trabajo o modo contrario serán despedidos.


Está prohibido fumar en horas de Trabajo, leer periódicos o revistas y las mujeres arreglarse las uñas o maquillarse.


Está prohibido portar armas en horas de trabajo.


Al terminar las tareas deben quedar apagados todos los equipos informáticos y luces, a excepción de las luces que debe permanecer prendido en el salón de ventas.


Artículo 353.- Las sanciones disciplinarias pueden consistir en:

a) Suspensión del trabajo y salario, hasta ocho días; 

b) Simple amonestación verbal; 

c) Apercibimiento por escrito; 

d) Traslado del lugar de trabajo, de conformidad con el inciso n) del Artículo 81; 

e) Postergación temporal de ascenso; y, 

f) La enumeración precedente no implica orden de prelación ni jerárquico. Las partes podrán convenir otras medidas disciplinarias, no contrarias a este Código. 

4.2.10 Perfil de los puestos

 
Pretende estudiar y determinar todos los requisitos, las responsabilidades comprendidas y las condiciones que el cargo exige, para poder desempeñarlo de manera adecuada y analizar la base para la evaluación y clasificación que se harán de los cargos para efecto de comparación.
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Especialidad

(Gerente Administrativo de empresas que comprany
venden prendas de vestir de estilo informal

Requisitos Académicos

Egresado Universitario en Administracin de Empresas
o Contabilidad de la Universidad Colurnbia, La Catdlica o
1a Nacional de Asuncien

Requisitos Lahorales

Esperiencia minima de 2 afios en empresas que
compran y venden prendas de vestir de estio
informal

Pasantia Lahoral

Tiendas o Casas Representantes de prendas de vestir

Manejo de PC

Buen manejo de Excel Word, Power Point;, Acces
sistermas informéticos

Conocimientos Basicos de:

Direccién de PYMES Y RR HH con los empleados y
os clientes

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, Amable, Honesto e Innovador
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Capacidad para la toma de decisiones

Buena predispocisin para la empresa

Exigencia, dinamismo y desafo profesional para el
cumplimiento de metas y objetivos.

Caracter de Liderazgo

Espiritu Emprendedor

Excelente presencia y faciidad de palabras

Caracteristica Demografica

Sexo: Femenino o Masculino

Edad: Entre 27 y 35 afios

Estado Civil: No existe distincién

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.

Caracteristicas del Disefio del
Puesto

Especializacitn Horizontal del Puesto

Preparacitn: cursos de capacitacitn y desarrollo para los
empleados

| doctrinamiento: Valores y Costumbres.
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Requisitos Académicos

Tinulo Universitario en Contabilidad de la Universidad
Columbia, La Catslica o la Nacional de Asuncisn

Requisitos Lahorales

Experiencia minima de 3 afios en empresas de
(que compran y venden prendas de vestir de estio
informal

Pasantia Lahoral

Tiendas o Casas Representantes de prendas de vestir
Estucios Contables

Manejo de PC

Buen manejo de Excel Word, Power Point;, Acces
sistermas informéticos

Solidos conocimientos d

sisterna Contable
Leyes y Resaluciones pertinentes a su puesto
Trémites Contables

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, Serio, Honesto y discreto
Buena predispocision para la empresa
Purtualidad en la entrega de sus labores
Dinarmico y Organizado

Caracteristica Demografica

Sexo: Femenino o Masculino

Edad: Entre 27 y 35 afios

Estado Civil: No existe distincién

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.
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Especialidad

Gerente de ventas de cmpresas que comprany
[venden prendas de vestir de estil informal

Requisitos Académicos

Egresado Universitario en Administracin de Empresas
Contailidad o Marketing de la Universidad Columbia,
La Catdlica o la Nacional de Asuncién

Requisitos Lahorales

Experiencia minima de 2 affos en empresas de
(que compran y venden prendas de vestir de estio
informal

Pasantia Lahoral

Tiendas o Casas Representantes de prendas de vestir

Manejo de PC

Buen manejo de Excel Word, Power Point;, Acces
sistermas informéticos

Conocimientos Basicos de:

[Venta Personalizada y atencitn de los Clientes
Manejo de RR HH

Inglés, Guaran

Conocimiento del mercado y tendencias de la moda.
Conocimiento de Marketing, Comercializacitn y
Relaciones Publicas

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, Amable, Honesto ¢ Innovador
Capacidad de negociacitn

Capacidad de mancjo del personal

Capacidad de gesticn, dinamism ¢ iniciafiva propia
Buena predispocisin para la empresa

Exigencia, desafio profesional para el cumplimiento de
y objetivos.

Caracter de Liderazgo

Espiritu Emprendedor

Excelente presencia y faciidad de palabras

Caracteristica Demografica

Sexo: Femenino o Masculino

Edad: Entre 27 y 35 afios

Estado Civil: No existe distincién

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.

Caracteristicas del Disefio del
Puesto

Especializacion Vertical del Puesto

Preparacion: cursos de capacitacién y desarrollo para los
empleados

doctrinamiento: Valores y Costumbres de 1a Tienda





[image: image107.png]Especialidad

[Venta personalizada en la Tienda

Requisitos Académicos

Estudios Prirarios y Secundarios
Cursos o Talleres de Atencion al Piblico, Ventas
Personales y Promocion.

Requisitos Lahorales

Experiencia minima de 2 affos en empresas de
(que compran y venden prendas de vestir de estio
informal

Pasantia Lahoral

Tiendas o Casas Representantes de prendas de vestir

Manejo de PC

Conocimiento Bésico, no precisa a Profundidad

Conocimientos Basicos de:

tencion al Cliente
Tecnicas de Ventas
50 3 decoracion del Salén de Ventas

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, trafo agradable y honesiofa.
Excelente presencia y faciidad de palabras
Capacidad de lograr metas y objetivos
Dinamismo

Iniciativa Propia

Buena predispocisién para la empresa
Facildad de relacionamiento y expresiin
Excelente presencia

Caracteristica Demografica

Sexo: Femenino

Edad: Entre 25 y 35 afios

Estado Civil: Soltera

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.

Caracteristicas del Disefio del
Puesto

Especializacion: Horizontal del Puesto

Preparaciin: cursos de capacitacién y desarrollo para los
empleados

doctrinamiento: Valores y Costumbres de 1a Tienda
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Especialidad

Secretaria Ejecutiva de la Gerencia Administrativa

Requisitos Académicos

Tinulo del Curso de Secretariado Ejecutivo del C.AE.S
Estudiante Universitaria de Contabiidad o Administracion
e Empresas, cursado el 2° o Jer afio de la Facultad,

Requisitos Lahorales

Esperiencia minima de 2 afios en empresas Comerciales.
[referentemente en empresas de ramo similar ol de fa
Tienda.

Pasantia Lahoral

Empresas Comerciales

Manejo de PC

Buen manejo de Excel Word, Power Point;, Acces
sistermas informéticos

Conocimientos Basicos de:

Métodos de Archiva

Recepeitny Uso del Teléfono
Relaciones Publicas

Documentos Comerciales

Organizaci6n de Oficina

Contailidad empresarial

Manejo de Central Telefonica

Manejo de Scanner, Fotocopiadora y Fax
Inglés y Guaran Basico

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, trafo agradable, honesta e Innovadora
Capacidad de negociacitn

| Autogestion

Redaccién Propia

Buena Diccion

Buena predispocisién para la empresa

Facildad de relacionamiento y expresiin

Excelente presencia y faciidad de palabras

Caracteristica Demografica

Sexo: Femenino o masculino

Edad: Entre 25 y 35 afios

Estado Civil: Soltera

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.

Caracteristicas del Disefio del
Puesto

Especializacion: Horizontal del Puesto

Preparaciin: cursos de capacitacién y desarrollo para los
empleados

doctrinamiento: Valores y Costumbres de 1a Tienda
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[Auwsliar & dministrativo

Requisitos Académicos

Bachillerato Técnico en Contabilidad

Cursos de Cajer

Cursando el ler 0 2do. Afio de la Carrera de Ciencias
Contables o Administrativas de la Undversidad Columbia,
Catlica o la Nacional

Requisitos Lahorales

Esperiencia minima de 2 afios en empresas Comerciales.
[referentemente en empresas de ramo similar ol de fa
Tienda.

Pasantia Lahoral

Empresas Comerciales

Manejo de PC

Buen manejo de Excel Word, Power Point;, Acces
sistermas informéticos

Conocimientos Basicos de:

Arqueo de Caja

Contabiliad empresarial

Gestiones Bancarias y Comerciles
Facturacion

Organizaci6n de Oficina

tencion al Cliente

Manejo de Central Telefonica

Manejo de Scanner, Fotocopiadora y Fax
Inglés y Guaran Basico

Control de Stock

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, trato agradable, honesto.
Dinémico

| Autogestion

Redaccién Propia

Buena Diccion

Buena predispocisién para la empresa
Facilidad de relacionamiento y expresitn
Escelente presencia y facilidad de palabras

Caracteristica Demografica

Sexo: Masculing

Edad: Entre 25 y 35 afios

Estado Civil: Soltero.

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.

Caracteristicas del Disefio del
Puesto

Especializacion: Horizontal del Puesto

Preparaciin: cursos de capacitacién y desarrollo para los
empleados

doctrinamiento: Valores y Costumbres de 1a Tienda
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Cajera

Requisitos Académicos

Bachillerato Técnico en Contabilidad

Cursos de Cajer

Cursando el ler 0 2do. Afio de la Carrera de Ciencias
Contables o Administrativas de la Undversidad Columbia,
Catlica o la Nacional

Requisitos Lahorales

Esperiencia minima de 2 afios en empresas Comerciales.
[referentemente en empresas de ramo similar ol de fa
Tienda.

Pasantia Lahoral

Empresas Comerciales

Manejo de PC

Buen manejo de Excel Word, Power Point;, Acces
sistermas informéticos

Conocimientos Basicos de:

Arqueo de Caja

Facturacion

tencion al Cliente

Idioma Guarani

Idioma Inglés Basico (sxchyente)
Control de Stock

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, trafo agradable, honesta
Dinmica.

Buena predispocisién para la empresa
Facildad de relacionamiento y expresiin
Excelente presencia y faciidad de palabras

Caracteristica Demografica

Sexo: Femenino

Edad: Entre 25 y 35 afios

Estado Civil: Soltero.

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.

Caracteristicas del Disefio del Puest

Especializacion: Horizontal del Puesto

Preparaciin: cursos de capacitacién y desarrollo para los
empleados

doctrinamiento: Valores y Costumbres de 1a Tienda





[image: image111.png]Recepcionista de Bolsos y Empaquetadora

Especialidad

Recepcionista de Bolsos y Emparuetador/a

Requisitos Académicos

Bachillerato Conchiido
Cursos o Talleres de Atencion al Piblico, Ventas
Personales y Promocion.

Requisitos Lahorales

Experiencia minima de 1 afio en empresas Comerciales,
[referentemente en empresas de ramo similar ol de fa
Tienda.

Pasantia Lahoral

Empresas Comerciales

Manejo de PC

Buen manejo de Excel Word, Power Point;, Acces
sistermas informéticos

Conocimientos Basicos de:

| Atencion al Cliente

Preparacién de Pagquetes y Mofios

Capacidad de Atencion y Control de las mercaderias
entregaras con la Factura Correspondente.

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, trafo agradable, honesta
Dinmica.

Buena predispocisién para la empresa
Facildad de relacionamiento y expresiin
Excelente presencia y faciidad de palabras

Caracteristica Demografica

Sexo: Indistinto

Edad: Entre 25 y 35 afios

Estado Civil: Soltero.

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.

Caracteristicas del Disefio del
Puesto

Especializacion: Horizontal del Puesto

Preparaciin: cursos de capacitacién y desarrollo para los
empleados

doctrinamiento: Valores y Costumbres de 1a Tienda
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Especialidad

Encargado de Depésito

Requisitos Académicos

Bachillerato Concluido

Requisitos Lahorales

Experiencia minima de 1 afio en empresas Comerciales,
[referentemente en empresas de ramo similar ol de fa
Tienda.

Pasantia Lahoral

Empresas Comerciales

Manejo de PC

Conocimiento Basica de P.C

Conocimientos Basicos de:

Control de Stock
Orden y Aseo del Depsito
Recepcion de Mercaderias

Referencias

e solicia 2 referencias laborales y personales

Caracteristicas personales deseadas|

Responsable, trato agradable, honesto
Dinémico.

Buena predispocisién para la empresa
Facildad de relacionamiento y expresiin

Caracteristica Demografica

Sexo: Masculing

Edad: Entre 25 y 35 afios

Estado Civil: Soltero.

Nacionalidad: Paraguaya

Lugar donde Vive: Habitante del Barrio Ricards Brugada,
San José, Las Mercedes o Barrio Jara.

Caracteristicas del Disefio del
Puesto

Especializacion: Horizontal del Puesto

Preparaciin: cursos de capacitacién y desarrollo para los
empleados

doctrinamiento: Valores y Costumbres de 1a Tienda





4.3 Dirección

 
Es la capacidad de influir en las personas para que contribuyan a las metas de la organización y del grupo.  Implica mandar, influir y motivar a los empleados para que realicen tareas esenciales. Las relaciones y el tiempo son fundamentales para la tarea de dirección, de hecho la dirección llega al fondo de las relaciones de los gerentes con cada una de las personas que trabajan con ellos. Los gerentes dirigen tratando de convencer a los demás  de que se les unan para lograr el futuro que surge de los pasos de la planificación y la organización, los gerentes al establecer el ambiente adecuado, ayudan a sus empleados a hacer su mejor esfuerzo. La dirección incluye motivación, enfoque de liderazgo, equipos y trabajo en equipo y comunicación.

4.3.1 Liderazgo:

 
La función de cada líder  se halla orientada a resolver los problemas, delegar responsabilidades y cuidar de que se realicen en la forma establecida la tarea.


Guiar al grupo de trabajadores a alcanzar las metas de la empresa. Media en la disputa de sus subordinados a fin de establecer rápidamente el orden y la armonía y evitar el caos.


Asegurar que sus subordinados se sientan motivados y estimados por el grupo.


El liderazgo que reina en la empresa es el democrático, porque el líder presenta un problema a su grupo, escucha las posibles alternativas de solución y selecciona la alternativa más viable como también a través  de este método detectan las oportunidades. El democrático: es participativo, involucrado, toma decisiones en consenso con sus subordinados.

1. Características de los Líderes en la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L

a) El líder tiene el carácter de miembro, es decir,  pertenece al grupo que encabeza, compartiendo con los demás miembros los patrones culturales y significados que ahí existen.

b) La primera significación del líder no resulta por sus rasgos individuales únicos, universales (estatura alta, baja, aspecto, voz, etc.).

c) Sino que cada grupo considera líder al que sobresalga en algo que le interesa, o más brillante, o mejor organizador, el que posee más tacto, el que sea más agresivo, más santo o más bondadoso.

d) El líder  organiza, vigila, dirige o simplemente motivar al grupo a determinadas acciones o inacciones según sea la necesidad que se tenga.

2. Atributos del Líder en la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L

· Integro

· Motivador

· Creativo

· Trasciende a los demás

· Origina, auténtico

· Inspira y organiza

· Busca el bien común

· Trabaja en equipo

· Comprometido, Responsable

· Ejemplar, carismático

· Trabaja a largo plazo

· Emprendedor

· Agente de cambio: Busca la mejora continua

· Alta vocación de servicio
· Excelente comunicador.

3. Fortalezas de un Líder en la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L

 
Las actitudes de un Líder (formas de enfrentar la vida), constituyen armas estratégicas muy importantes para enfrentar los retos y problemas y ampliar las satisfacciones adecuadamente. Con ellas se adquiere un poder transformador y altamente creativo.

Las actitudes requeridas son:

· Autoestima Positiva.

· Auto concepto claro de "quien soy".

· Actitud positiva frente a la vida.

· Libertad: sólo los libres se comprometen.

4. Reflexiones de un Líder en la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L

· Busca permanentemente mejorar la Calidad de Vida
· No espera a que las cosas sucedan, las provoca.

· Hace las cosas, no se justifica por no hacerlas.

· Es más fácil echarle la culpa a los demás que a nuestra propia mediocridad.

· El Líder asume un Reto y Compromiso que le permite encontrar su sentido existencial

Poder  y Autoridad


 En la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L los Socios Gerentes utilizan varias clases de poderes, uno de ellos es el de recompensa, dado que la empresa premia al empleado que tiene rendimiento bonísimo, ideas creativas y emprendedoras.



El poder coercitivo es utilizado para sancionar a los empleados que hayan incurrido a salirse  del margen de las Reglas y Políticas de la empresa, o al  desobedecer una orden dada por sus superiores.


El Poder Legítimo está presente en la 1ª Línea del mando que es la de los Socios Gerentes.


El Poder Experto está reflejado generalmente en la Gerencia,  o en empleados antiguos ante un nuevo ingresante, pero en este caso es limitado, puesto que no tratan de aplicarlo de un campo a otro campo.


A los Gerentes se los capacita constantemente para actuar de forma madura  y ejercer el control justo y necesario. Los Gerentes evitan la manifestación impulsiva y egoísta de su poder. La empresa les prohíbe ser duros con las personas que los rodean.

Autoridad


La posición de autoridad es la Clásica dado que tiene su origen en la alta Gerencia es decir en los Socios Gerentes,  el nivel más alto y de allí pasa hacia abajo, lícitamente de un nivel a otro.


La empresa está dividida en autoridad lineal y de staff.


La Autoridad Lineal tiene a su cargo la responsabilidad directa de alcanzar metas.


La Autoridad de Staff  tendrá la libre autoridad de ofrecer servicios de asesoría a los gerentes de Línea. Tienen a su cargo la investigación, análisis y el control de las operaciones de la empresa, diseño y operación de los sistemas, para el procesamiento de datos. Y éstos Son el Departamento Contable – Jurídico y  el Síndico. 

4.3.2 Motivación:


La Tienda Teen´s Fashion´s entiende que la motivación es un recurso importante para obtener mayor rentabilidad, interviene en el desempeño  del personal.


Al empleado se los motiva a amar su trabajo, la empresa les brinda la mayor comodidad, y les reconoce sus esfuerzos.


También la empresa tiene en cuenta que con la motivación, se mejoran las relaciones personales  entre líder y subordinado.


Las quejas o problemas de los empleados son siempre escuchados  y solucionados lo más ante posible. Es política de la empresa que los Gerentes estén con las puertas abiertas para las responder a las inquietudes de los empleados.


La empresa premia  al empleado por las iniciativas y las ideas innovadoras que conducen a la misma al desarrollo.


Al dirigir los Gerentes tienen en cuenta los puntos débiles y los capacita, los apoya para poder afirmarlos, como también los sanciona en caso del salir del margen de las normas establecidas.


Los Gerentes comunican a las personas sobre su accionar erróneo. Cómo también las personas de Staff darán a conocer los errores o los cambios que se consideran convenientes en la Planificación, organización, dirección y control de la empresa.


El Gerente llama a su oficina y a puertas cerradas indica a sus empleados sus errores, o a  infringirles  las amenazas de castigos en caso de repetición.


La empresa les ofrece a sus empleados un Brindis por el día de su cumpleaños, del Trabajador,  Fin de Año.


Para Navidad y Fin de año les ofrece la Tradicional Canasta de Navidad, además de los Beneficios de Aguinaldo, establecido por el Código Civil del Trabajo.

Equipos y Trabajos en Equipos.


La Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L sólo cuenta con el equipo formal, formado por el plantel de trabajadores, que realizan sus trabajos para alcanzar las metas.


Para lograr la cohesión del grupo la empresa la empresa incentiva la competencia personal, o por Departamentos. 


4.3.3 Comunicación:

 
La comunicación es el fluido vital de una organización, los errores de comunicación en más de una organización han ocasionado daños muy severos, por tanto la comunicación efectiva es muy importante para los gerentes ya que ella representa la hebra común para las funciones administrativas. 

 
Los Socios Gerentes de la tienda Teen´s Fashion´s S.R.L  preparan planes hablando con otras personas, para encontrar la mejor manera de distribuir la autoridad y distribuir los trabajos. De igual manera las políticas motivacionales, el liderazgo, y los grupos y equipos se activan en razón del intercambio regular de información las comunicaciones como cualquier actividad intelectual se pueden perfeccionar  enfrentando los retos que representan, las organizaciones pueden ser un lugar ideal para aprender esta lección.

Tipos de comunicación:

Comunicación Vertical: es una comunicación que sube o baja a lo largo de la cadena de mando de la organización. La comunicación descendente empieza en los mandos altos, en la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L comienza en el Directorio y fluye hacia abajo pasando por los niveles administrativos hasta llegar a los trabajadores de línea o personal que no tienen actividades de supervisión.

Comunicación lateral:   Se observa en el Salón de Ventas, entre los Vendedores, Recepción de Bolsos y Limpiadora.

Comunicación informal: En la Tienda Teen´s Fashion´s se da entre los compañeros de trabajo de una misma función.

4.3.4 Mecanismos de coordinación

· Adaptación mutua: Es la que se da en el día a día en la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L, a través de la Comunicación que se transmite de un nivel a otro.

· Supervisión directa: Se aplica en el caso del Gerente de Ventas con los empleados del salón de ventas.

· Normalización 

a. De las Habilidades: se requiere para el puesto de los Socios Gerentes, el Departamento Staff de Contabilidad y Síndico, de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L.

b. De los Resultados: Se halla presente para el puesto de Vendedoras de Salón.

4.4 Control:

· En la Tienda Teen´s Fashion´s se realizan las siguientes Actividades:

· El Socio – Gerente de la Tienda Teen´s Fashion´s controla la Calidad, diseño y cantidad de las prendas que necesita y adquirirá del Proveedor.

· La Secretaria al recibir las mercaderías hace un control con la Factura, lo que figura en la Factura con lo que se ha pedido, y con lo que es entregado.

· Se hace inventario de las mercaderías que ingresan al Salón como las que son destinadas al Salón de Ventas.

· La Cajera realiza el Arqueo de Caja en presencia de un Socio Gerente.

·  Como son dos Cajeras se hace un control cruzado en el Stock de mercaderías.

· La Secretaria debe rendir cuentas al Socio Gerente al terminar su labor, sobre el Fondo Fijo y el Uso de la Chequera con los Comprobantes de respaldo, lo mismo que el Auxiliar sobre sus gastos a lo que ha incurrido.

· También los Socios Gerentes realizan el Control de la Hora de llegada y salida de sus empleados.

· Además como un control general de la Tienda se tiene al Síndico, que  monitorean y realizan sorpresivamente sus auditorias.

4.4.1 Áreas estratégicas de control:

Se refiere principalmente al Salón de Ventas en Forma Interna y a los Proveedores en forma externa.

Áreas de producción:

· Control de producción: Como está tercerizada, la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L se halla dependiente de sus proveedores y por lo tanto el objetivo fundamental de este control es programar, coordinar e implantar todas las medidas tendientes a lograr un optima rendimiento en los resultados de las unidades producidas, e indicarles el modo, tiempo y lugar más idóneos para lograr las metas de producción, cumpliendo así con todas las necesidades del departamento de ventas.

· Control de calidad: Avisar al Proveedor a través de la Gerencia, al instante,  sobre cualquier desvío de los estándares de calidad de los productos o servicios, en la entrega de mercadería

· Control de costos: Verificar continuamente el precio de las mercaderías recibidas y tener en cuenta si va acorde o razonable para que la Tienda Teen´s Fashion´s pueda lograr rentabilidad y precio accesible en la re-venta de éstos.

· Control de inventarios: Cuidar que no Falte las mercaderías en Depósito, en el Salón de Ventas, ni tampoco tener más de lo previsto en el Objetivo de Ventas. 

· Control de desperdicios: Se refiere la fijación de sus mínimos tolerables y deseables, esto es, en cuanto a las prendas que pasan de temporada, y que se hallan en depósito, para ello existen políticas de descuentos importantes para la Venta de estas ropas.

· Área comercial: Es el área de la empresa que se encarga de vender o comercializar los productos o servicios producidos.

· Control de ventas: Se realizará en forma mensual  de acuerdo al Balance de Sumas y Saldos, y se tomarán medidas correctivas en caso de una tendencia descendiente o si no alcanza los objetivos de ventas a través de políticas promocionales, publicistas y capacitación al personal del área correspondiente.
_Capítulo 5_

Aspecto Técnico
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5.1 Recursos necesarios (fuentes)

5.1.1 Maquinarias y equipos: 

	Gerencia

	Cantidad
	Bienes
	Costo Unitario
	Costo Total

	 
	 
	
	 

	2
	Escritorios
	           500.000   
	         1.000.000   

	2
	Sillón alto y mediano, regulables en altura. 
	           350.000   
	           700.000   

	4
	Sillas giratorias para Escritorios
	           150.000   
	           600.000   

	2
	Computadoras
	         5.260.000   
	       10.520.000   

	2
	Impresora Hewlett-Packard Multifunción HP
	           700.000   
	         1.400.000   

	1
	Mueble Archivador de 6 compartimientos
	           850.000   
	           850.000   

	2
	Teléfono de Oficina
	           150.000   
	           300.000   
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	Oficina Administrativa

	Cantidad
	Bienes
	 Costo Unitario 
	 Costo Total 

	1
	Escritorio alargado Circular para dos personas
	         1.000.000   
	         1.000.000   

	4
	Sillas giratorias para Escritorios
	           150.000   
	           600.000   

	2
	Computadoras
	         5.260.000   
	       10.520.000   

	2
	Impresora Hewlett-Packard Multifunción HP
	           700.000   
	         1.400.000   

	1
	Mueble Archivador de 6 compartimientos
	           850.000   
	           850.000   

	1
	Teléfono de Oficina
	           150.000   
	           150.000   

	1
	Telefax
	           250.000   
	           250.000   
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	Caja

	Cantidad
	Bienes
	 Costo Unitario 
	 Costo Total 

	1
	Computadora
	         2.500.000   
	         2.500.000   

	1
	Impresora matricial - HP LX 510
	           450.000   
	           450.000   

	1
	Mostrador
	           750.000   
	           750.000   

	1
	Silla alta para puesto de ventas, giratoria. 
	           150.000   
	           150.000   
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	Recepcionista/ Empaquetadora

	Cantidad
	Bienes
	 Costo Unitario 
	 Costo Total 

	1
	Casillero c/ llaves
	         1.500.000   
	         1.500.000   

	1
	Mostrador
	           750.000   
	           750.000   

	1
	Silla alta para puesto de ventas, giratoria. 
	           150.000   
	           150.000   
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	Encargado de Depósito

	Cantidad
	Bienes
	 Costo Unitario 
	 Costo Total 

	1
	Escritorio
	           500.000   
	           500.000   

	1
	silla giratoria
	           150.000   
	           150.000   

	2
	Estanterías metálicos
	           250.000   
	           500.000   

	10
	Canastos Metálicos
	             50.000   
	           500.000   
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	Salón de Ventas

	Cantidad
	Bienes
	 Costo Unitario 
	 Costo Total 

	6
	Maniquíes de cuerpo Completo
	           200.000   
	         1.200.000   

	4
	Maniquíes de medio cuerpo
	           150.000   
	           600.000   

	2
	Tablones
	           200.000   
	           400.000   

	10
	Percheros
	           150.000   
	         1.500.000   

	1000
	perchas plásticas
	               1.500   
	         1.500.000   

	1
	Vitrina
	         1.500.000   
	         1.500.000   

	1
	Aire Acondicionado Split 24,000 B.T.U
	           150.000   
	           150.000   

	1
	Equipo de Sonido
	         1.500.000   
	         1.500.000   

	1
	Juego de Sofá modelo Americano
	         1.500.000   
	         1.500.000   

	4
	Espejos de 1,50 * 0,50 mts
	           150.000   
	           600.000   

	4
	Vestidores
	           150.000   
	           600.000   

	1
	Estantería con canasta
	           150.000   
	           150.000   
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5.1.2 Terreno y Edificio
	Mejoras en el Edificio

	140 m2
	Mamparas (11*4) y (8 * 4) Y (5 *4)(4*11)
	           100.000   
	       14.000.000   

	4
	Puertas de mamparas
	           100.000   
	           400.000   

	1
	Puerta de Vidrio de 10 metro * 4 
	       20.000.000   
	       20.000.000   

	4
	Tarros de Pintura
	           150.000   
	           600.000   

	 
	Mano de Obra del Pintor 5,000 m2
	               5.000   
	         5.720.000   

	 
	Mano de Obra del Electricista
	         1.500.000   
	         1.500.000   

	34
	Porta fluorescente para 3 tubos
	             50.000   
	         1.700.000   

	102
	Tubos de Fluorescente
	             15.000   
	         1.530.000   

	 
	 
	 
	 


Los objetivos que se deben buscar al hacer una selección de métodos y equipos de manejo de materiales son:

· Disminución de los tiempos de producción.

· Minimizar costos de movimiento de materiales

· Lograr un flujo de materiales con riesgos mínimos

· Lograr un buen control del flujo de productos

· Minimizar las mermas de materias primas y productos por manejo y transporte

· Aprovechar al máximo la capacidad de almacenamiento.

Para que estos objetivos puedan alcanzarse es necesario observar los siguientes principios:

· Coordinar el transporte de materiales a través de toda la planta

· Reducir a un mínimo el número de movimientos de material

· Disminuir a un mínimo la trayectoria de transporte de materiales

· Diseñar adecuadamente las facilidades de recepción, almacenaje y embarques

· Usar la gravedad como fuerza de movimiento siempre que se pueda

· Seleccionar equipo que sea flexible en su uso

· Prever facilidades alternativas de transporte de materiales en áreas críticas del sistema de producción.

La selección tanto de los equipos de proceso, como de los relacionados  con el manejo y transporte  de materiales, dentro y fuera de la planta, servirá de base para el dimensionamiento y distribución de las áreas de proceso y almacenamiento. Asimismo servirá para ubicarlos equipos dentro de los edificios.

5.1.3 Personal
·  El número de personas necesarias para la operación del proyecto debe calcularse con base en el programa de producción y en la operación de los equipos, está en función de los turnos de los trabajadores necesarios y de las operaciones auxiliares, tales como  mantenimiento de materiales, limpieza, supervisión, etc.

	 
	 Puestos 
	 Sueldo Mensual 
	 Total Mensual 
	 Total anual 
	 Administración 
	 Ventas 

	          2 
	 Socios - Gerentes 
	            3.000.000 
	6.000.000
	            72.000.000 
	      36.000.000 
	      36.000.000 

	          1 
	 Secretaria Administrativa 
	            1.250.000 
	1.250.000
	            15.000.000 
	      15.000.000 
	 

	          1 
	 Auxiliar Administrativo 
	            1.250.000 
	1.250.000
	            15.000.000 
	      15.000.000 
	 

	          1 
	 Cajeras
	            1.500.000 
	1.500.000
	            18.000.000 
	 
	      18.000.000 

	          2 
	 Vendedoras de Salón 
	            1.500.000 
	3.000.000
	            36.000.000 
	 
	      36.000.000 

	          1 
	 Empaquetadora 
	            1.400.000 
	1.400.000
	            16.800.000 
	 
	      16.800.000 

	          1 
	 Encargado de Depósito 
	            1.250.000 
	1.250.000
	            15.000.000 
	      15.000.000 
	 

	
	 
	
	 
	
	                     -   
	                    -   

	 
	 
	 
	15.650.000
	          187.800.000 
	      81.000.000 
	    106.800.000 
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5.2 Condiciones de Abastecimiento

El Pedido de las mercaderías a los Proveedores debe ser realizado con 8 días de anticipación, con una entrega del 50% en efectivo en el momento de la entrega de los pedidos. El saldo pagadero a 30, 60 y 90 días de plazo de acuerdo al volumen de lo solicitado.

Los Proveedores entregarán las mercaderías en el salón de la Tienda, pero el Gerente de Ventas deberá supervisar previamente las mercaderías en el Local del Proveedor, para entregarles las etiquetas que irán acorde a la cantidad del pedido.

5.3 Localización (justificación): 

 
Se tuvo en cuenta el Barrio Ricardo Brugada de la Ciudad de Asunción sobre la Avda. España esq. Brasil, para instalar la Tienda “Teen´s Fashion´s S.R.L”  por los siguientes motivos:

a) Disponibilidad de la mano de obra

La incidencia de ese factor sobre la localización está en el costo que representa para la empresa en estudio, sobre todo  porque se encuentra  mano de obra requerida de alta calificación o especializada. 

b) Los Proveedores se hallan en la Cercanía.

c) El Atractivo – Potencial del mercado es muy bueno.

d) Existe escasa competencia en la zona.

e) El Lugar posee estacionamiento propio

f) Es una zona de gran circulación y rodeada de instituciones educativas.

5.4 Infraestructura

La infraestructura mínima necesaria para la ubicación del proyecto está integrada por los siguientes elementos: fuentes de suministro de agua; facilidades para la eliminación de desechos; disponibilidad de energía eléctrica y combustible; servicios públicos diversos; etc.

· Fuentes de suministro de agua.  El Proveedor es Essap

· Facilidades para la eliminación de desechos. La municipalidad de Asunción envía a su Basurero municipal tres veces a la semana.

· Disponibilidad de energía eléctrica y combustible.

· Servicios públicos diversos. Otros importantes servicios públicos requeridos son: facilidades habitacionales, caminos-vías de acceso y calles, servicios médicos, seguridad pública, facilidades educacionales, red de drenaje y alcantarillado etc.

5.5 Plan de Compras: 
Trata de cómo vamos a adquirir los insumos. La manera de estudiar a nuestros proveedores, y las ventajas que ellos nos otorgan. La descripción lo haremos en la tesis cuando trabajemos con números reales.

	Mercaderías
	    Año 1 
	    Año 2 
	    Año 3 
	    Año 4 
	    Año 5 

	
	
	
	
	
	

	 Moneda Nacional ( El Guarani) 

	PANTALON VAQUERO

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	2.779
	2.996
	3.332
	3.591
	3.871

	Precio de venta
	50.000
	50.000
	50.000
	50.000
	             50.000 

	Importe
	138.950.000
	149.800.000
	166.600.000
	179.550.000
	193.550.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	232
	250
	278
	299
	323

	Importe Total
	11.579.167
	12.483.333
	13.883.333
	14.962.500
	16.129.167

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	REMERAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.176
	3.424
	3.808
	4.104
	4.424

	Precio de venta
	20.000
	20.000
	20.000
	20.000
	             20.000 

	Importe
	63.520.000
	68.480.000
	76.160.000
	82.080.000
	88.480.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	265
	285
	317
	342
	369

	Importe Total
	5.293.333
	5.706.667
	6.346.667
	6.840.000
	7.373.333

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	CAPRIS DE TELA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	1.588
	1.712
	1.904
	2.052
	2.212

	Precio de venta
	25.000
	25.000
	25.000
	25.000
	             25.000 

	Importe
	39.700.000
	42.800.000
	47.600.000
	51.300.000
	55.300.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	132
	143
	159
	171
	184

	Importe Total
	3.308.333
	3.566.667
	3.966.667
	4.275.000
	4.608.333

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	SHORTS DE TELA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	1.191
	1.284
	1.428
	1.539
	1.659

	Precio de venta
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000
	             15.000 

	Importe
	17.865.000
	19.260.000
	21.420.000
	23.085.000
	24.885.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	99
	107
	119
	128
	138

	Importe Total
	1.488.750
	1.605.000
	1.785.000
	1.923.750
	2.073.750

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	BERMUDAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	20.000
	20.000
	20.000
	20.000
	             20.000 

	Importe
	15.880.000
	17.120.000
	19.040.000
	20.520.000
	22.120.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	1.323.333
	1.426.667
	1.586.667
	1.710.000
	1.843.333

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	MUSCULOSAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	1.588
	1.712
	1.904
	2.052
	2.212

	Precio de venta
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000
	15.000

	Importe
	23.820.000
	25.680.000
	28.560.000
	30.780.000
	33.180.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	132
	143
	159
	171
	184

	Importe Total
	1.985.000
	2.140.000
	2.380.000
	2.565.000
	2.765.000

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	CAMISILLAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	2.779
	2.996
	3.332
	3.591
	3.871

	Precio de venta
	10.000
	10.000
	10.000
	10.000
	10.000,00  

	Importe
	27.790.000
	29.960.000
	33.320.000
	35.910.000
	38.710.000

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	232
	250
	278
	299
	323

	Importe Total
	2.315.833
	2.496.667
	2.776.667
	2.992.500
	3.225.833

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	Importe Final
	327.525.000
	353.100.000
	392.700.000
	423.225.000
	456.225.000

	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Accesorios

	

	MERCADERIAS
	   Año
	   Año
	   Año
	   Año
	   Año

	
	   1
	   2
	   3
	   4
	   5

	
	
	
	
	
	

	Moneda Nacional ( El Guarani)

	KEPIS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	10.000  
	10.000  
	10.000  
	10.000  
	10.000  

	Importe
	7.940.000
	8.560.000
	9.520.000
	10.260.000
	11.060.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	661.667
	713.333
	793.333
	855.000
	921.667

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	CINTOS DE CUERINA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	2.382
	2.568
	2.856
	3.078
	3.318

	Precio de venta
	10.000  
	10.000  
	10.000  
	10.000  
	10.000  

	Importe
	23.820.000
	25.680.000
	28.560.000
	30.780.000
	33.180.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	199
	214
	238
	257
	277

	Importe Total
	1.985.000
	2.140.000
	2.380.000
	2.565.000
	2.765.000

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	MEDIAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.176
	3.424
	3.808
	4.104
	4.424

	Precio de venta
	2.000  
	2.000  
	2.000  
	2.000  
	2.000  

	Importe
	6.352.000
	6.848.000
	7.616.000
	8.208.000
	8.848.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	265
	285
	317
	342
	369

	Importe Total
	529.333
	570.667
	634.667
	684.000
	737.333

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	BILLETERAS SINTÉTICAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	10.000  
	10.000  
	10.000  
	10.000  
	10.000  

	Importe
	7.940.000
	8.560.000
	9.520.000
	10.260.000
	11.060.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	661.667
	713.333
	793.333
	855.000
	921.667

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	MOCHILAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Precio de venta
	24.000  
	24.000  
	24.000  
	24.000  
	24.000  

	Importe
	9.528.000
	10.272.000
	11.424.000
	12.312.000
	13.272.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	33
	36
	40
	43
	46

	Importe Total
	794.000
	856.000
	952.000
	1.026.000
	1.106.000

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	ANTEOJOS DE SOL

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	10.000  
	10.000  
	10.000  
	10.000  
	10.000  

	Importe
	7.940.000
	8.560.000
	9.520.000
	10.260.000
	11.060.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	661.667
	713.333
	793.333
	855.000
	921.667

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	PANUELETAS GRANDES

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	857
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	7.000  
	7.000  
	7.000  
	7.000  
	7.000  

	Importe
	5.558.000
	5.999.000
	6.664.000
	7.182.000
	7.742.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	463.167
	499.917
	555.333
	598.500
	645.167

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	PAÑUELETAS CHICAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	857
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	3.000  
	3.000  
	3.000  
	3.000  
	3.000  

	Importe
	2.382.000
	2.571.000
	2.856.000
	3.078.000
	3.318.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	198.500
	214.250
	238.000
	256.500
	276.500

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	AGOGO

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.970
	4.280
	4.760
	5.130
	5.530

	Precio de venta
	1.500  
	1.500  
	1.500  
	1.500  
	1.500  

	Importe
	5.955.000
	6.420.000
	7.140.000
	7.695.000
	8.295.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	331
	357
	397
	428
	461

	Importe Total
	496.250
	535.000
	595.000
	641.250
	691.250

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	HEBILLAS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.970
	4.280
	4.760
	5.130
	5.530

	Precio de venta
	1.000  
	1.000  
	1.000  
	1.000  
	1.000  

	Importe
	3.970.000
	4.280.000
	4.760.000
	5.130.000
	5.530.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	331
	357
	397
	428
	461

	Importe Total
	330.833
	356.667
	396.667
	427.500
	460.833

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	PINCHES

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	3.970
	4.280
	4.760
	5.130
	5.530

	Precio de venta
	500  
	500  
	500  
	500  
	500  

	Importe
	1.985.000
	2.140.000
	2.380.000
	2.565.000
	2.765.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	331
	357
	397
	428
	461

	Importe Total
	165.417
	178.333
	198.333
	213.750
	230.417

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	COLONIAS CH

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	794
	856
	952
	1.026
	1.106

	Precio de venta
	7.500  
	7.500  
	7.500  
	7.500  
	7.500  

	Importe
	5.955.000
	6.420.000
	7.140.000
	7.695.000
	8.295.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	66
	71
	79
	86
	92

	Importe Total
	496.250
	535.000
	595.000
	641.250
	691.250

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	FICHA DE MAQUINAS DE GASEOSA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	7.940
	8.560
	9.520
	10.260
	11.060

	Precio de venta
	1.900  
	1.900  
	1.900  
	1.900  
	1.900  

	Importe
	15.086.000
	16.264.000
	18.088.000
	19.494.000
	21.014.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	662
	713
	793
	855
	922

	Importe Total
	1.257.167
	1.355.333
	1.507.333
	1.624.500
	1.751.167

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	OSOS DE PELUCHE

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Precio de venta
	15.000  
	15.000  
	15.000  
	15.000  
	15.000  

	Importe
	5.955.000
	6.420.000
	7.140.000
	7.695.000
	8.295.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	33
	36
	40
	43
	46

	Importe Total
	496.250
	535.000
	595.000
	641.250
	691.250

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	RELOJ DE PULSERA

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Precio de venta
	15.000  
	15.000  
	15.000  
	15.000  
	15.000  

	Importe
	5.955.000
	6.420.000
	7.140.000
	7.695.000
	8.295.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	33
	36
	40
	43
	46

	Importe Total
	496.250
	535.000
	595.000
	641.250
	691.250

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	TARJETA DE VOX

	 
	
	
	
	
	 

	cantidad
	4.764
	5.136
	5.712
	6.156
	6.636

	Costo de Venta
	9.260  
	9.260  
	9.260  
	9.260  
	9.260  

	Valor
	44.114.640
	47.559.360
	52.893.120
	57.004.560
	61.449.360

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Importe Total
	3.676.220
	3.963.280
	4.407.760
	4.750.380
	5.120.780

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	TARJETA DE TELECEL

	 
	
	
	
	
	 

	cantidad
	4.764
	5.136
	5.712
	6.156
	6.636

	Costo de Venta
	14.423  
	14.423  
	14.423  
	14.423  
	14.423  

	Valor
	68.711.172
	74.076.528
	82.384.176
	88.787.988
	95.711.028

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	397
	428
	476
	513
	553

	Importe Total
	5.725.931
	6.173.044
	6.865.348
	7.398.999
	7.975.919

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	TARJETA DE PERSONAL

	 
	
	
	
	
	 

	cantidad
	2.382
	2.568
	2.856
	3.078
	3.318

	Costo de Venta
	13.900  
	13.900  
	13.900  
	13.900  
	13.900  

	Valor
	33.109.800
	35.695.200
	39.698.400
	42.784.200
	46.120.200

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	199
	214
	238
	257
	277

	Importe Total
	2.759.150
	2.974.600
	3.308.200
	3.565.350
	3.843.350

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	CARAMELO HALLS

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	7.940
	8.560
	9.520
	10.260
	11.060

	Precio de venta
	700  
	700  
	700  
	700  
	700  

	Importe
	5.558.000
	5.992.000
	6.664.000
	7.182.000
	7.742.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	662
	713
	793
	855
	922

	Importe Total
	463.167
	499.333
	555.333
	598.500
	645.167

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	CHICLE BELDENT

	 
	
	
	
	
	 

	Cantidad
	7.940
	8.560
	9.520
	10.260
	11.060

	Precio de venta
	700  
	700  
	700  
	700  
	700  

	Importe
	5.558.000
	5.992.000
	6.664.000
	7.182.000
	7.742.000

	 
	
	
	
	
	 

	MENSUALMENTE

	Cantidad
	662
	713
	793
	855
	922

	Importe Total
	463.167
	499.333
	555.333
	598.500
	645.167

	 
	
	
	
	
	 

	 
	
	
	
	
	 

	Importe Final
	273.372.612
	294.729.088
	327.771.696
	353.249.748
	380.793.588

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	INDICE PRODUCCION
	 
	 
	 
	 
	 


5.6  Proceso de Atención al Cliente
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Paso 4

La Cajera recepciona las mercaderias elegidas por el
cliente, procede a la Facturacion, entrega al cliente Ia
factura y le cobra. Coloca las mercaderias en el Bolso
recicladole agradece por su corpra y le desea un

buen dia, haciéndole saber que su visita le es muy grata
esperéndole nuevamente

El Cliente pasa por la Recepcisn de Bolsa donde Ia
recepcionista le quita la precinta del bolso en caso de
tenerlo o modo contrario le devuetve el bolso

Le entrega una calcomania, le agradece la visita al local
y le desea un buen dia





5.7 - Layout.: 

 
El estudio y análisis para un mejor uso de los espacios tanto en las áreas de informática, producción, administración, como atención al cliente forma parte del objetivo central del layout. Metodología desarrollada a partir de la moderna Ingeniería Industrial y de la Administración de Operaciones cuenta con una serie de herramientas e instrumentos que permiten un mejor análisis de los movimientos tanto de personas como de materiales, determinando de tal forma la mejor ubicación tanto de máquinas y muebles como de los pasillos para los movimientos.
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Fachada de la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L
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Frente de la Tienda Teen´s Fashion´s
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_Capítulo 6_
Aspecto Contable

[image: image129.wmf]
6.1 Plan de Cuentas:
Es el detalle de las cuentas que integran el activo, pasivo y patrimonio neto, con sus respectivas categorías.

Finalidades del plan de cuentas:
a) Posibilitar la obtención de los objetivos contable de los registros.

b) Permitir la correcta imputación contable de los registros.

Características que debe reunir un plan de cuentas:

a) Sistematicidad en el ordenamiento.

b) Flexibilidad

c) Homogeneidad en los agrupamientos practicados

d) Claridad en la denominación de las cuentas seleccionadas

Fases que se debe tener en cuenta en la preparación del plan de cuentas:

a) Aspectos relacionados con las normas o principios de contabilidad:

A este conjunto de elementos que constituyen el marco conceptual se denominan Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados- PCGA, que son lineamientos, que determinan que información debe registrarse, como se hacen las mediciones y como deben presentarse los datos en los estados financieros.

b) Aspectos relacionados con la empresa:

· Naturaleza de la empresa. Según las características del negocio, se realizará la selección de las cuentas a utilizarse.

· Régimen jurídico: Se origina en las disposiciones de tipo legal relacionadas con la hacienda a la cual se destina el plan de cuentas, pues existen normas que obligan a cierto tipo de empresa la presentación periódica de 

Determinadas informaciones contables, para lo cual debe contar con las cuentas adecuadas para su preparación.

· Tamaño: Tiene que ver con la magnitud de la empresa, pues cuanto más grande sea la empresa, habrá más  necesidad de control y el plan de cuentas se volverá más complejo.

· Extensión: Si existen sucursales o agencias, se habilitarán cuentas especiales para relacionarlas con la casa matriz.

c) Aspectos relacionados con las informaciones requeridas:

a. Según el tipo de informes a ser preparados: Es conveniente que el plan de cuentas esté preparado de tal manera que los informes puedan ser realizados rápidamente.

b. Según el grado de análisis de la información que se desea: El plan de cuentas debe ser estructurado de tal forma que los diversos estamentos de la empresa puedan realizar análisis referentes a su sector en base a los informes contables.

d) Aspectos relacionados con el procedimiento contable

a. Según su forma, directa o centralizada: Los procedimientos de registración contable puede adoptar varias formas.

b. En relación a la división del trabajo: Cuando la empresa se divide en varios departamentos, a lo mejor es necesario llevar la contabilidad por secciones separadas, debiendo habilitarse cuentas de enlace entre la administración central y cada departamento y a su vez entre departamentos.

c. Según los medios de registros disponibles: Los medios de registro pueden ser manual o mecanizados.

d) Codificación del plan de cuentas

La codificación del plan de cuentas consiste en el empleo de símbolos para representar las cuentas, que pueden ser letras, números, o una combinación de ambos, incluidos en el plan de cuentas.

	Código
	Cuenta
	Nivel de
	Tipo de
	Registrable

	
	
	Agrupación
	Saldo
	si / no

	1
	ACTIVOS
	 
	1
	D
	NO

	1 01 
	ACTIVO CORRIENTE
	 
	 
	2
	D
	NO

	1 01 01
	DISPONIBILIDADES
	 
	 
	3
	D
	NO

	1 01 01 01
	Caja
	 
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 01 01 02
	Recaudaciones a Depositar
	 
	4
	D
	SI

	1 01 01 03
	Fondo Fijo
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 01 01 04
	Bancos Cta. Cte.
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 01 01 05
	Bancos Caja de Ahorro a la Vista
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 01 02
	INVERSIONES TEMPORALES
	 
	3
	D
	NO

	1 01 02 01
	Banco Caja de Ahorro - Plazo Fijo
	 
	4
	D
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 01 03
	CREDITOS
	 
	 
	 
	3
	D
	NO

	1 01 03 01
	IVA Crédito Fiscal
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 01 03 02
	Anticipo Impuesto a la Renta
	 
	4
	D
	SI

	1 01 03 03
	Documentos a Cobrar
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 01 03 04
	Anticipo a Socios / Directores
	 
	4
	D
	SI

	1 01 03 05
	Anticipos al Personal
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 01 03 06
	Tarjetas de Créditos
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 01 03 07
	Menos: Previsión para Incobrables
	 
	4
	(-)RA
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 01 04
	INVENTARIOS
	 
	 
	3
	D
	NO

	1 01 04 01
	Mercaderías 
	 
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 01 04 02
	Embalajes
	 
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 01 04 03
	Menos: Previsión por Obsolescencia
	 
	4
	(-)RA
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 01 05
	ANTICIPOS
	 
	 
	 
	3
	D
	NO

	1 01 05 01
	Anticipo a Proveedores
	 
	 
	4
	D
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 01 06
	OTROS ACTIVOS
	 
	 
	3
	D
	NO

	1 01 06 01
	Alquileres Pagados por Adelantados.
	 
	4
	D
	SI

	1 01 06 02
	Intereses Pagados por Adelantados
	 
	4
	D
	SI

	1 01 06 03
	Seguros Pagados por Adelantados
	 
	4
	D
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 02
	ACTIVOS NO CORRIENTES
	 
	2
	D
	NO

	1 02 01
	CREDITOS 
	 
	 
	 
	3
	D
	NO

	1 02 01 01
	Fondos con destino especial
	 
	4
	D
	SI

	1 02 01 02
	Documentos/Cuentas a cobrar 
	 
	4
	D
	SI

	 
	a Directores y Funcionarios.
	 
	 
	D
	 

	1 02 01 03
	Documentos por cobrar
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 01 04
	Deudores Varios
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 01 05
	Créditos en Gestión de Cobro
	 
	4
	D
	SI

	1 02 01 06
	Menos: Previsiones para incobrables
	 
	4
	(-)RA
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 02 02
	PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO
	 
	3
	D
	NO

	1 02 02 01
	Muebles y Útiles
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 02 02
	Depreciación Acumulada de M y U
	 
	4
	(-)RA
	SI

	1 02 02 03
	Rodados
	 
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 02 04
	Depreciación Acumulada de Rodad
	 
	4
	(-)RA
	SI

	1 02 02 05
	Equipos de Informática
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 02 06
	Depreciación Acumulada de E. de Inf.
	 
	4
	(-)RA
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 02 03
	ACTIVOS INTANGIBLES
	 
	 
	3
	D
	NO

	1 02 03 01
	Gastos de Constitución
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 03 02
	Gastos de Organización
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 03 03
	Marcas
	 
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 03 04
	Gastos de Instalación y mejoras del Local
	4
	D
	SI

	1 02 03 05
	Gastos de Investigación y Desarrollo
	 
	4
	D
	SI

	1 02 03 06
	(-) Amortización Acumulada
	 
	4
	(-)RA
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1 02 04
	OTROS ACTIVOS 
	 
	 
	3
	D
	NO

	1 02 04 01 
	Depósitos en Garantías
	 
	 
	4
	D
	SI

	1 02 04 02
	Construcciones en Proceso
	 
	4
	D
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2
	PASIVOS Y PATRIMONIO NETO
	 
	1
	A
	NO

	2,1
	PASIVO CORRIENTE
	 
	 
	2
	A
	NO

	2 01 01
	CUENTAS A PAGAR
	 
	 
	3
	A
	NO

	2 01 01 01
	Proveedores Locales
	 
	 
	4
	A
	SI

	2 01 01 02
	Documentos a Pagar
	 
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2 01  02
	PRESTAMOS FINANCIEROS
	 
	3
	A
	NO

	2 01 02 02
	Sobregiros en Cuenta Corriente
	 
	4
	A
	SI

	2 01 02 03
	Documentos a Pagar
	 
	 
	4
	A
	SI

	2 01 02 04
	Préstamos Bancarios
	 
	 
	4
	A
	SI

	2 01 02 05
	Intereses a Devengar
	 
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2 01 03
	PROVISIONES
	 
	 
	3
	A
	NO

	2 01 03 01
	Impuesto a la Renta a Pagar
	 
	4
	A
	SI

	2 01 03 02
	IVA Débito Fiscal
	 
	 
	4
	A
	SI

	3 01 03 03
	Aportes y Retenciones a Pagar
	 
	4
	A
	SI

	3 01 03 04
	Sueldos y Salarios A Pagar
	 
	4
	A
	SI

	4 01 03 05
	Aguinaldos a Pagar
	 
	 
	4
	A
	SI

	4 01 03 06
	Agua, Luz y Teléfono a Pagar
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2 01 04
	OTROS PASIVOS
	 
	 
	3
	A
	NO

	2 01 04 01
	Prestamos de Terceros
	 
	 
	4
	A
	SI

	2 01 04 02
	Dividendos a Pagar
	 
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2 01 05
	GANANCIAS DIFERIDAS
	 
	 
	3
	A
	NO

	2 01 05 01
	Ingresos no realizados
	 
	 
	4
	A
	SI

	2 01 05 02
	Costos y gastos aplicables a los ingresos 
	4
	A
	SI

	 
	no realizados
	 
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2 02
	PASIVOS NO CORRIENTE
	 
	2
	A
	NO

	2 02 01
	PRESTAMOS FINANCIEROS
	 
	3
	A
	NO

	2 02 01 01
	Prestamos en Bancos
	 
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2 02 02
	PREVISIONES
	 
	 
	3
	A
	NO

	2 02 02 01 
	Previsiones para indemnizaciones
	 
	4
	A
	SI

	2 02 02 02
	Otras Contingencias
	 
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Total Pasivos No Corriente
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Total Pasivo
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2 03
	PATRIMONIO NETO
	 
	 
	2
	A
	NO

	2 03 01
	Capital
	 
	 
	 
	3
	A
	NO

	2 03 01 01
	Capital Social
	 
	 
	4
	A
	SI

	2 03 01 02
	Aportaciones para futuros aumentos del Capital
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2 03 02
	RESERVAS
	 
	 
	 
	3
	A
	NO

	2 03 02 01
	Reserva Legal
	 
	 
	4
	A
	SI

	2 03 02 02
	Reserva Estatutarias
	 
	 
	4
	A
	SI

	2 03 02 03
	Reserva de Revalúo
	 
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3
	INGRESOS
	 
	 
	 
	1
	A
	NO

	3 01 
	Ingresos Operativos
	 
	 
	2
	A
	NO

	3 01 01
	Ventas 
	 
	 
	 
	3
	A
	NO

	3 01 01 01
	Ventas de Mercaderías
	 
	 
	4
	A
	SI

	3 01 01 02
	Ventas de Accesorios
	 
	 
	4
	A
	SI

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4
	EGRESOS
	 
	 
	 
	1
	D
	NO

	4 01
	Egresos Operativos
	 
	 
	2
	D
	NO

	4 01 01 
	(Menos) Costos
	 
	 
	3
	D
	NO

	4 01 01 01
	Costo de Mercaderias 
	 
	 
	4
	D
	SI

	4 01 01 02
	Costo de Accesorios
	 
	 
	4
	D
	SI

	4 01 01 03
	Devolución de Mercaderías
	 
	 
	4
	D
	SI

	4 01 01 04
	Descuentos Concedidos
	 
	 
	4
	D
	SI

	4 01 01 05
	Otros Costos y Rebajas
	 
	 
	4
	D
	SI

	 
	Ganancia (o pérdidas) brutas en ventas
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3 01 02
	Más Otros Ingresos
	 
	 
	3
	A
	NO

	3 01 02 01
	Intereses ganados
	 
	 
	4
	A
	SI

	3 01 02 02
	Descuentos Obtenidos
	 
	 
	4
	A
	SI

	3 01 02 03
	Devolución de mercaderías (Compras)
	 
	4
	A
	SI

	 
	Ganancias (o pérdidas Brutas)
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4 01 02
	(Menos) Gastos Operacionales
	 
	3
	D
	NO

	4 01 02 01
	Gastos de Ventas
	 
	 
	4
	D
	SI

	4 01 02 02
	Gastos de Administración
	 
	 
	4
	D
	SI

	 
	Ganancias o pérdidas antes de los gts. Financ.
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4 02
	Egresos no operativos
	 
	 
	2
	D
	NO

	4 02 01
	(Menos) Gastos Extraordinarios
	 
	3
	D
	NO

	4 02 01 01 
	Gastos Financieros
	 
	 
	4
	D
	SI

	 
	Ganancias o pérdidas ante Impuesto a la Renta
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	4 03
	Impuestos y Reservas
	 
	 
	2
	D
	NO

	4 03 01
	(Menos) Impuestos y Reservas
	 
	3
	D
	NO

	4 03 01 01
	Impuesto a la Renta (Si existe utilidad).
	 
	4
	D
	SI

	4 03 01 02
	Reservas del Ejercicios ( Si existe utilidad)
	4
	D
	SI

	 
	Utilidad o Pérdida del Ejercicio
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


6.2 Manual de Cuentas:
Desde el punto de vista general, un Manual, es una compilación en forma de libro, fácil de manejar y consultar, que tiene todas las informaciones necesarias y/o normas de procedimientos para el manejo de ciertas materias.


Desde el punto de vista contable, el Manual de cuentas, es el instrumento donde se establecen las normas, procedimientos y las explicaciones necesarias para el uso de cada cuenta, destinado al sistema contable de una empresa determinada.


Por lo general, un manual de cuentas contiene, entre otros, los siguientes datos básicos:

· La lista ordenada y sistemática de las cuentas que integran el Plan de Cuentas.

· Definición e instrucciones acerca del funcionamiento de cada cuenta, con indicación de en que caso se debita o acredita.

· Saldo que corresponde a cada cuenta y su significado.

· Modelos de asientos de característica general, con el formato, leyendas prefijadas, forma de enumerar los asientos y las cuentas, y otros datos que sean necesarios para la mayor funcionalidad y claridad de los registros.

· Exposición sobre conciliaciones periódicas a efectuarse en determinadas cuentas.

· Detalle de los formularios relacionados con el proceso contable y formas de usarlos.

· Información contable que ha de suministrar cada sector y forma de presentarla.

CUENTAS DE ACTIVO

 ACTIVO

	Clase:

1. Activo
	Grupo:


	Cuenta:
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


Agrupa el conjunto de las cuentas que representan los bienes y derechos tangibles e intangibles de propiedad de la organización, que por lo general son fuente potencial de beneficios presentes ó futuros. Comprende los siguientes grupos: El disponible, las Inversiones, los Deudores, los Bienes de Cambio, Bienes de Uso,   Los  Intangibles; Los Diferidos; Los Otros Activos y Las Valorizaciones.

Las cuentas que integran esta clase tendrán siempre saldo de naturaleza deudora,  con   excepciones   de   las provisiones, las depreciaciones y las amortizaciones acumuladas, que serán deducidas, de manera separada, de los correspondientes grupos de cuentas.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

101. Activo Corriente
	Cuenta:
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


             Comprende las cuentas que registran los recursos de liquidez inmediata total ó parcial con que cuenta la organización  y  que  puede utilizar   para   fines   generales   ó específicos. 

	             Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01. Circulante 

      Disponible

Sub Grupo: 

1.01.01. Disponibilidades
	Cuenta:

1.01.01.01.Caja


	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


Esta cuenta registra la existencia en dinero en efectivo, es de naturaleza deudora. Y muestra  su disponibilidad en  forma inmediata.

1)
Las operaciones en el mostrador  son realizadas en la tienda, entre sus medidas de control se encuentran:

"
El uso de la máquina registradora con la emisión de facturas, para realizar el cuadre diario correspondiente.

"
Los Depósitos y

"
Conciliaciones Bancarias.

2)
Los Ingresos realizados por cobranzas, se vigilan a través del arqueo de Caja.

3) Cobro equivocado de las facturas por inversión de cantidades, por contar mal el dinero recibido; diariamente una relación de todas las facturas ó documentos al cobro; que al final del día debe ser entregada al gerente ó encargado junto con el efectivo y cheques cobrados.

4) Otros Ingresos (Sobrantes de Caja): se entiende por este concepto las posibles diferencia que puedan existir al final de cada cierre diario, producto de diferencias en cambios ó vueltos dejados por los clientes, para esto se debe preparar una relación que describa los conceptos y luego anexar a los reportes diarios a fin de que el departamento de contabilidad tenga conocimiento de lo sucedido.

Cabe señalar que se pueden presentar también faltantes de caja, los cuales se clasificaran como otros egresos, estos registran los derechos a favor de la empresa originados por diferencias en arqueos de caja, y pueden ser detectados por los siguientes conceptos: 

1)
Duplicidad en la facturación;

2)
Cobro equivocado de las facturas por disparidad de cantidades, mal conteo de dinero recibido.

3)
Por robo ó hurto de terceras personas;

4)
Por sustracción ó fraude por parte del personal encargado.

Débitos

a.) Por la entrada de dinero en efectivo, tal operación debe realizarse en moneda de curso legal.

b.) Por los sobrantes de caja al efectuar arqueos de caja.

Créditos

a. Por los faltantes en caja al efectuar los arqueos de caja.
	Clase:

1. Activo
	Grupo:

101. Activo Corriente

Sub Grupo:

Disponibilidades
	Cuenta:

1.01.01.02. Recaudaciones a Depositar  
	Ubicación Catálogo Cuenta
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Esta cuenta registra la existencia en dinero en efectivo o en cheques,  que debe ser depositado al día siguiente de su obtención, es de naturaleza deudora. Y muestra  su disponibilidad en  forma inmediata.

Débitos

a.) Por la entrada de dinero en efectivo y cheques recibidos por cualquiera de los conceptos antes descritos, tales operaciones deben realizarse en moneda de curso legal.

b.) por los sobrantes de caja al efectuar arqueos de caja.

Créditos

a.) Por el valor de las consignaciones diarias en cuentas corrientes bancarias, de ahorro ó de fondos de activos líquidos.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

101. Activo Circulante

Sub Grupo:

10101 Disponibilidades
	Cuenta:

1.01.01.03 Fondo Fijo
	Ubicación Catálogo Cuenta
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   Este fondo fijo es creado para hacer frente a los pagos en efectivo destinados a gastos menores regulares ó corrientes, de acuerdo a las políticas establecidas por cada una de las empresas, es de naturaleza deudora.

      Esta cuenta permite conocer que cantidad de dinero tiene disponible cada empresa para realizar pequeñas operaciones, su manejo deberá ser soportado con la documentación  pertinente y debidamente autorizado.

      El responsable exigirá que se cumplan las disposiciones referentes a su manejo y los reembolsos se efectuaran luego que los comprobantes hayan sido revisados y verificados para el control previo sobre los gastos.

Débitos

a) Se genera al momento de crear el fondo fijo en cada una de las empresas, su saldo permanece en el tiempo y/ ó hasta que se autorice su incremento.

       Los  Reembolsos,   se  contabilizan de gastos generales.

Créditos

a) Se registra en el caso de una posible disminución, por las erogaciones que lo ha representado.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01. Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.01 Disponibiidades
	Cuenta:

1.01.01.04 Bancos Cta. Cte.
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


      La apertura y cierre de cuentas corrientes Bancarias deben ser autorizadas por la máxima autoridad de la empresa.

          Las Cuentas Corrientes serán abiertas a nombre de la empresa y su número se limitará a lo mínimo posible, con el fin de mantener  un mejor control interno sobre las mismas.

        El manejo de estas cuentas es centralizado por la Oficina Central y para su movilización es necesario como mínimo dos de las firmas  de los funcionarios ó personal autorizado.

        Para todos los desembolsos deberán hacerse por medio de cheques, debidamente enumerados y emitidos en forma secuencial, a nombre del beneficiario correspondiente, salvo los autorizados para efectuarse en efectivo para reponer el fondo fijo  de Caja Chica.

Las conciliaciones bancarias se efectuaran mensualmente por la persona encargada de la empresa, sin embargo, deben ser supervisadas por el departamento de contabilidad quien no tiene responsabilidad en el manejo del efectivo, ni en el registro ó emisión de cheques.  

       Con el propósito de mantener confiabilidad en la información es necesario confirmar periódicamente con las entidades financieras los movimientos y saldos de las cuentas de las diferentes empresas.

Débitos:

1.- Del importe de su saldo deudor, que representa el valor nominal del efectivo propiedad de la entidad depositado en instituciones financieros (bancos).

2.- Del importe del valor nominal del efectivo depositado en cuenta de cheques.

3.- Del importe del valor nominal de los intereses ganados y depositados en cuenta de cheques. Según avisos del abono del banco.

Créditos:

1.- Del importe del valor nominal de los cheques expedidos a cargo de la empresa.

2.- Del importe del valor nominal de los intereses, comisiones, situaciones, etcétera, que el banco cobra por servicios y cargados en cuento de cheques, según avisos del cargo al abono.

3.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el valor nominal del efectivo propiedad de la entidad depositada en instituciones financieras.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01 Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.02 Inversiones Temporales
	Cuenta:

1.01.02.01 Bancos Caja de Ahorro – Plazo Fijo
	Ubicación Catálogo Cuenta
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        Comprenden las cuentas que registran las inversiones  en cuotas ó partes de interés social, títulos valores, papeles comerciales ó cualquier otro documento negociable adquirido por las empresas, con carácter temporal, con la finalidad de mantener una reserva secundaria de liquidez, establecer relaciones económicas con otras entidades ó para cumplir con disposiciones legales ó reglamentarias.     

        Se registra la existencia de fondos a la vista ó a término constituido por las empresas en las diferentes entidades financieras, las cuales generalmente les producen algún tipo de rendimiento.
Débitos:

1.- Del importe de su saldo deudor, que representa el valor nominal de las inversiones en valores negociables a su valor neto de realización.

2.- Del importe del valor nominal de las adquisiciones de inversiones temporales a precio de costo.

Créditos:

1.- Por la venta de inversiones temporales a precio de costo.

2.- Por el importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

Su saldo es deudor y representa el valor de las inversiones temporales en valores negociables o su valor neto de realización, el cual representa el valor de cotización en el mercado o el precio de venta de la inversión menos los gastos que se incurran en su enajenación.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.03 Créditos
	Cuenta:

1.01.03.01 I. IVA Crédito Fiscal
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor que representa el IVA acreditable al inicio del ejercicio, el cual la empresa tiene el derecho de acreditar o recuperar del fisco.

2.- Del importe del impuesto trasladado por el proveedor o el prestador de servicios en la adquisición de mercancías, bienes o servicios.

Crédito:

1.- Del importe del impuesto trasladado que se cancelo por una devolución, rebajo o descuento sobre una compra de mercancías adquiridas, o por la cancelación de un servicio.

2.- Del importe de su saldo trasladado a la cuenta de impuestos y derechos retenidos por enterar al final de cada mes.

3.- Del importe de las devoluciones solicitadas y hechas efectivas por el fisco.

4.- Del importe de su saldo para saldarla, traspasada a la cuenta de impuestos y derechos retenidos por enterar.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y represento el importe del derecho que tiene la entidad de acreditar el impuesto a su cargo pagado contra el impuesto retenido o solicitar lo compensación del mismo.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.03 Créditos
	Cuenta:

1.01.03.02  Anticipo Impuesto a la Renta.
	Ubicación Catálogo Cuenta
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      Registra los saldos a cargo  de entidades gubernamentales y a favor de la organización, por concepto de anticipos de impuestos y los originados en liquidaciones de declaraciones tributarias, contribuciones y tasas para ser solicitados en devolución ó compensación con liquidaciones futuras.
Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor, que representa el derecho de la entidad para solicitar lo devolución o compensación contra otros impuestos a cargo de la entidad.

2.- Del importe de los pagos provisionales del I5 efectuados a cuenta del impuesto definitivo del ejercicio.

Crédito:

1.- Del importe de los saldos a favor cuya devoluci6n se solicita y se hizo efectiva o la compensación realizada contra otros impuestos.

2.- Del importe de su saldo, para saldarla, aplicado contra el impuesto definitivo del ejercicio.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el importe del derecho que tiene la entidad de solicitar la devolución a la Secretaría de Hacienda o la compensación contra otros impuestos a cargo.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.03 Créditos
	Cuenta:

1.01.03.03  Documento a Cobrar
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor, que representa el derecho de la entidad a exigir de los suscriptores de títulos de crédito a favor de la entidad el pago de los mismos, derivados de la venta a crédito de conceptos distintos de las mercancías o a la prestación de servicios.

2.- Del valor nominal de los títulos de crédito (letras de cambio, pagares) expedidos a favor de la empresa.

Crédito:

1.- Del importe del valor nominal de los documentos cobrados, endosados o cancelados por la entidad.

2.- Del importe del valor nominal de los documentos que se consideren totalmente incobrables.

3.- Del importe de su saldo para saldarla. 

Saldo:

 Su saldo es deudor y representa el importe del valor nominal de los títulos de crédito expedidos a favor de lo entidad, derivados de las ventas de conceptos distintos a  mercancías.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.03 Créditos
	Cuenta:

1.01.03.05  Anticipo a Socios/Directores
	Ubicación Catálogo Cuenta
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  Registra los valores entregados en dinero o en especies a los socios ó accionistas y los pagos efectuados por la organización a terceros por cuenta de éstos.

Débitos

a) Por el valor del bien entregado o el servicio prestado al socio o accionista.

b) Por el valor pagado a nombre del socio o accionista.

c) Por el valor del saldo por concepto de condiciones por cobrar en colocación de   acciones.

d) Por el saldo por concepto de primas en adquisición de cuotas  o colocación de  acciones.

Créditos

 Por la cancelación en efectivo que haga el socio o accionista.

a) Por el cruce de cuentas por utilidades u otros saldos a favor del socio o accionista

b) Por los pagos en especie.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.03 Créditos
	Cuenta:

1.01.03.06  Anticipo a Empleados
	Ubicación Catálogo Cuenta
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Registra los valores entregados en dinero o en especies a los empleados de la tienda y los pagos efectuados por la organización a terceros por cuenta de éstos.

Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor que representa el derecho de la entidad a exigir a los funcionarios y empleados de la empresa el pago de los préstamos efectuados.

2.- Del importe de los préstamos concedidos a los funcionarios o empleados.

3.- Del importe de los intereses normales y moratorios.

4.- Del importe de los intereses moratorios.

Crédito:

1.- Del importe de los pagos parciales o totales que a cuenta o liquidación de su adeudo efectúen los funcionarios o empleados.

2.- Del importe de las cuentas que se consideran realmente incobrables.

3.- Del importe de su saldo para poder saldarla.
  

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el importe del derecho de cobro derivado de los préstamos concedidos a funcionarios y empleados; es decir representa un beneficio a futuro fundadamente esperado.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.04 Inventarios
	Cuenta:

1.01.04.01  Mercaderías
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


            Se registran en esta cuenta el valor de las erogaciones efectuadas por las empresas tanto para las importaciones como para las compras realizadas en el país, desde el momento en que se inicia el trámite de adquisición hasta cuando ingresan a los almacenes como compras del período.

Débitos

a) por el costo de adquisición de los productos y accesorios, en el interior ó exterior.

b) Por el valor del ajuste por inflación.

Por los sobrantes de inventarios.

Créditos

Por el costo de los productos y accesorios, consumidos, vendidos o retirados por deterioro.

a) Por el valor de los ajustes originados en faltantes.

b) Por la merma en elementos susceptibles de desperfectos, roturas ó desgastes, siempre que esta obedezca a causas naturales.

Por productos devueltos a proveedores.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el precio de costo de las mercancías propiedad de la entidad, las cuales fueron adquiridas fuera de la plaza.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.04 Inventarios
	Cuenta:

1.01.04.02  Embalajes
	Ubicación Catálogo Cuenta
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   Registra los elementos  y materiales adquiridos para ser usados en el empaque ó envase de productos, tales como cartones, papeles, materiales para tapas, frascos, entre otros.

Débitos

a) Por el precio de la compra de los elementos que conforman este rubro más seguro, fletes,  cargos de manipuleo, otros.

b) Por los sobrantes de inventarios.

c) Por el valor de la devoluciones. 

Créditos

 Por el costo del material de empaque que se utilizó.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.05 Anticipos
	Cuenta:

1.01.05.01  Anticipos a Proveedores
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


       Registra el valor de los adelantos efectuados en efectivo ó cheque por las empresas  a personas naturales ó jurídicas, con el fin de recibir beneficios o contraprestación futura de acuerdo a las condiciones pactadas, incluye conceptos como: adelantos a proveedores, contratistas, agentes de aduana y concesionarios.       
Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor, que representa el importe de los anticipos efectuados a los proveedores a cuenta de futuras compras de mercancías o servicios.

2.- Del importe de los nuevos anticipos efectuados a proveedores a cuenta de futuras compras de mercancías o servicios.

 Crédito:

1.- Del importe de las amortizaciones del anticipo al momento de efectuar la liquidación en pago de estas mercancías o servicios.

2.- Del importe de la devolución del anticipo por no haberse recibido la mercancía o el servicio.

3.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa los anticipos efectuados a proveedores a cuenta de futuras compras de mercancías o servicios.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

1.01Activo Corriente

Sub Grupo:

1.01.06 Anticipos
	Cuenta:

1.01.06.01 Alquileres Pagados por Adelantado.

1.01.06.02 Intereses Pagados por Adelantado

1.01.06.03 Seguros Pagados por Adelantado
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


            Registra el valor de los gastos pagados por anticipado  que realiza la organización en el desarrollo de sus actividades, los cuales se deben amortizar durante el período en que se reciben los servicios ó causen los costos ó gastos. Así, los intereses se causarán durante el período prepagado a medida que trascurre el tiempo; los seguros durante las vigencias de las pólizas; los arrendamientos durante el período prepagado, los mantenimiento de equipos durante la vigencia del contrato.

Débitos

a) Por el valor pagado anticipadamente clasificado y cargado a la cuenta respectiva.

Créditos

a) Por el valor amortizado durante el período causado del gasto.


Por la recuperación total o parcial del pago realizado por la no prestación del servicio o no recibir la contraprestación respectiva.             

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes
	Cuenta:
	Ubicación Catálogo Cuenta
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Agrupa el conjunto de las cuentas que representan los bienes y derechos tangibles e intangibles de propiedad de la organización, que por lo general son fuente potencial de beneficios presentes ó futuros que  no poseen disponibilidad o liquidez inmediata. 

Las cuentas que integran esta clase tendrán siempre saldo de naturaleza deudora,  con   excepciones   de   las provisiones, las depreciaciones y las amortizaciones acumuladas, que serán deducidas, de manera separada, de los correspondientes grupos de cuentas.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.02 Propiedad, Planta y Equipo
	Cuenta: 1.02.02.01

Muebles y Útiles
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  1


     Registra el costo de adquisición del equipo mobiliario, mecánico y electrónico de propiedad de la organización, utilizado para el para el desarrollo de sus operaciones.

Débitos:

1.- Del importe de su saldo deudor, que representa el precio de costo de los muebles y equipo de oficina.

2.- Del precio de costo de los muebles y equipo de oficina comprado.

3.- Del precio de costo de las adquisiciones o mejoras.

4.- Del precio de costo del mobiliario recibido como donaciones.

5.- Del precio de costo del mobiliario recibido como pago de algún deudor.

6.- Del precio de costo del mobiliario recibido como pago de capital social.

Créditos:

1.- Del importe del precio de costo del mobiliario y equipo vendido por terminar su vida útil de servicio o por inservible u obsoleto.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el precio de costo del mobiliario y equipo de oficina propiedad de la entidad.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.02 Propiedad, Planta y Equipo
	Cuenta: 1.02.02.02

Depreciación Acumulada de Muebles y Útiles
	Ubicación Catálogo Cuenta
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             Registra el monto de las depreciaciones calculadas por la organización de los muebles y equipos   sobre la base del costo ajustado por inflación.

Débitos:

1.- Del importe de las disminuciones efectuadas a la depreciación acumulada con base en los estudios efectuados a la cuenta de mobiliario y equipo de oficina con abono a los resultados del ejercicio.

2.- Del importe de su saldo cuando se da de baja mobiliario que esta totalmente depreciado.

3.- Del importe de la depreciación acumulada cuando se vende mobiliario.

4.- Por cualquiera de los conceptos anteriores, cuando estos no se realizaron durante el ejercicio.

5.- Del importe de su saldo para saldarla.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor el cual representa la depreciación acumulada de mobiliario y equipo de oficina.

2.- Del importe de la depreciación de mobiliario y equipo, con cargo a los resultados.

3.- Del importe de los incrementos efectuados a la depreciación con base en estudios técnicos.

4.- Del importe de la depreciación del nuevo mobiliario y equipo adquirido.

5.- Por cualquiera de los conceptos anteriores.

Saldo:

 
Su saldo es acreedor y representa lo cantidad del precio de costo de adquisición de mobiliario y equipo de oficina que se ha recuperado a través de los cargos efectuados a los resultados del periodo, pero se considera como una disminución del Activo.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.02 Propiedad, Planta y Equipo
	Cuenta: 1.02.02.03

Rodados
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  2


     Registra el costo de adquisición del móvil o vehículo de la organización, utilizado para el para la movilidad al realizar las gestiones pertinentes del negocio.

Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor que representa el precio de costo del equipo de transporte propiedad de la entidad.

2.- Del precio de costo del equipo de transporte adquirido.

3.- Del precio de costo de las adaptaciones o mejoras.

4.- Del precio de costo del equipo de transporte recibido como donación.

5.- Del precio de costo del equipo de transporte recibido como pago de algún deudor.

6.- Del precio del costo del equipo de transporte recibido como pago de capital social

Crédito:

1.- Del importe del precio de costo del equipo de transporte vendido o dado de bojo por terminar su vida útil.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el precio de costo del equipo de transporte propiedad de la entidad.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.02 Propiedad, Planta y Equipo
	Cuenta: 1.02.02.04

Depreciación  Acumulada Rodados
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  2


Débito:

1.- Del importe de las disminuciones efectuadas a la depreciación acumulada con base en los estudios realizados a la cuenta de equipo de transporte.

2.- Del importe de su saldo cuando se da de baja equipo de transporte que esta totalmente depreciado.

3.- Del importe de la depreciación acumulada cuando se vende el equipo de transporte.

4.- Por cualquiera de los conceptos anteriores cuando esto no se realizaron durante el ejercicio.

5.- Del importe de su saldo para saldarla.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor el cual represento la depreciación acumulada del equipo de transporte.

2.- Del importe de la depreciación del equipo de transporte.

3.- Del importe de los incrementos efectuados a la depreciación con base en estudios técnicos.

4.- Del importe de la depreciación de la nueva equipo de transporte.

5.- Por cualquiera de los conceptos anteriores cuando la compro tenga establecida la política de aplicar la depreciación anual.

Saldo:

 
Su saldo es acreedor y representa la cantidad del precio de costo de adquisición del equipo de transporte, pero representa una disminución en el Activo.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.02 Propiedad, Planta y Equipo
	Cuenta: 1.02.02.05

Equipos de informática
	Ubicación Catálogo Cuenta
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           Registra el costo de adquisición de los equipos de  computación  comprados  por  la organización para el desarrollo de sus planes o actividades de sistematización.

Débitos

a) Por el costo de adquisición, mejoras y adiciones de estos bienes.

b) Por el ajuste por diferencia en cambio de los bienes importados mientras éstos no se pongan en utilización.

c) Por los intereses, corrección monetaria y otros cargos a que hubiere lugar, mientras el activo entra en funcionamiento.

d) Por el valor del ajuste por inflación.

Créditos

a) Por el costo total del bien por venta, retiro ó donación del mismo.

Por devolución de equipos ó parte de ellos a los proveedores.

Saldo:


Su saldo es deudor y representa el precio de costo de los equipos de informática propiedad de la entidad.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.02 Propiedad, Planta y Equipo
	Cuenta: 1.02.02.05

Depreciación Acumulada de Equipos de informática
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  2


Débitos:

1.- Del importe de las disminuciones efectuados a la depreciación acumulada con base en los estudios efectuados a lo cuenta de equipo de entrega y reparto.

2.- Del importe de su saldo cuando se da de bajo el equipo de informática que este totalmente depreciado.

3.- Del importe de la depreciación acumulada cuando se vende el   equipo de informática.

4.- Por cualquiera de los conceptos anteriores cuando no se realizaron durante el ejercicio.

5.- Del importe de su saldo para saldarla.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor el cual representa la depreciación acumulada de equipos de informática.

2.- Del importe de la depreciación del equipo de informática.

3.- Del importe de los incrementos efectuados a la depreciación con base en estudios técnicos.

4.- Del importe de la depreciación del nuevo equipo de informática.

 Saldo:

 
Su saldo es acreedor y representa la cantidad del precio de costo de adquisición de equipo de informática que se ha recuperado a través de los cargos efectuados a los resultados del precio.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.03 Activos Intangibles.
	Cuenta: 1.02.03.01

Gastos de Constitución
	Ubicación Catálogo Cuenta
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Constituyen todas aquellas erogaciones que realiza la empresa para lograr su Constitución.

Débitos:

1.- Del importe de su saldo deudor el cual representa el precio de costo de los gastos de constitución.

2.- Del precio de costo de los gastos pagados en la tramitación de la constitución de la empresa como sociedad mercantil.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo, por su cancelación definitiva, cuando ha llegado a su total amortización.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

Su saldo es deudor y represento el precio de costo de los gastos erogados de la empresa para constituirse como sociedad mercantil.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.03 Activos Intangibles.
	Cuenta: 1.02.03.02

Amortización Acumulada de Gastos de Constitución
	Ubicación Catálogo Cuenta
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Créditos:

1.- Del importe de su saldo para saldarla » Abono:

2.- Del importe de su saldo acreedor el cual representa la cantidad que se ha amortizado de los gastos de constitución.

3- Del importe de la amortización de los gastos de constitución, cargada a los resultados el ejercicio.

Saldo:

 
Su saldo es acreedor y representa lo cantidad que se ha de amortizado de los gastos de constitución.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.03 Activos Intangibles.
	Cuenta: 1.02.03.03

Gastos de Organización
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Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor que representa el precio de costo de los gastos de organización por pagos que la empresa efectuó a profesionales que llevaron acabo la organización del negocio.

2.- Del precio de costo de los gastos pagados a los profesionales que tuvieron a su cargo la reorganización de la empresa.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo por su cancelación definitiva.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el precio de costo de los gastos erogados por la empresa a profesionales que tuvieron a su cargo la organización de la misma.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.03 Activos Intangibles.
	Cuenta: 1.02.03.04

Amortización Acumulada de Gastos de Organización
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Débito:

1.- Del importe de su saldo para saldarla.

 Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor el cual representa la cantidad que se ha amortizado de los gastos de organización.

2.- Del importe de la amortización de los gastos de organización, cargada a los resultados del ejercicio.

Saldo:

 
Su saldo es acreedor y representa la cantidad que se ha amortizado de los gastos de Organización.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.03 Activos Intangibles.
	Cuenta: 1.02.03.05

Marcas
	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débito:

1.- Del importe de su saldo que representa el precio de costo pagado al desarrollar una marca.

2.- Del precio de costo de los nuevos pagos efectuados por el desarrollo de nuevas mercas.

Crédito:

1.- Del importe del precio de costo de las marcas y nombres comerciales que se han amortizado totalmente.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el precio de costo de los gastos realizados al desarrollar marcas y nombres.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.03 Activos Intangibles.
	Cuenta: 1.02.03.06

Gastos de instalación y mejoras del local
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           Registra los costos y gastos en que incurre la organización en las etapas de organización, exploración, construcción, instalación, montaje y de puesta en marcha.

          Los costos y gastos ocasionados en la investigación y desarrollo de estudios y proyectos.

          Las mejoras a propiedades tomadas en arrendamientos.

          Los descuentos en colocación de Bonos obligatoriamente convertibles en acciones.

          Los útiles y papelería.

          La publicidad y propaganda.

          Los impuestos.

          Las contribuciones y afiliaciones. 

          La amortización de los cargos diferidos, deben ser: 

· Por concepto de mejoras a propiedad arrendada, se amortizaran en el periodo menor entre la vigencia del respectivo contrato (Sin considerar las prorrogas)  y su vida útil probable, cuando su costo no es reembolsable.

· Por concepto de Útiles y Papelería, se amortizara en función directa con el consumo.

· Por concepto de descuento en colocación de bonos obligatoriamente convertibles en acciones, durante el plazo para la redención ó conversión de los títulos.

· Por concepto de publicidad y propaganda, se amortizaran durante un período de tiempo igual al establecido para el ejercicio contable.

· Por concepto de impuestos, se amortizarán durante la vigencia fiscal prepagadas.

· Por concepto de contribuciones y afiliaciones, se amortizarán durante el período prepagado pertinente.
       Los cargos diferidos no monetarios deberán ajustarse por inflación de acuerdo con las normas legales vigentes.

              La   amortización de la corrección monetaria diferida registrada hasta la fecha a         partir de la cual se empiecen a percibir ingresos se amortizara mensualmente durante el termino establecido para el diferido correspondiente.
Débitos

a) por el valor de los cargos diferidos.

b) Por el valor del ajuste por inflación.

Créditos

a.) Por la parte proporcional de los cargos diferidos ajustados imputables mensualmente al Estado de Resultados.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el precio de costo de los gastos realizados para la instalación y mejoras de la Tienda.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.04 Otros Activos.
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            Comprende aquellos bienes para los cuales no se mantiene una cuenta individual y no es posible clasificarlos dentro de las cuentas de activo claramente definidas en el presente catálogo, tales como: depósitos en garantía, construcciones en proceso, material publicitario, entre otros.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.04 Otros Activos.
	Cuenta: 1.02.04.01

Depósitos en Garantía
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           Registra el valor del dinero entregado por la organización con carácter transitorio como garantía del cumplimiento de contratos, importaciones, servicios, responsabilidades en custodias de bienes y demás obligaciones contraídas con personas naturales ó jurídicas.
Débitos:

1.- Del importe de su saldo deudor que representa el valor nominal de las cantidades dejadas en guarda para garantizar bienes y servicios.

2.- Del importe del valor nominal de las cantidades dejadas en guarda para garantizar bienes y servicios.

Créditos:

1.- Del importe del valor nominal de los dep6sitos en garantía devueltos a la empresa, por haber terminado el plazo de los contratos.

2.- Del importe de su saldo paro saldarla.  

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el valor nominal de las cantidades dejadas en cuerda para garantizar bienes o servicios.

	Clase:

1. Activo
	Grupo:

102. Activos no Corrientes

1.02.04 Otros Activos.
	Cuenta: 1.02.04.02

Construcciones en Proceso.
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         Registra los costos incurridos por la organización en la construcción  ó ampliación de edificaciones destinadas a oficinas, locales, almacenes, plantas de operación; así como de otras obras en proceso, que serán utilizadas en las labores operativas ó administrativas. Una vez terminadas dichas obras, sus saldos se trasladaran a las cuentas correspondientes.

           El costo incluye los desembolsos por materiales, mano de obra, licencias, honorarios profesionales, gastos financieros y otros costos efectuados hasta el momento en que el bien quede adecuado para su uso.

         Mientras las obras se encuentren en proceso no deben ser objeto de depreciación.

         El costo del terreno en el cual se esta levantando la construcción se debe registrar por separado en la cuenta de terrenos.
Débitos

a) por los desembolsos efectuados por la organización.

b) Por el costo de las obras parciales de esta naturaleza que se reciban de contratistas, realizadas por cuenta de la organización.

Créditos

 Por la transferencia a la cuenta correspondiente, cuando la obra se encuentre en condiciones de ser utilizada por la organización.

Por el valor de los materiales cargados a esta cuenta que sean devueltos al almacén.
	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:


	Cuenta:
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Agrupa el conjunto de las cuentas que representan  las obligaciones contraídas por las empresas en desarrollo del giro ordinario de sus actividades, pagaderas en dinero, o en bienes, o en  servicios. Comprende las obligaciones financieras, los proveedores, las  cuentas por pagar, los impuestos y gravámenes, las obligaciones laborales, los diferidos, otros pasivos, las provisiones, entre otras. 

        Las cuentas que integran esta clase tendrán siempre saldos de naturaleza acreedoras.
	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

201. Pasivo Corriente.
	Cuenta:
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         El término pasivo circulante, también recibe las denominaciones de pasivos a corto plazo, pasivo corriente ó pasivo flotante y se utiliza principalmente, para agrupar las obligaciones de las empresas, cuyo vencimiento es un plazo no mayor a un año.

         Dentro de esta categoría en el Balance General, se incluyen: 

· Las Cuentas comerciales por pagar.

· Los saldos deudores de proveedores.

· Los pagares.

· Los efectos por pagar comerciales.

· Los intereses de documentos por pagar.

· Los Préstamos Bancarios. 

· Las Provisiones.

· Los dividendos por pagar; y 

Los pasivos y comisiones  acumuladas por pagar a corto plazo.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.01. Pasivo Corriente.

Sub Grupo:

2.01.01 Cuentas a Pagar
	Cuenta: 2.01.01 Proveedores Locales


	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  2


Débito:

1.- Del importe de los pagos parciales o totales a cuenta o liquidación del adeudo con

Proveedores.

2.- Del importe de las devoluciones sobre compras de mercancías a crédito.

3.- Del importe de los rebajas sobre compras de mercancías a crédito.

4.- Del importe de su saldo para saldarla.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa la obligación de las empresas de pagar o sus proveedores por las compras de mercancías a crédito, documentadas o no.

2.- Del importe de compras de mercancías o crédito, documentadas o no.

3.- Del importe de los intereses moratorios que carguen los proveedores por mora en el pago.

Saldo:

 
Su saldo es acreedor y representa el importe de las compras de mercancías a crédito, por las cuales adquiere la obligación de pagar.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.01. Pasivo Corriente.

Sub Grupo:

2.01.01 Cuentas a Pagar
	Cuenta: 2.01.02 Documentos a Pagar
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Débitos:

1.- Del importe del valor nominal de los títulos de crédito que se paguen.

2.- Del importe del valor nominal de los títulos de crédito que se cancelen.

3.- Del importe de su saldo paro saldarla.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa el valor nominal de los títulos de crédito a cargo de la entidad, pendientes de pago.

2.- Del importe del valor nominal de los títulos de crédito firmados a cargo de la empresa.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el importe del valor nominal de los títulos de crédito suscritos a cargo de lo empresa, por la compro de conceptos distintos a las mercancías, a crédito por los cuales se adquiere la obligación de pagar.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.01. Pasivo Corriente.

Sub Grupo:

2.01.02 Cuentas a Pagar
	Cuenta: 2.01.02.01 Préstamos Bancarios
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Débitos:

1.- Del importe de los pagos efectuados para liquidar los adeudos derivados de los préstamos recibidos.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor que represento la obligación de pagar a los bancos, por los préstamos que concedieron a la empresa.

2.- Del importe de los nuevos préstamos a corto plazo recibidos.

3.- Del importe de los intereses moratorios que las instituciones de crédito carguen a la cuenta de la empresa.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el importe de la obligación que tiene la empresa de pagar a las instituciones financieras, por los préstamos recibidos a corto plazo.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.01. Pasivo Corriente.

Sub Grupo:

2.01.02 Cuentas a Pagar
	Cuenta: 2.01.02.02 Intereses Cobrados por Adelantados
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          Registra el valor de las sumas que la organización ha recibido por anticipado a buena cuenta  por intereses,  prestación   de servicio, comisiones, arrendamientos y honorarios, entre otros.       
Débitos:

1.- Del importe que de dichos intereses se hayan devengado durante el ejercicio.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor que represento la obligación de dejar usar el dinero prestado por la empresa, por el cual se cobro un interés en forma anticipada.

2.- Del importe de los intereses que se cobren por anticipado.

Saldo:

 
Su saldo es acreedor y representa el importe de la obligación que tiene lo empresa de dejar utilizar el dinero que la empresa presto y por el cual cobro un interés de manera anticipada.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.01. Pasivo Corriente.

Sub Grupo:

2.01.03 Provisiones
	Cuenta: 2.01.03.01 Impuesto a la Renta a Pagar
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Débitos:

1.- Del importe del pago realizado para liquidar el impuesto sobre la renta del ejercicio.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa la obligación de pagar o el impuesto sobre La renta del ejercicio.

2.- Del importe del impuesto sobre la renta del ejercicio, calculado sobre las utilidades.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el importe de la obligación que tiene la empresa de pagar a la D.G.R.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.01. Pasivo Corriente.

Sub Grupo:

2.01.03 Provisiones
	Cuenta: 2.01.03.02 I.V.A Débito Fiscal
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Débitos:

1.- Del importe del IVA que se genere por una devolución, rebaja o descuento sobre venta.

2.- Del importe del IVA por la cancelación de una venta o prestación de servicios.

3.- Del importe del traspaso acreditado a lo cuenta de IVA acreditable sea mayor que el retenido por enterar.

4.- Del importe del IVA trasferido a la cuenta de impuesto por pagar.

Créditos:

1.- Toda su naturaleza esta cuenta no tiene saldo, toda vez que al finalizar el ejercicio se saldo ya sea contra el IVA acreditable o contra los impuestos por pagar.

2.- Del importe del IVA retenido a los clientes en la venta de mercancías o en la prestación de servicios.

Saldo:

Esta cuenta no tiene saldo al finalizar el ejercicio.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.01. Pasivo Corriente.

Sub Grupo:

2.01.03 Provisiones
	Cuenta: 2.01.03.03  Aportes y Retenciones a Pagar.
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Débitos:

1.- Del importe de los pagos realizados para liquidar las retenciones afectadas.

2.- Del importe de su saldo paro saldarla.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa la obligación de retener y enterar los impuestos y derechos a cargo de terceros.

2.- Del importe de las retenciones efectuadas por impuestos y derechos a cargo de terceros.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el importe de la obligación que tiene la empresa de retener y enterar los impuestos.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.01. Pasivo Corriente.

Sub Grupo:

2.01.04 Provisiones
	Cuenta: 2.01.04.01  Dividendos a Pagar
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Débitos:

1.- Del importe de los pagos efectuados o los socios o accionistas de los dividendos que le corresponden.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa la obligación de pagar a los socios sus dividendos.

2.- Del importe de los dividendos por pagar al momento de que su pago sea decretado por la asamblea de accionistas.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el importe de la obligación que tiene lo empresa de pagar a los socios sus dividendos.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.2. Pasivo no Corriente
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              Al pasivo a no corriente o a largo plazo, a veces también se le denomina pasivo fijo ó pasivo consolidado e incluye las deudas de la empresa, cuyo vencimiento es mayor a un año. 

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto
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            Agrupa el conjunto de las cuentas que representan el valor residual de comparar el activo total menos el pasivo externo, producto de los recursos  netos de la organización que han sido suministrados por los propietarios de los mismos, ya sea directamente o como consecuencia de las actividades ordinarias del negocio.     
 Comprende los aportes de los accionistas, socios o propietarios, el superávit de capital, las Ganancias apropiadas, los Fondos de destinación específica, las Revalorización de patrimonio, los Dividendos y participaciones decretadas en Acciones ó Cuotas, los resueltos del ejercicio, resultados de Ejercicios anteriores y el superávit por valorización.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto

Sub Grupo:

2.03.01


	Cuenta: 2.03.01.01 Capital Social
	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débitos:

1.- Del importe de las disminuciones de capital social, ya sea en caso de reintegro a los socios o accionistas de su capital o paro amortización de perdidas.

2.- Bel importe de su saldo poro saldarla.

 Créditos:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa el importe del capital social suscrito por los socios.

2.- Del importe de los aumentos del capital representados por la suscripción de acciones por los socios.

3.- Por los incrementos al capital por nuevos inversionistas.

4.- Por los incrementos de de activo dando cumplimiento a los requisitos de carácter legal.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el importe del capital social de la empresa, totalmente suscrito, aun cuando pudiera estar totalmente exhibido.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto

Sub Grupo: Capital

2.03.01


	Cuenta: 2.03.01.02 Aportaciones para futuros aumentos de Capital.
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Débito:

1.- Del importe de las aplicaciones realizadas es decir de las cantidades que se hayan aplicado como incrementos al capital social.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa las cantidades que han sido aportados por los socios.

2.- Del importe de las nuevas aportaciones realizadas por los socios.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa las aportaciones realizadas por los socios, para ser aplicadas a futuros aumentos del capital social.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto

Sub Grupo: Reservas

2.03.02


	Cuenta:2.03.02.01 Reserva Legal
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       Es una reserva (de utilidades) obligatoria según el artículo 70 de la ley 19.550 que en su parte pertinente expresa: 

       “La Sociedad de Responsabilidad Limitada y Sociedades por Acción  deben efectuar una reserva no menor del 5% de las ganancias realizadas y líquidas que arroje el estado de resultado del ejercicio, hasta alcanzar el 20% del Capital Social”.

Débito:

1.- Del importe de las correcciones o ajustes hechos a la reservo, como resultado de los ajustes efectuados a las utilidades.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa las reservas creadas en cumplimiento (de lo establecido por la Ley General de Sociedades Mercantiles), con cargo a utilidades.

2.- Del importe del incremento a la reservo con a la utilidad neta del ejercicio.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa la reserva legal.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto

Sub Grupo: Reservas

2.03.02


	Cuenta:2.03.02.02 Reserva Estatutarias
	Ubicación Catálogo Cuenta

Página No.  3


Débito:

1.- Del importe de las correcciones o ajustes hechos a la reservo, como resultado de los ajustes efectuados a las utilidades.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa las reservas creadas en cumplimiento a lo establecido en los estatutos de la sociedad.

2.- Del importe del incremento a la reserva, con cargo a la utilidad neta del ejercicio.

 Saldo:

Su saldo es acreedor y representa la reserva estatutaria.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto

Sub Grupo: Reservas

2.03.02


	Cuenta:2.03.02.03 Reserva de Revalúo
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Débito:

1.- Del importe de las correcciones o ajustes hechos a la reserva, como resultado de los ajustes hechos por ley, por consecuencia de la inflación.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

3. Por la Venta de los Bienes de Uso.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa las reservas creadas en cumplimiento a lo establecido por la Ley según coeficiente fiscal por el revalúo de los bienes.  

Saldo:

Su saldo es acreedor y represento la reserva de revalúo de los Bienes de Uso.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto

Sub Grupo: Resultados

2.03.03


	Cuenta:2.03.03.01 Utilidad del Ejercicio
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Débito:

1.- Del importe de las separaciones de utilidad para ser aplicadas a las reservas.

2.- Del importe de su saldo traspasado a la cuenta de utilidades acumuladas.

3.- Del importe de su saldo para saldarla.

 Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa la utilidad neta del ejercicio.

2.- Del importe de la utilidad neta del ejercicio con cargo a la cuenta de pérdidas y ganancias. 

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa la utilidad neta del ejercicio.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto

Sub Grupo: Resultados

2.03.03


	Cuenta:2.03.03.02 Pérdida del Ejercicio
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Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor que representa la pérdida neta del ejercicio.

2.- Del importe de la pérdida neta del ejercicio con abono a la cuenta de pérdidas y ganancias.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo traspasado a la cuenta de pérdidas acumuladas en el ejercicio.

2.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

Su saldo es deudor y representa la perdida neta del ejercicio.

	Clase:

2. Pasivos y Patrimonio Neto
	Grupo:

2.0.3. Patrimonio Neto

Sub Grupo: Resultados

2.03.03


	Cuenta:2.03.03.03 Resultado Acumulado
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Débito:

1.- Del importe de su saldo deudor el cual representa las perdidas acumuladas.

2.- Del importe de la pérdida neta del ejercicio con abono a la cuenta de pérdida neta del ejercicio.

3.- Del importe de las aplicaciones de las utilidades.

4.- Del importe de su saldo para saldarla.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo acreedor que representa las utilidades acumuladas.

2.- Del importe de la utilidad neta del ejercicio con cargo a la cuenta de utilidad neta del   ejercicio.

3.- Del importe de las amortizaciones de las pérdidas acumuladas.

4.- Del importe de su saldo para saldarla.

Saldo:

Su saldo puede ser acreedor o deudor, según represente pérdidas o utilidades acumuladas.

	Clase:

3. Ingresos
	Grupo:

3.0.1. Ingreso Operativo

Sub grupo:

3.01.01. Ventas


	Cuentas

3.01.01 Ventas de Mercaderías


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Crédito:

1.- Del importe de las ventas de mercancías realizadas al contado, a crédito o con garantía documental aprecio de venta.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el importe de lo ventas de mercancías realizadas en el periodo contable, al contado, o crédito o con garantía documental.

	Clase:

4. Egresos
	Grupo:

4.0.1. Egresos Operativos

Sub grupo:

4.01.01 Costos


	Cuentas

4.01.01 Costo de Ventas

4.01.02 Costo de Accesorios


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débito

1.- Del importe de las ventas de mercancías a precio de costo.

Crédito

1.- Del importe de las devoluciones sobre ventas de mercancías, a precio de costo.

Saldo:

Su saldo es deudor y represento el costo de ventas.

	Clase:

4. Egresos
	Grupo:

4.0.1. Egresos Operativos

Sub grupo:

4.01.01 Costos


	Cuentas

4.01.03 Devolución de Mercaderías - Ventas


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débito:

1.- Del importe de las mercancías que los clientes devuelven físicamente por no estar de acuerdo con sus requerimientos de calidad.

Saldo:

Su saldo es deudor y represento el importe de las mercancías que los clientes devolvieron durante el periodo contable por no satisfacer sus necesidades.

	Clase:

4. Egresos
	Grupo:

4.0.1. Egresos Operativos

Sub grupo:

4.01.01 Costos


	Cuentas

4.01.03 Descuento Concedido


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débito:

1.- Del importe de los descuentos por pronto pago que se concede a los clientes al liquidar sus adeudos antes de su vencimiento

Saldo:

Su saldo es deudor y representa el importe de los descuentos que se conceden a los clientes por liquidar sus adeudos antes de la fecha de vencimiento

	Clase:

3. Ingresos
	Grupo: 3. 01 Ingresos Operativo

Sub grupo: 

3.01.02. Otros Ingresos


	Cuenta: 3.01.02.01

Intereses Ganados


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Crédito:

1.- Del importe de las Tasas de interés que sobre el  valor de inversiones en C.D.A  conceden las instituciones financieras  a la empresa.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa  el interés cobrado por el C.D.A a las Instituciones Financieras durante el periodo contable

	Clase:

3. Ingresos
	Grupo: 3. 01 Ingresos Operativo

Sub grupo: 

3.01.02. Otros Ingresos


	Cuenta: 3.01.02.02

Descuento Obtenidos


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Crédito:

1.- Del importe de los descuentos que por pronto pago conceden los proveedores a la empresa.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el importe de los descuentos que por pronto pago concedieron los proveedores durante el ejercicio de la empresa.

	Clase:

3. Ingresos
	Grupo: 3. 01 Ingresos Operativo

Sub grupo: 

3.01.02. Otros Ingresos
	Cuenta: 3.01.02.03

Devoluciones sobre compra


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Crédito:

1.- Del importe del precio de costo de las mercancías que la empresa devuélvelas físicamente a sus proveedores por no estar de acuerdo con su calidad.

Saldo:

Su saldo es acreedor y representa el precio de costo de la mercancía que la empresa devolvió a sus proveedores.

	Clase:

4. Egresos
	Grupo: 4. 02 Egresos Operativos


	Cuenta: 4.02.01

Gastos de Venta


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débito:

1.- Del importe de las derogaciones efectuadas por la empresa, tendientes a incrementar y desarrollar el volumen de las ventas.

2.- Del importe de los gastos del departamento de ventas que se hayan devengado por cualquiera de los conceptos anteriores.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo poro saldarla, con cargo a la cuento de pérdidas y ganancias.

	Clase:

4. Egresos
	Grupo: 4. 01 Egresos Operativos

Sub Grupo: 

4.01.02 Gastos Operacionales


	Cuenta:

4.01.02.01 Gastos de Ventas

 4.01.02 02 Gastos de Administración


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débito:

1.- Del importe de las erogaciones efectuadas por la empresa, tendientes a lograr los objetivos paro los que fue creada, es decir todos los gastos efectuados por el departamento de administración y el departamento de Ventas y/o Marketing.

2.- Del importe de los gastos del departamento de administración y Ventas que se hayan devengado por cualquiera de los conceptos anteriores.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo paro saldarla con cargo a la cuento de pérdidas y ganancias.

Saldo:

 
Su saldo es deudor y representa el precio de costo de las erogaciones efectuadas por el departamento de administración y ventas.

	Clase:

4. Egresos
	Grupo: 4. 02 Egresos no operativos.

Sub grupo: 

4.02.01 Gastos Extraordinarios.


	Cuenta: 4.02.01 01

Gastos Financieros


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débito

1.- Del importe de los intereses pagados.

2.- Del importe de los descuentos concedidos.

3.- Del importe de las comisiones y situaciones que cobre el banco.

4.- Del importe de las pérdidas obtenidas en la valuación de metales preciosos.

5.- Del importe de los gastos financieros que se hayan devengado.

Crédito:

1.- Del importe de su saldo para saldarla, con cargo a lo cuenta de pérdidas y ganancias.

Saldo:

Su saldo es deudor y representa el precio de coso de las erogaciones efectuadas por la empresa al conseguir financiamiento para poder llevar a cabo sus actividades de una manera normal.

	Clase:

4. Egresos
	Grupo: 4. 03 Impuestos y Reservas

Sub Grupo: 

4.03.01 Impuestos y Reservas


	Cuenta: 4.03.01.01

Impuesto a la Renta


	Ubicación Catálogo Cuenta
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Débito:

1.- Del importe de las erogaciones causadas por el pago del Impuesto a la Renta, por la utilidad del Ejercicio, tasa del 10%.

Saldo:

Su saldo es deudor y representa el pago del impuesto a la Renta efectuadas por la empresa.

PÉRDIDAS Y GANANCIAS

Débito:

1.- Del importe d saldo de la cuenta de gastos de venta.

2.- Del importe de saldo de cuenta de gastos de administración.

3.- Del importe del saldo de la cuenta de gastos financieros.

4.- Del importe del saldo de la cuenta de otros gastos.

5.- Del importe de las provisiones de impuestos, cuando se obtenga utilidad.

6.- Del importe de su saldo para saldarla, cuando este represente la utilidad neta del ejercicio, con abono a la cuenta de utilidad neta del precio.

 Crédito:

1.- Del importe del saldo de la cuenta de ventas, el cual representa la utilidad en ventas o utilidad bruta.

2.- Del importe del saldo de la cuenta de productos financieros.

3.- Del importe del saldo de la cuenta de otros productos.

4.- Del importe de su saldo para saldarla, cuando este represente la pérdida neta del ejercicio, con cargo a la cuenta de pérdida neta del ejercicio.

Saldo:

Su saldo puede ser deudor o acreedor según presente la utilidad o pérdida neta del ejercicio pero téngase presente que en cualquier caso, este saldo deberá traspasarse a las cuentas de utilidad o pérdida neta del ejercicio, según corresponda y la cuenta quedara saldada.

Los 14 principios de contabilidad generalmente aceptados (P.C.G.A.) 
Aprobados por la VII Conferencia Interamericana de Contabilidad y la VII Asamblea nacional de graduados en ciencias económicas efectuada en Mar del Plata en 1965, se enuncian de la siguiente forma.  

1) Equidad 
 
La equidad entre intereses opuestos debe ser una preocupación constante en la contabilidad, dado que los que se sirven o utilizan los datos contables pueden encontrarse ante el hecho de que sus intereses particulares se hallen en conflicto. De esto se desprende que los estados financieros deben prepararse de tal modo que reflejen con equidad, los distintos intereses en juego en una hacienda o empresa dada. 

2)    Ente  

Los estados financieros se refieren siempre a un ente donde el elemento subjetivo o propietario es considerado como tercero. El concepto de “ente” es distinto del de “persona” ya que una misma persona puede producir estados financieros de varios “entes” de su propiedad. 

3)    Bienes Económicos 

 
Los estados financieros se refieren siempre a bienes económicos, es decir bienes materiales e inmateriales que posean valor económico y por ende susceptibles de ser valuados en términos monetarios. 

4)    Moneda de Cuenta  

Los estados financieros reflejan el patrimonio mediante un recurso que se emplea para reducir todos sus componentes heterogéneos a una expresión que permita  agruparlos y compararlos fácilmente. Este recurso consiste en elegir una moneda de cuenta y valorizar los elementos patrimoniales aplicando un “precio” a cada unidad. 

 
Generalmente se utiliza como moneda de cuenta el dinero que tiene curso legal en el país dentro del cual funciona el “ente” y en este caso el “precio” esta dado en unidades de dinero de curso legal. 

En aquellos casos donde la moneda utilizada no constituya un patrón estable de valor, en razón de las fluctuaciones que experimente, no se altera la validez del principio que se sustenta, por cuanto es factible la corrección mediante la aplicación de mecanismos apropiados de ajuste. 

5)    Empresa en Marcha 


Salvo indicación expresa en contrario se entiende que los estados financiero pertenecen a una “empresa en marcha”, considerándose que el concepto que informa la mencionada expresión, se refiere a todo organismo económico cuya existencia personal tiene plena vigencia y proyección futura. 
6)    Valuación al Costo 


El valor de costo –adquisición o producción- constituye el criterio principal y básico de la valuación, que condiciona la formulación de los estados financieros llamados “de situación”, en correspondencia también con el concepto de “empresa en marcha”, razón por la cual esta norma adquiere el carácter de principio. 

Esta afirmación no significa desconocer la existencia y procedencia de otras reglas y criterios aplicables en determinadas circunstancias, sino que, por el contrario, significa afirmar que en caso de no existir una circunstancia especial que justifique la aplicación de otro criterio, debe prevalecer el de “costo” como concepto básico de valuación. 

Por otra parte, las fluctuaciones del valor de la moneda de cuenta, con su secuela de correctivos que inciden o modifican las cifras monetarias de los costos de determinados bienes, no constituyen, asimismo, alteraciones al principio expresado, sino que, en sustancia, constituyen meros ajustes a la expresión numeraria de los respectivos costos. 

7)    Ejercicio  


En las empresas en marcha es necesario medir el resultado de la gestión de tiempo en tiempo, ya sea para satisfacer razones de administración, legales, fiscales o para cumplir con compromisos financieros, etc. Es una condición que los ejercicios sean de igual duración, para que los resultados de dos o más ejercicios sean comparables entre sí. 

8)    Devengado  

Las variaciones patrimoniales que deben considerarse para establecer el resultado económico son las que competen a un ejercicio sin entrar a considerar si se han cobrado o pagado. 

 9)  Objetividad 

Los cambios en los activos, pasivos y en la expresión contable del patrimonio neto, deben reconocerse formalmente en los registros contables, tan pronto como sea posible medirlos objetivamente y expresar esa medida en moneda de cuenta.  

10) Realización  

Los resultados económicos solo deben computarse cuando sean realizados, o sea cuando la operación que los origina queda perfeccionada desde el punto de vista de la legislación o prácticas comerciales aplicables y se hayan ponderado fundamentalmente todos los riesgos inherentes a tal operación. Debe establecerse con carácter general que el concepto “realizado” participa del concepto devengado. 

11)     Prudencia 
Significa que cuando se deba elegir entre dos valores por un elemento del activo, normalmente se debe optar por el más bajo, o bien que una operación se contabilice de tal modo que la alícuota del propietario sea menor. Este principio general se puede expresar también diciendo: “contabilizar todas las pérdidas cuando se conocen y las ganancias solamente cuando se hayan realizado”. 

La exageración en la aplicación de este principio no es conveniente si resulta en detrimento de la presentación razonable de la situación financiera y el resultado de las operaciones 

12)   Uniformidad 
 Los principios generales, cuando fuere aplicable, y las normas particulares utilizadas para preparar los estados financieros de un determinado ente deben ser aplicados uniformemente de un ejercicio al otro. Debe señalarse por medio de una nota aclaratoria, el efecto en los estados financieros de cualquier cambio de importancia en la aplicación de los principios generales y de las normas particulares. 

Sin embargo, el principio de la uniformidad no debe conducir a mantener inalterables aquellos principios generales, cuando fuere aplicable, o normas particulares que las circunstancias aconsejen sean modificadas. 

 13) Materialidad (significación o importancia relativa) 

 Al ponderar la correcta aplicación de los principios generales y de las normas particulares debe necesariamente actuarse con sentido práctico. Frecuentemente se presentan situaciones que no encuadran dentro de aquéllos y, que, sin embargo, no presentan problemas porque el efecto que producen no distorsiona el cuadro general. 

Desde luego, no existe una línea demarcatoria que fije los limites de lo que es y no es significativo y debe aplicarse el mejor criterio para resolver lo que corresponda en cada caso, de acuerdo con las circunstancias, teniendo en cuenta factores tales como el efecto relativo en los activos o pasivos, en el patrimonio o en el resultado de las operaciones. 

 14)  Exposición 
 Los estados financieros deben contener toda la información y discriminación básica y adicional que sea necesaria para una adecuada interpretación de la situación financiera y de los resultados económicos del ente a que se refieren. 

6.3 Plan Fiscal de la empresa:

Calendario Impositivo

	CALENDARIO IMPOSITIVO MENSUAL
MAYO DEL 2006
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	I- Obligaciones Tributarias correspondientes al PERIODO FISCAL BIMESTRAL 
CONCEPTO
ULTIMO DIGITO RUC
DIA DE VENCIMIENTO 
(Mes de Mayo)
* ANTICIPO DE IMPUESTO A LA RENTA 
(Form. 800 - 801)
Ejercicio 30/06/05 4to. Anticipo a Cta. Ejercicio 30/06/06 

Ejercicio 31/12/05 1er. Anticipo a Cta. Ejercicio 31/12/06 

* ANTICIPO POR ENAJENACIÓN EN RECINTOS ADUANEROS (Form. 832)
0 a 4
5 a 9 
A a E 
F a J 
K a Ñ 
O a R 
S a V
W a Z 
10
11
12
16
17
18
19
22


	II- Obligaciones Tributarias correspondientes al PERIODO FISCAL MENSUAL 
CONCEPTO
ULTIMO DIGITO RUC
DIA DE VENCIMIENTO 
(Mes de Mayo)
1) Impuesto al Valor Agregado (Form. 850)
2) Impuesto al Valor Agregado Gobiernos Departamentales (Form. 930) - Anexo al Formulario del Impuesto al Valor Agregado IVA 
3) Impuesto a la Renta Mensual - Cap. I Ley 125/91 (Form. 821-821A)
4) Anticipo Mensual de Impuesto a la Renta (F. 826)
5) Impuesto Selectivo al Consumo (Excepto Combustible) (Form. 860)
6) Impuesto a los Actos y Documentos (F. 819)
7) Tributo Único Maquila (F. 852)
8) Agentes de Retención (F. 807- 827 - 829 y 845)
9) Agentes de Información C.O.A. Informe y Res. 620/06 (Enero a Diciembre 2005) 
0 a 4
5 a 9 
A a E 
F a J 
K a Ñ 
O a R 
S a V
W a Z 
10
11
12
16
17
18
19
22

III- Obligación Tributaria correspondiente al PERIODO FISCAL SEMANAL (de domingos a sábados).
CONCEPTO
PERIODO FISCAL 
DIA DE VENCIMIENTO 
(Mes de Mayo)
1) Impuesto Selectivo al Consumo (Form. 803) 
* Combustibles derivados del petróleo. 
Obs.: Todas las terminaciones 0 a 9 y A a Z. 
23/04 al 29/04 
30/04 al 06/05 
07/05 al 13/05 
14/05 al 20/05 
08
12
22
26


	 

  


6.4 Sistema de Registración (Requisitos para su implantación)

Sistema de contabilidad es una estructura organizada mediante la cual se recogen las informaciones de una empresa como resultado de sus operaciones, valiéndose de recursos como formularios, reportes, libros etc. y que presentados a la gerencia le permitirán a la misma tomar decisiones financieras.

Un sistema de contabilidad no es más que normas, pautas, procedimientos etc.  Para controlar las operaciones y suministrar información financiera de una empresa, por medio de la organización, clasificación y cuantificación de las informaciones administrativas y financieras que se nos suministre.

Para que un sistema de contabilidad funcione eficientemente es preciso que su estructura-configuración cumpla con los objetivos trazados.  Esta red de procedimientos debe estar tan íntimamente ligada que integre de tal manera el esquema general de la empresa que pueda ser posible realizar cualquier actividad importante de la misma.

PROCEDIMIENTOS PARA INSTALAR UN SISTEMA DE CONTABILIDAD POR MEDIOS INFORMÁTICOS.

1-  Tener conocimiento de la empresa (por medio de entrevistas, visitas, etc.)

2-  Preparar una lista de chequeo.

3-  Elaborar informes.

4-  Preparar Catalogo de Cuentas y Manual de Procedimiento

5-  Diseñar formularios para todas las operaciones.

6-  Diseñar reportes

7-  Preparar los libros. Balance inicial

Requisitos para llevar contabilidad informatizada:

Los interesados deberán presentar una solicitud a la  S.S.E.T., adjuntando:

-  Fotocopia del R.U.C.

- Plan de cuentas del Sistema.

- Diagrama del Sistema.

- Fluxograma, sobre las documentaciones dentro del Sistema.

- Diseños de los formularios continuos a utilizar con el  membrete, el R.U.C. y el    número.

- Formato de archivos del sistema.

- Rutinas de proceso para el resguardo y recuperación de los  datos.

- Rutinas de proceso para el respaldo en caso de fallas de  máquina y/o fallas de energía.

- Especificación del equipo computacional a utilizar y lugar donde funcionará

6.5 Libros y registros Contables_

Los libros o registros de contabilidad son conjuntos de hojas de una misma estructura gráfica, encuadernadas o no, que lleva el empresario para anotar en ellas las operaciones que realiza diariamente, sujetándose a las disposiciones legales y a los principios en que se fundamenta la técnica contable.

Los libros o registros contables se pueden clasificar desde varios puntos de vista, y uno de ellos es desde el punto de vista legal,  y se refiere a la clasificación que hace la ley del comerciante de los libros de contabilidad  y en ese sentido se puede deducir de las disposiciones emanadas del artículo 75 de la misma ley que existen dos clasificaciones:

Libros indispensables u obligatorios: Son aquellos libros que debe llevar obligatoriamente el comerciante de acuerdo a lo estipulado en Art. 75 de  la Ley del Comerciante y son el libro diario, el libro mayor y el libro de inventario, así como los libros IVA compra e IVA venta (Ley 125)

Libros facultativos u Optativos: Además de los libros indispensables citados en el párrafo anterior, el comerciante se halla facultado de acuerdo al Art. 75 de la ley del comerciante, a llevar otros libros que requiera su empresa.

Son exigidos por Ley del Comerciante 1034 con Rúbrica:

Libro Diario

Inventario

Libros Exigidos por la Adecuación Fiscal 2421/04 con Rúbrica

Libro Mayor

Libro de Compra y Ventas

Libro Exigidos para una S.R.L con Rúbrica

- Acta de Directorio

_Capitulo 7_

Aspecto  Jurídico

[image: image131.wmf]
7.1 Descripción pormenorizada de los pasos para la apertura de la Empresa S.R.L

7.1.1 Apertura de una Sociedad de Responsabilidad  Limitada.
Para abrir una Empresa Individual de Responsabilidad Limitada, en primer lugar se deberá concurrir a un abogado para la redacción de la Escritura de Constitución, en segundo lugar se debe acudir a una escribanía para protocolizar la escritura de constitución y formalizar el aporte de capital, en tercer lugar se debe acudir a un contador para las gestiones de los registros públicos donde se debe inscribir la Escritura de Constitución, la Matrícula de Comerciante, y hacer rubricar los libros contables. En cuarto lugar, el contador deberá cumplir con la inscripción en la Dirección General de Apoyo del Ministerio de Hacienda (RUC). Estos cuatro trámites se detallan en los siguientes apartados.
Posteriormente, el contador deberá obtener la Patente Municipal y si cuenta con personal en relación de dependencia, deberá realizar la inscripción patronal en el Instituto de Previsión Social (IPS), en el Ministerio de Justicia y Trabajo (MJT). Estos trámites, por ser idénticos para todo tipo de empresas, se detallan por separado en el Capítulo V.
7.1.2. Escritura de Constitución  y Aporte de Capital
Los trámites comenzarán en una escribanía, donde se procederá a la redacción de la Escritura de Constitución por un escribano. Entre otras cosas, en la Escritura de Constitución debe establecerse el capital de la empresa. El capital mínimo que usted deberá aportar es de 2.000 jornales mínimos. Dicho capital debe ser aportado íntegramente en el acto de constitución y podrá ser integrado en efectivo o en bienes.
Los aportes de capital que se realicen en efectivo deberán integrarse totalmente mediante depósito en el Banco Central del Paraguay (BCP) al momento de la constitución  Dicha suma podrá ser retirada una vez realizada la inscripción en el Registro Público de Comercio.
También los aportes de capital en bienes deben integrarse totalmente. Si los bienes son registrables (inmuebles, automóviles), se debe presentar al escribano los documentos de propiedad de los mismos y el correspondiente Certificado de Libre Disponibilidad de Bienes (se solicita en la Dirección General de la Propiedad). El escribano documentará la transferencia de los bienes a nombre de la Empresa en el plazo de 2 años contados a partir de la fecha de la Escritura de Constitución. Si los bienes aportados son mercaderías, muebles y útiles, herramientas, u otros bienes no registrables, se deberá presentar al escribano las correspondientes facturas de compra.
7.1.3 Inscripciones en los Registros Públicos
Estos trámites se realizan en las oficinas de la Dirección General de los Registros Públicos.
Duración aproximada del trámite: 15 a 30 días.
a. Inscripción en el Registro Público de Comercio y en el Registro Público de Personas Jurídicas
El trámite de inscripción de la empresa en el Registro Público de Comercio y en el Registro Público de Personas Jurídicas lo realiza comúnmente el escribano, quien se encargará de solicitar las inscripciones de la escritura de constitución por medio de una nota dirigida al Sr. Juez de Turno.
El juez ordenará la publicación de un resumen del acto constitutivo de la empresa en la Gaceta Oficial y en un diario de gran circulación, por cinco veces en un lapso de 15 días. Una vez efectuadas las publicaciones, deberán adjuntarse los comprobantes de las mismas y abonarse por cada inscripción la tasa judicial  y la tasa especial, para que el juez pueda ordenar la inscripción de la constitución de la empresa.
b. Inscripción en la Matrícula de Comerciante
Una vez ordenada la inscripción mencionada en el punto anterior, se podrá solicitar la Matrícula de Comerciante mediante una carta dirigida al Sr. Juez de Turno, indicando los datos de la empresa y firmada por un abogado patrocinante. Para obtener la inscripción en la Matrícula de Comerciante se deberá pagar la tasa judicial  y la tasa especial  en la Sección Verificación de Tasas Judiciales en Planta Baja.
c. Rúbrica de los libros contables
Una vez obtenida la matrícula de comerciante y el RUC se deberá presentar una carta dirigida a la Dirección General del Registro Público solicitando la rúbrica del libro diario y del libro inventario. Dicha carta debe estar firmada por un abogado patrocinante y debe acompañarse de:
• Libro diario, libro inventario, mayor, compra y venta.
• Fotocopia de la matrícula de comerciante.
• Fotocopia de su cédula de identidad legalizada.
• Fotocopia de su cédula tributaria (RUC).
7.1.4 Inscripción en la Dirección de Apoyo del Ministerio de Hacienda (Para Obtener R.U.C)
Este trámite debe realizarse en la Dirección de Apoyo del Ministerio de Hacienda, Oficina de Registro Único de Contribuyente (RUC). Duración aproximada del trámite: 5 a 15 días.
Requisitos:
Llenar los formularios:
400 Solicitud de Inscripción de Personas Físicas, firmada por el responsable.
416 Formulario para Ubicación de Domicilio, firmado por el responsable.
Presentar fotocopia de:
• Registro Único de Contribuyente (RUC), si tuviere;
• Cédula de Identidad Paraguaya o Carné de Inmigrante del contribuyente, y los originales para constatar y autenticar las fotocopias;
• Escritura de Constitución inscripta en el Registro Público de Comercio, la cual deberá estar autenticada por el escribano;
• Recibos de las publicaciones en la Gaceta Oficial y en otro periódico.
• Comprobante para constatar domicilio (título de propiedad, pago de impuesto inmobiliario, contrato de alquiler)
• Boleta de Depósito del capital en el BCP si la integración de capital se realizó en efectivo
Obs.: Si existe urgencia por empezar a operar en una actividad comercial específica se puede solicitar un RUC provisorio, presentando la escritura de protocolización autenticada por escribano y la fotocopia de la cédula de Identidad.
Obs.: Las inscripciones en el IPS y MJT sol se harán si la empresa tiene personal en relación de dependencia.

7.1.5 Instituto de Previsión Social
Toda empresa que cuente con uno o más empleados tiene la obligación de realizar la inscripción patronal en el IPS, y pagar el Seguro Social en forma mensual.
El trámite de inscripción se realizará en el Dpto. Patronal y la duración aproximada del mismo es de 2 días.
Requisitos:
a. Llenar los formularios de:
• Inscripción Patronal, en triplicado.
• Comunicación de entrada del empleado.
b. Adjuntar fotocopia de:
• Cédula de Identidad del patrón y los empleados.
• RUC.
• En caso de ser una S.R.L., fotocopia autenticada por escribano de la Escritura de Constitución inscripta en el Registro Público de Comercio.

7.1.6 Ministerio de Justicia y Trabajo.
Toda empresa que cuente con uno o más empleados, después de inscribirse en el IPS, deberá hacerlo también en el Ministerio de Justicia y Trabajo. El trámite de inscripción se realizará en la Dirección del Trabajo, Oficina de Estadística, y su duración aproximada es de 48 horas.
Requisitos:
a. Llenarlos formularios:
• Solicitud de Inscripción Patronal.
• Comunicación de entrada de empleados (por nota).
b. Adjuntar fotocopia autenticada de:
• Inscripción en IPS.
• RUC.
• Cédula de Identidad del patrón y los empleados.
• Lista de nombres de los empleados.
• Poder para el representante legal, si lo tuviere.
• Patente Municipal, o los originales para corroborar y autenticar las fotocopias.
• Escritura de contrato de la Empresa Individual de Responsabilidad Limitada.
• Cédula de Identidad Paraguaya y el Carné de Inmigrante, si existen extranjeros entre los empleados o el patrón.
• En caso de S.R.L.: Cédula de identidad de los directivos o representante legal, una copia de la Escritura de Constitución inscripta, el acta de la última asamblea y el Poder del representante si lo hubiere.
Nota: Si no se realiza la inscripción en el M.J.T. dentro de los 60 días de la inscripción en el I.P.S., se deberá abonar una multa.

7.2 PRESUPUESTO JURÍDICO DE LA TIENDA TEEN´S FASHION´S S.R.L
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a) Gastos de Escribania
Honorarios prof. ley 1307/87, % s/ Capital de Gs

92.000.000 | 1.610.000

Tnscripeién Fiscalia, Regis. Piblico Comercio 120.000
Tasa Tudiciales 36.314
Libre disposicién de los bienes 126.250
VA 10% s/Honorarios + Gastos 173.000

Total Gastos de Escribania 2.065.564

b-) Publicaciones
Publicacién en la Gaceta Oficial (5 dias ) 80.000
Un diario que designe el Tuez (8 veces, en 15 dias ) 500.000
VA 10% s/Espacio Publiciario 50.000

Total Publicaciones 630.000

¢) Apertura en D.G.R/ LP.S/M.IT. 300.000

Total Apertura 300.000

) Apertura en la Municipalidad
Permiso de habiltacién pfapertura 273.000
Servicio de Salubridad 80.000
Tnscripeidn del local 80.000
Habiltacién de actividad 89.200

Patente Comercial ley 881/81 Ler.Sem. s/ActivoGs.

140.000.000 | 1.752.200

Total Municipalidad 2.274.400
e-)Hojas para formularios continuos
Tnventario 500.000
VA 10% 50.000
Total Libros Impositivas y Legales 550.000
£) Rubricacion de libros contahles
Palacio de Justicia - Tasa Presentacion 89.200
Patrocinio de Ahogado 44.000
Total Rubricacion 133.200
h-) Confeccion de Documentos (5 talonarios c/u )
Recibo de Dinero 10 talonarios 110.000
" Crédio 55.000
" Débito 55.000
' Compra 55.000
VA 10% 27,500
Total Confeccion de Documentos 302,500
i) Honorarios Profesionales ( Contable - Administrative) 1.000.000
TOTAL GENERAL 7.255.664





7.3 Leyes que afectan y regulan la actividad

· Código Civil

· Ley  No. 1034/83 Del Comerciante

· Ley Nº 125/91 Que establece el Nuevo Régimen Tributario
· Ley Nº 2421/04  De reordenamiento  administrativo y adecuación fiscal.

· Ley No.1294 de 1998 De Marcas
7.3.1 Código Civil
SECCIÓN VI

DE LA SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

Art. 1160.- En la sociedad de responsabilidad limitada el capital se divide en cuotas iguales por valor de un mil guaraníes o su múltiplo. Los socios no serán más de veinte y cinco, y sólo responderá por el valor de sus aportes.

Art. 1161.- La denominación social debe contener los términos "sociedad de responsabilidad limitada", o la sigla "S.R.L.". Su omisión hará responsable ilimitada y solidariamente al gerente por los actos que celebre en esas condiciones.

Art. 1162.- La sociedad de responsabilidad limitada, no podrá realizar operaciones bancarias, de seguro, de capitalización y ahorro, ni aquellas para las cuales la ley exija otra forma de sociedad.

Art. 1163.- El capital social debe suscribirse íntegramente al constituirse la sociedad. Los aportes en especie deberán cubrirse totalmente, justificándose su valor en la forma prescripta para las sociedades anónimas.

Las cuotas de participación de los socios no pueden ser representadas por títulos negociables.

Art. 1164.- Los aportes en dinero deben integrarse en un cincuenta por ciento como mínimo y completarse en un plazo de dos años. Su cumplimiento se acreditará al solicitarse la inscripción con el comprobante de su depósito en un banco oficial. No se podrá disponer de los fondos hasta la presentación del contrato inscripto.

Art. 1165.- Los socios sólo garantizan ilimitada y solidariamente a los terceros la integración de los aportes en dinero, así como la efectividad y valor asignados a los aportes en especie.

En caso de transferencia de cuota, la garantía subsiste solidariamente con los adquirentes, por las obligaciones sociales contraídas hasta dos años después de inscribirse la cesión. Cualquier pacto en contrario no será oponible a terceros.

Art. 1166.- Las cuotas no pueden ser cedidas a extraños sino con el acuerdo de socios que representen tres cuartos del capital, cuando la sociedad tenga más de cinco socios. No siendo más de cinco, se requerirá unanimidad.

La cesión de cuotas es libre entre socios, salvo disposición en contrario del acto constitutivo.

Art. 1167.- El que se proponga ceder sus cuotas, lo comunicará a los demás socios, quienes se pronunciarán en el plazo de quince días.

Se presume el consentimiento si no se notifica la oposición.

Art. 1168.- Denegada la autorización, el que pretenda ceder su cuota podrá ocurrir ante el juez del domicilio social, quien, con audiencia del opositor y sumariamente, podrá autorizar la transferencia, si no existe justa causa que la impida.

Si se juzga infundada la oposición, los socios podrán optar por la compra dentro de diez días de notificados de la autorización judicial. Sin más de uno ejerce esta preferencia, las cuotas se prorratearán y, no siendo posible, se distribuirán por sorteo.

Art. 1169.- En defecto de los socios, la sociedad podrá adquirir la cuota ofrecida con utilidades líquidas o reduciendo el capital, debiendo ejercer la opción dentro de los diez días de vencido el plazo otorgado a los socios.

Art. 1170.- Para el ejercicio del derecho de preferencia, el socio o la sociedad podrán impugnar el valor asignado a la cuota en oferta, sometiéndose al resultado de la pericia judicial. El valor que así se establezca será obligatorio, salvo que resulte superior al pretendido por el cedente o menor que el ofrecido por los impugnantes.

Art. 1171.- El contrato social puede reglamentar la cesión de cuotas, o fijar normas para determinar el justo precio de transferencia, pero no imposibilitar o prohibir la enajenación.

Art. 1172.- Para la transferencia de cuotas del socio fallecido se aplican las disposiciones que rigen la cesión convencional, pero si el contrato social prevé la continuación de la sociedad con los herederos, el pacto será obligatorio para todos, y la incorporación de los sucesores se hará efectiva acreditando su calidad.

Art. 1173.- Cuando la cuota pertenezca a más de una persona, se aplicarán las reglas establecidas para la copropiedad de acciones en las sociedades anónimas. Rigen también las normas prescriptas para acciones de estas sociedades en los casos de usufructo, prenda u otros derechos reales, embargos y demás medidas precautorias sobre cuotas.

Art. 1174.- La dirección, administración y representación de la sociedad corresponde a uno o más gerentes, socios o no, los que tienen los mismos derechos y obligaciones de los directores de la sociedad anónima, sin limitación en cuanto al tiempo durante el cual desempeñarán sus funciones.

Si fueren varios, se aplicarán las disposiciones sobre el funcionamiento del directorio de la sociedad anónima.

Art. 1175.- Puede establecerse un órgano de fiscalización, compuesto de uno o más síndicos, socios o no, y se regirá por lo dispuesto para la sindicatura de la sociedad anónima, con excepción del plazo máximo de duración del cargo.

Art. 1176.- Si el contrato social no determina la forma de deliberar y tomar acuerdos por los socios, se aplicarán las normas sobre asambleas de la sociedad anónima, salvo en lo referente al procedimiento para la convocatoria, que se notificará personalmente a los socios.

Art. 1177.- El cambio de objeto, transformación, fusión y toda otra modificación que imponga mayor responsabilidad a los socios, deberá resolverse por unanimidad de votos.

Cualquier otra deliberación social se decidirá por mayoría de capital.

Art. 1178.- Cada cuota da derecho a un voto, rigiendo para el caso las limitaciones de orden personal impuestas a los accionistas de las sociedades anónimas.

7.3.2 Ley N° 2421/04
DE REORDENAMIENTO ADMINISTRATIVO Y DE ADECUACIÓN FISCAL

CAPITULO II

               Art. 2°.- Hecho Generador. Estarán gravadas las rentas de fuente paraguaya que provengan de la realización de actividades comerciales, industriales  o de servicio.

Inc. c) Todas las rentas que obtengan las personas o sociedades, con o sin personería jurídica, así como las entidades constituidas en el exterior o sus sucursales, agencias o establecimientos en el país. Quedan excluidas las rentas provenientes de las actividades comprendidas en el Impuesto a las Rentas de las Actividades Agropecuarias, Rentas del Pequeño Contribuyente y Rentas del Servicio de Carácter Personal.

               Art. 3°.- Contribuyentes. Serán contribuyentes:

a) Las empresas unipersonales, las sociedades con o sin personería jurídica, las asociaciones, las corporaciones y las demás entidades privadas de cualquier naturaleza. 

               Art. 5°.- Fuente Paraguaya. Sin perjuicio de las disposiciones especiales que se establecen, se considerarán de fuente paraguaya las rentas que provienen de actividades desarrolladas, de bienes situados o de derechos utilizados económicamente en la República, con independencia de la nacionalidad, domicilio o residencia de quienes intervengan en las operaciones y del lugar de celebración de los contratos.

               Art. 8°.- Renta Neta. La renta neta se determinará deduciendo de la renta bruta gravada los gastos que sean necesarios para obtenerla y mantener la fuente productora, siempre que representen una erogación real, estén debidamente documentados y sean a precios de mercado, cuando el gasto no constituya un ingreso gravado para el beneficiario.

Así mismo se admitirá deducir:

a) Los tributos y cargas sociales que recaen sobre la actividad, bienes y derechos afectados a la producción de rentas, con excepción del Impuesto a la Renta.

b) Los gastos generales del negocio tales como: alumbrado, fuerza motriz, fletes, telégrafos, Teléfonos, publicidad, prima de seguros contra riesgos inherentes al negocio, útiles de escritorio y mantenimiento de equipos.

c) Todas las remuneraciones personales tales como: salarios, comisiones, bonificaciones y gratificaciones por concepto de prestación de servicios que se encuentren gravados por el Impuesto del Servicio de Carácter Personal. En caso contrario, las remuneraciones personales sólo serán deducibles cuando fueren prestadas en relación de dependencia y hayan aportado a un seguro social creado o admitido por Ley o Decreto-Ley. En este último caso, si no correspondiere efectuar aportes al seguro social, la deducción se realizará de conformidad con los límites y condiciones que establezca la reglamentación. Quedan comprendidas en esta disposición las remuneraciones del dueño y su cónyuge, socio, directores, gerentes y personal superior.

Las deducciones serán admitidas siempre que tales retribuciones sean corrientes en el mercado nacional, atendiendo al volumen de negocios de la empresa así como la capacidad profesional, la antigüedad,  las responsabilidades y el tiempo de trabajo dedicado por dichas personas a la empresa. Si la Administración considera excesiva alguna de las remuneraciones podrá solicitar un informe fundado a tres empresas de auditoria registradas. 

El aguinaldo y las remuneraciones por vacaciones serán deducibles en su totalidad, de acuerdo a lo establecido en el Código Laboral.

d) Los gastos de organización, constitución, o preparativos en los términos y condiciones que establezca la reglamentación.

e) Las erogaciones por concepto de intereses, alquileres o cesión del uso de bienes y derechos.

Las mismas serán admitidas siempre que para el acreedor constituyan ingresos gravados por el presente impuesto. Esta condición no se aplicará a las entidades financieras comprendidas en la Ley N° 861/96 en lo que respecta a los intereses.

Cuando los alquileres no constituyan ingresos gravados para el locador, dicha erogación podrá ser deducible en los términos y condiciones que establezca la reglamentación.

f) Las pérdidas extraordinarias sufridas en los bienes del negocio o explotación por casos fortuitos o de fuerza mayor, como incendio u otros accidentes o siniestros, en cuanto no estuvieren cubiertas por seguros o indemnizaciones.

g) Las previsiones y los castigos sobre malos créditos.

h) Las pérdidas originadas por delitos cometidos por terceros contra los bienes aplicados a la obtención de rentas gravadas en cuanto no fueren cubiertos por indemnizaciones o seguros.

i) Las depreciaciones por desgaste, obsolescencia y agotamiento, en los términos y condiciones que establezca la reglamentación.

j) Las amortizaciones de bienes incorporales tales como las marcas, patentes y privilegios, siempre que importen una inversión real y en el caso de adquisiciones, se identifique al enajenante. La reglamentación establecerá la forma y condiciones.

k) Los gastos y erogaciones en el exterior en cuanto sean necesarios para la obtención de las rentas gravadas provenientes de las operaciones de exportación e importación de acuerdo con los términos y condiciones que establezca la reglamentación. En las actividades de transporte de bienes o personas, los gastos del vehículo se admitirán de acuerdo con los principios del Impuesto. 

l) Los gastos de movilidad, viáticos y otras compensaciones análogas, siempre que las rendiciones de cuentas se hallen debidamente respaldadas con la documentación legal desde el punto de vista impositivo. En caso que constituya gasto sin cargo a rendir cuenta, se considera parte del salario o remuneración y le es aplicable el inciso c) del presente artículo.

m) Las donaciones al Estado, a las municipalidades, a la Iglesia Católica y demás entidades religiosas reconocidas por las autoridades competentes, así como las entidades con personería jurídica de asistencia social, educativa, cultural, caridad o beneficencia, que previamente fueran reconocidas como entidad de beneficio público por la Administración. El Poder Ejecutivo podrá establecer limitaciones a los montos deducibles de las mencionadas donaciones, que no sean inferiores al 1% (uno por ciento) del ingreso bruto.

n) Las remuneraciones porcentuales pagadas de las utilidades líquidas por servicios de carácter personal, en las mismas condiciones establecidas en el inciso c) del presente artículo.

ñ) Los honorarios profesionales y otras remuneraciones por concepto de servicios personales gravados por el Impuesto a la Renta del Servicio de Carácter Personal, sin ninguna limitación. Los demás honorarios profesionales y remuneraciones serán deducibles dentro de los límites y condiciones que establezca la reglamentación.

o) Los gastos y contribuciones realizados a favor del personal por asistencia sanitaria, escolar o cultural, siempre que para la entidad prestadora del servicio dichos gastos constituyan ingresos gravados por el Impuesto establecido en este Título o el personal impute como ingreso propio gravado por el Impuesto a la Renta del Servicio de Carácter Personal.”

               Art. 9°.- No se podrán deducir:

a) Intereses por concepto de capitales, préstamos o cualquier otra inversión del dueño, socio o accionista de la empresa pagados a personas que no sean contribuyentes del Impuesto a la Renta de Actividades Comerciales, Industriales o de Servicios, por montos que excedan el promedio de las tasas máximas pasivas del mercado bancario y financiero aplicables a colocaciones de similares características para igual instrumento y plazo, de acuerdo a la reglamentación de tasa máxima dictada por el Banco Central del Paraguay. No se encuentran comprendidos dentro de esta prohibición los intereses pagados por las entidades bancarias o financieras al dueño, socio o accionista, siempre que sean a tasas pasivas a nivel bancario y financiero.

b) Sanciones por infracciones fiscales.

c) Utilidades del ejercicio que se destinen a aumento de capital o reserva, con excepción de las reservas matemáticas y similares establecidas por leyes y reglamentos para las compañías de seguros y de las destinadas a reservas para mantener su capital mínimo provenientes de las diferencias de cambio. Para las entidades bancarias y financieras regidas por la Ley N° 861/96 serán deducibles las utilidades del ejercicio que se destinen a mantener el capital mínimo ajustado a la inflación.

Serán deducibles igualmente el 15% (quince por ciento) de las utilidades de las entidades bancarias y financieras regidas por la Ley N° 861/96 destinadas a la Reserva Legal. El porcentaje de deducibilidad de las utilidades destinadas a la Reserva Legal disminuirá tres puntos porcentuales, por cada punto porcentual de incremento de la tasa del IVA para cualquiera de los bienes indicados en el Artículo 91 de la presente Ley.

d) Amortización del valor llave.

e) Gastos personales del dueño, socio o accionista, así como sumas retiradas a cuenta de utilidades.

f) Gastos directos correspondientes a la obtención de rentas no gravadas y exentas o exoneradas por el presente impuesto. Los gastos indirectos serán deducibles proporcionalmente, en la forma y condiciones que establezca la reglamentación. No se incluye dentro del concepto de rentas no gravadas las no alcanzadas ni las exentas o las exoneradas.

g) El Impuesto al Valor Agregado (IVA), salvo cuando el mismo esté afectado directa o indirectamente a operaciones no gravadas por el mencionado impuesto, con excepción de las exportaciones.”

                              Art. 14.- Exoneraciones

1) Están exoneradas las siguientes rentas:

a) Los dividendos y las utilidades que obtengan los contribuyentes del impuesto a la renta domiciliados en el país en carácter de accionistas o de socios de entidades que realicen actividades comprendidas en este impuesto, cuando estén gravadas por el Impuesto a las Rentas de Actividades Comerciales, Industriales o de Servicios y las Rentas de las Actividades Agropecuarias, siempre que el total de los mismos no superen el 30% (treinta por ciento) de los ingresos brutos gravados por el presente impuesto en el ejercicio fiscal.

La exoneración no regirá a los efectos de la aplicación de las tasas previstas en los numerales 3) y 4) del Artículo 20.

b) Las contribuciones o aportes efectuados a las instituciones públicas que administran los seguros médicos, de jubilaciones y pensiones por el sistema de reparto, así como los fondos privados de pensión y jubilación por el sistema de capitalización individual y el sistema nacional de seguro de salud pública, creados o admitidos por Ley, incluyendo las rentas, utilidades o excedentes que provengan de la inversión, colocación, aprovechamiento económico del fondo o capital obtenido en las Entidades del Sistema Bancario y Financiero regido por la Ley N° 861/96, incluyendo los Bonos o Debentures transados en el mercado de capitales. Quedan exceptuados de esta exoneración los actos y rentas que les generan por colocaciones, que provengan de las demás operaciones realizadas con dichos fondos en forma permanente, habitual y organizadas en forma empresarial, conforme lo tiene definido el presente artículo en el numeral 2) inciso b).

c) Los intereses y las utilidades provenientes del mayor valor obtenido de la venta de bonos bursátiles colocados a través de la bolsa de valores, así como los de los títulos de deuda pública emitidos por el Estado o por las municipalidades.

d) Las operaciones de fletes internacionales, destinados a la exportación de bienes.

               Art. 20.- Tasas.

1) La tasa general del Impuesto será del 20% (veinte por ciento) para el primer año de vigencia de la presente Ley y del 10% (diez por ciento) a partir del segundo año, sobre las utilidades.

2) Cuando las utilidades fueren distribuidas, se aplicará adicionalmente la tasa del 5% (cinco por ciento) a partir del segundo año de la vigencia de la presente Ley, sobre los importes netos acreditados o pagados, el que fuere anterior, a los dueños, socios o accionistas. Las utilidades destinadas a la cuenta de reserva legal, o a reservas facultativas o a capitalización no estarán sujetas al impuesto establecido en este numeral.

Se presume que las utilidades han sido acreditadas o pagadas en los siguientes casos:

               a) Si en un arqueo de caja por parte de la Administración Tributaria, se detectare un faltante de dinero superior al 10% (diez por ciento) del monto de la cuenta “caja” declarada.

               b) Otorgamiento de préstamos al dueño, socio o accionistas, salvo que el objeto social sea la intermediación financiera y que el mismo no supere el 2% (dos por ciento) de su cartera de préstamos.

En estos casos se deberá pagar el impuesto previsto en los numerales 2) o 3) del presente artículo, según el caso, con sus correspondientes recargos e intereses desde la fecha del ejercicio en que se produjeron las utilidades que se presumen distribuidas. 

La distribución al dueño, socio o accionista del exceso de la reserva legal, de las reservas facultativas o del capital por reducción del capital que fuera integrado por capitalización de utilidades no distribuidas, constituyen actos gravados en concepto de distribución de utilidades sujetas al impuesto establecido en los numerales 2) y 3) del presente artículo, según el caso, en la fecha en que se dispuso su distribución. Se presume que la reducción del capital proviene de la capitalización de utilidades no distribuidas, salvo los casos de cierre o clausura de la empresa o por reducción del capital por debajo del capital integrado con aportes de los socios distintos de la capitalización de utilidades.”

Artículo 4º.- Modifícanse los Artículos 26, 27, 28, 29, 30, 31, 32, 33, 34, 35, 36, 37, 38 y 39 del Libro I, Título 1, Capítulo II “Rentas de las Actividades Agropecuarias” de la Ley N° 125/91, del 9 de enero de 1992, los que quedan ordenados y redactados como sigue:

LIBRO III

IMPUESTO AL CONSUMO

TITULO 1

IMPUESTO AL VALOR AGREGADO”

               Art. 78.- Definiciones. 

1) Se considerará enajenación a los efectos de este impuesto toda operación a título oneroso o gratuito que tenga por objeto la entrega de bienes con transferencia del derecho de propiedad, o que otorgue a quienes los reciben la facultad de disponer de ellos como si fuera su propietario.

               Art. 79.- Contribuyentes. Serán contribuyentes:

              Inc. d) Las sociedades con o sin personería jurídica, las entidades privadas en general, así como las personas domiciliadas o entidades constituidas en el exterior o sus sucursales, agencias o establecimientos cuando realicen las actividades mencionadas en el inciso c). Quedan comprendidos en este inciso quienes realicen actividades de importación y exportación.

               Art. 80.- Nacimiento de la Obligación. La configuración del hecho imponible se produce con la entrega del bien, emisión de la factura, o acto equivalente, el que fuera anterior. Para el caso de Servicios Públicos la configuración del nacimiento de la obligación tributaria será cuando se produzca el vencimiento del plazo para el pago del precio fijado.

La afectación al uso o consumo personal, se perfecciona en el momento del retiro de los bienes.

En los servicios, el nacimiento de la obligación se concreta con el primero que ocurra de cualquiera de los siguientes actos:

               a) Emisión de Factura correspondiente.

               b) Percepción del importe total o de pago parcial del servicio a prestar.

               c) Al vencimiento del plazo previsto para el pago.

               d) Con la finalización del servicio prestado.

En los casos de importaciones, el nacimiento de la obligación tributaria se produce en el momento de la numeración de la declaración aduanera de los bienes en la Aduana.”

               Art. 81.- Territorialidad. Sin perjuicio de las disposiciones especiales que se establecen en este artículo estarán gravadas las enajenaciones y prestaciones de servicios realizados en el territorio nacional, con independencia del lugar en donde se haya celebrado el contrato, del domicilio, residencia o nacionalidad de quienes intervengan en las operaciones, así como quien los reciba y del lugar donde provenga el pago. 

               Art. 82.- Base Imponible. En las operaciones a título oneroso, la base imponible la constituye el precio neto devengado correspondiente a la entrega de los bienes o a la prestación del servicio. Dicho precio se integrará con todos los importes cargados al comprador ya sea que se facturen concomitantemente o en forma separada.

En la cesión de acciones de sociedades por acciones y cuota parte de sociedades de responsabilidad limitada, la base imponible la constituye la porción del precio superior al valor nominal de las mismas. 

Para determinar el precio neto se deducirá, en su caso, el valor correspondiente a los bienes devueltos, bonificaciones o descuentos corrientes en el mercado interno, que consten en la factura o en otros documentos que establezca la Administración, de acuerdo con las condiciones que la misma indique.

               Art. 85.- Documentación. Los contribuyentes, están obligados a extender y entregar facturas por cada enajenación y prestación de servicios que realicen, debiendo conservar copias de las mismas hasta cumplirse la prescripción del impuesto.

Todo comprobante de venta, así como los demás documentos que establezca la Reglamentación deberá ser timbrado por la Administración antes de ser utilizado por el contribuyente o responsable. Deberán contener necesariamente el RUC del adquirente o el número del documento de identidad sean o no consumidores finales. 

Todos los precios se deberán anunciar, ofertar o publicar con el IVA incluido. En todas las facturas o comprobantes de ventas se consignará los precios sin discriminar el IVA, salvo para los casos en que el Poder Ejecutivo por razones de control disponga que el IVA se discrimine en forma separada del precio. 

              Art. 86.- Liquidación del Impuesto. El impuesto se liquidará mensualmente y se determinará por la diferencia entre el "débito fiscal" y el "crédito fiscal". El débito fiscal lo constituye la suma de los impuestos devengados en las operaciones gravadas del mes. Del mismo se deducirán: el impuesto correspondiente a devoluciones, bonificaciones y descuentos, así como el impuesto correspondiente a los actos gravados considerados incobrables. El Poder Ejecutivo establecerá las condiciones que determinan la incobrabilidad. 

El crédito fiscal estará integrado por:

               a) La suma del impuesto incluido en los comprobantes de compras en plaza realizadas en el mes, que cumplan con lo previsto en el Artículo 85. 

               b) El impuesto pagado en el mes al importar bienes.

               c) Las retenciones de impuesto efectuadas a los beneficiarios radicados en el exterior por la realización de operaciones gravadas en territorio paraguayo.

No dará derecho al crédito fiscal el impuesto incluido en los comprobantes que no cumplan con los requisitos legales o reglamentarios y/o aquellos documentos visiblemente adulterados o falsos.

La deducción del crédito fiscal está condicionada a que el mismo provenga de bienes o servicios que están afectados directa o indirectamente a las operaciones gravadas por el impuesto. 

Cuando en forma simultánea se realicen operaciones gravadas y no gravadas, la deducción del crédito fiscal afectado indistintamente a las mismas, se realizará en la proporción en que se encuentren las operaciones gravadas con respecto a las totales en el período que establezca el Poder Ejecutivo.

Cuando el crédito fiscal sea superior débito fiscal, dicho excedente podrá ser utilizado como tal en las liquidaciones siguientes, pero sin que ello genere devolución, salvo los casos de cese de actividades, clausura o cierre definitivo de negocios, y aquellos expresamente previstos en la presente Ley.”

 Art. 91.- Tasa. La tasa del impuesto será:

a) Del 5% (cinco por ciento) para contratos de cesión de uso de bienes y enajenación de bienes inmuebles. 

b) Hasta 5% (cinco por ciento) sobre la enajenación de los siguientes bienes de la canasta familiar: arroz, fideos, yerba mate, aceites comestibles, leche, huevos, carnes no cocinadas, harina y sal yodada.

c) Del 5% (cinco por ciento) sobre los intereses, comisiones y recargos de los préstamos y financiaciones.

d) Del 5% (cinco por ciento) para enajenación de productos farmacéuticos.

e) Del 10% (diez por ciento) para todos los demás casos.

El Poder Ejecutivo, transcurridos dos años de vigencia de esta ley, podrá incrementar hasta en un punto porcentual la tasa del impuesto por año para los bienes indicados en los incisos c) y d) hasta alcanzar la tasa del 10% (diez por ciento).” 

               Art. 108.- Liquidación y pago. El impuesto es de liquidación mensual, con excepción de los combustibles que se realizará por períodos semanales que abarcará de domingos a sábados.

7.3.3 Ley No. 1034/83
DEL COMERCIANTE

EL CONGRESO DE LA NACIÓN PARAGUAYA SANCIONA CON FUERZA DE LEY:

TÍTULO PRELIMINAR

Art. 1o. - La presente ley tiene por objeto regular la actividad profesional del comerciante, sus derechos y obligaciones, la competencia comercial, la transferencia de los establecimientos mercantiles y caracterizar los actos de comercio.

TÍTULO I

De los comerciantes

Capítulo I

Disposiciones Generales

Art. 3o. - Son comerciantes:

a) Las personas que realizan profesionalmente actos de comercio;

b) Las sociedades que tengan por objeto principal la realización de actos de comercio.

Art. 13o. - La inscripción de la matrícula del comerciante hará presumir su calidad de tal para todos los efectos legales, desde la fecha en que se hubiere efectuado.

Capítulo II

De la Empresa Individual de Responsabilidad Limitada.

Art. 15o. - Toda persona física capaz de ejercer el comercio podrá constituir empresas individuales de responsabilidad limitada, asignándoles un capital determinado.

Los bienes que formen el capital constituirán un patrimonio separado o independiente de los demás bienes pertenecientes a la persona física. Aquellos bienes están destinados a responder por las obligaciones de tales empresas.

La responsabilidad del instituyente queda limitada al monto del capital afectado a la empresa. En caso de dolo, fraude o incumplimiento de las disposiciones ordenadas en esta ley, responderá ilimitadamente con los demás bienes de su patrimonio.

Art. 16o. - La empresa individual de responsabilidad limitada debe constituirse por escritura pública. El acto constitutivo contendrá:

a) El nombre y apellido, estado civil, nacionalidad, profesión y domicilio de instituyente;

b) La denominación de la empresa, que deberá incluir siempre el nombre y apellido del instituyente seguido de la locución: "Empresa Individual de Responsabilidad Limitada", el monto del capital, y ubicación de la empresa;

c) La designación específica del objeto de la empresa;

d) El monto del capital afectado, con indicación de si es en dinero o bienes de otra especie,

e) El valor que se atribuye a cada uno de los bienes; y

f) La designación del administrador, que puede ser el instituyente u otra persona que le represente.

Art. 17o. - La empresa individual de responsabilidad limitada será considerada comercial a todos los efectos jurídicos.

Art. 18o. - La empresa individual de responsabilidad limitada no podrá iniciar sus actividades antes de su inscripción en el Registro Público de Comercio.

Art. 19o. - A los efectos del articulo anterior, el Juez dispondrá previamente la publicación de un resumen del acto constitutivo de la empresa en un diario de gran circulación, por cinco veces en el lapso de quince días.

Art. 20o. - Los libros, documentos y anuncios de la entidad llevarán impresos el nombre y apellido del instituyente, la locución completa: "Empresa Individual de Responsabilidad Limitada", y el monto de su capital. El incumplimiento de la presente disposición de la presente disposición y el de la contenida en el artículo anterior hará al incurrir al empresario en responsabilidad ilimitada.

Art. 21o. - El capital de una empresa individual de responsabilidad limitada no podrá ser inferior al equivalente de dos mil jornales mínimos legales establecidos para actividades diversas no especificadas de la Capital.

El capital deberá ser íntegramente aportado en el acto de constitución.

El Juez ordenará la inscripción de los inmuebles en el Registro de Inmuebles de la Dirección General de Registros Públicos, y el depósito del dinero efectivo en cuenta bancaria a nombre de la empresa.

Art. 22o. - La quiebra de la empresa no ocasiona la del instituyente, pero si éste o el administrador designado no cumple las obligaciones impuestas por la Ley o por el acto de creación, con perjuicio posible de terceros, o si la empresa cae en quiebra culpable o dolosa, caducará de pleno derecho el beneficio de limitación de responsabilidad.

Art. 23o. - El instituyente responderá ilimitadamente por el exceso del valor asignado a los bienes que no sean dinero, así como la parte del capital en efectivo no integrado.

Art. 24o. - La reserva legal deberá efectuarse en la forma establecida en el artículo 91.

Art. 25o. - La empresa termina por las causas siguientes:

a) Las previstas en el acto constitutivo;

b) La decisión del instituyente, observando las mismas formalidades prescriptas para su creación;

c) La muerte del empresario;

d) La quiebra de la empresa; y

e) La pérdida de por lo menos el 50% del capital declarado o en su caso cuando el capital actual se haya reducido a una cantidad inferior al mínimo legal determinado en artículo 21.

En todos los casos el instituyente o sus herederos procederán a la liquidación de la empresa por la vía que corresponda.

TÍTULO II

De los actos de comercio

Art. 71o. - Son actos de comercio.

a) Toda adquisición a título oneroso de una cosa mueble o inmueble, de derecho sobre ella, o de derechos intelectuales, para lucrar con su enajenación, sea en el mismo estado que se adquirió o después de darle otra forma de mayor o menor valor.

TÍTULO III

De los libros y la documentación comercial

Capítulo I

Disposiciones generales

Art. 74o. - Todo comerciante cuyo capital exceda al importe correspondiente a mil jornales mínimos establecidos para actividades diversas no especificadas de la capital, está obligado a registrar, en libros que la técnica contable considere necesarios, una contabilidad ordenada y regular, adecuada a las características y naturaleza de sus actividades, que permita determinar su situación patrimonial y los resultados de su actividad. Deberá conservar, además, su correspondencia mercantil y la documentación contable que exija la naturaleza de su giro comercial,

Art. 75o .- El número de libros y el sistema de contabilidad quedan al criterio del comerciante, debiendo llevar indispensablemente un libro diario y uno de inventario, sin perjuicio de los otros libros exigidos para determinada clase de actividades.

Art. 76o. - Para el empleo de medios mecánicos u otros sistemas modernos de contabilidad se requiere, salvo disposición en contrario de leyes especiales, autorización judicial. Ella se dará por resolución fundada, previo dictamen de la autoridad de contralor competente. El Juez podrá reunir además a antecedentes de utilización en casos análogos o a dictamen de perito designado de oficio. La resolución será inscripta en el Registro Público de Comercio. El diario debe llevarse con asientos globales que no comprendan períodos mayores de un mes. El método de contabilidad debe permitir la individualización de las operaciones, así como también sus

Correspondientes cuentas deudoras y acreedoras y su posterior verificación.

Art. 77o. - El que ejerza una actividad comercial de la importancia señalada en el artículo 74, deberá llevar su contabilidad mediante contador matriculado siendo ambos responsables solidariamente que en los asientos se registren con fidelidad los documentos y constancias en cuya base hayan sido extendidos. El contador no es responsable de la veracidad de las operaciones, documentos y constancia en los que no ha participado ni intervenido. Si el comerciante es contador matriculado podrá llevar por si mismo su contabilidad.

Art. 78o. - Los libros de comercio, antes de ser puestos en uso, deben ser presentados al Registro Público de Comercio, numerados en todas sus hojas para que sean rubricadas y selladas y se haga constar en nota datada en su primera página el número de folios que contengan. El mismo requisito se cumplirá con las hojas o fichas de otros sistemas de contabilidad que se autoricen.

El registro cerrará los libros usados con indicación en la última página de la fecha y del número de folios utilizado.

Art. 79o. - Los libros de contabilidad serán llevados en idioma oficial debiendo asentarse las operaciones cronológicamente sin interlineaciones, transportes al margen, ni espacios en blanco. No podrán hacerse enmiendas raspaduras ni cualquier otra alteración, y si fuese necesaria alguna rectificación, ésta debe practicarse mediante el correspondiente contraasiento.

Es prohibido mutilar parte alguna de cualquier libro sea obligatorio o auxiliar, arrancar o inutilizar hojas, así como alterar la encuadernación y foliación.

Art. 80o. - En el libro Diario se asentarán en forma detallada las operaciones diarias del comerciante según el orden en que se hubiesen efectuado, de modo que de cada partida resulte la persona del acreedor y la del deudor en la negociación rechazada.

Art. 81o. - Si el comerciante lleva el libro de Caja es innecesario que asiente en el Diario los pagos que efectuare o recibiere en efectivo. En tal caso, el libro de Caja se considera parte integrante del Diario.

Art. 82o. - En el libro Inventario se registrarán:

a) La situación patrimonial al iniciar las operaciones, con indicación y valoración del Activo y Pasivo; y,

b) La situación patrimonial y los resultados que correspondan a la finalización de cada ejercicio, con el cuadro demostrativo de ganancias y pérdidas.

En este libro se debe consignar el detalle del inventario cuando el mismo no figure en otros registros; asimismo se podrán incluir estados contables complementarios.

Art. 83o. - Todo comerciante deberá confeccionar, dentro de los tres primeros meses de cada año, el balance general de sus operaciones, que contendrá una relación precisa de sus bienes, créditos y acciones, así como sus obligaciones pendientes en la fecha del balance.

Art. 84o. - La duración de cada ejercicio no podrá exceder de un año.

Art. 85o. - Los libros y registros de contabilidad deberán ser conservados por cinco años contados a partir de la fecha de la última anotación efectuada en ellos durante el mismo lapso se conservarán en forma ordenada los comprobantes, de modo que sea posible su verificación, este plazo se computará desde la fecha en que hubieren sido extendidos.

Capítulo II

De los libros de las sociedades

Art. 86o. - Toda sociedad está obligada a llevar los libros, registros y documentación a que se refieren los artículos 74 y 75, y además aquellos exigidos por su naturaleza.

Art. 87o. - Las sociedades por acciones deberán llevar además:

a) El libro de Registros de Acciones que contendrá:

1) El nombre y apellido de los suscriptores, el número y la serie de acciones suscriptas y los pagos efectuados;

2) La transmisión de los títulos nominativos, la fecha en que se verifica y los vínculos que se refieren a ella,

3) La especificación de las acciones que se conviertan al portador y de los títulos que se emiten a cambio de ellas y,

4) El número de las acciones dadas en garantía de buen desempeño por los administradores de la sociedad, en el caso de que lo exijan los estatutos.

b) El libro de Registro de Obligaciones, en el que se anotará el monto de las emitidas y de las extinguidas, el nombre y apellido de los obligacionistas con títulos nominativos, la transmisión y datos relativos a ella y el pago de los intereses 

c) El Libro de Asistencia a las Asambleas;

d) el Libro de Actas de las Deliberaciones de las Asambleas y del Directorio o Consejo de Administración. Salvo disposición contraria de los Estatutos, las actas de las Asambleas serán firmadas por el Presidente y los socios, por lo menos, designados al efecto. Las de las sesiones del Directorio serán firmadas por todos los asistentes.

Art. 88o. - Las copias del balance con la cuenta de pérdidas y ganancias presentadas, deberán quedar depositadas en la sede social a disposición de los socios, con no menos de 15 días de anticipación a su consideración por la Asamblea. También se mantendrán a su disposición copias de la Memoria de los administradores y de los informes del síndico.

Art. 89o. - No pueden ser aprobados ni distribuidos dividendos a los socios sino por utilidades realmente obtenidas y resultante de un balance confeccionado de acuerdo con la ley y los estatutos, y aprobado por el órgano social competente.

Art. 90o. - El derecho de aprobar y impugnar los balances y votar las resoluciones de cualquier orden es irrenunciable, y cualquier convención en contraria será nula.

Art. 91o. - La sociedades por acciones y las de responsabilidad limitada, deben efectuar una reserva legal no menor del cinco por ciento de las utilidades netas del ejercicio, hasta alcanzar el veinte por ciento el capital suscripto.

 Art. 92o. - La aprobación del balance por parte de los órganos sociales competentes, no implica la liberación de los administradores, y de los síndicos, en su caso, por la responsabilidad legal en que hayan incurrido en la gestión social y por violación de la Ley y de los estatutos.

Art. 93o. - Las sociedades no podrán distribuir utilidades hasta tanto no se cubran las pérdidas de los ejercicios anteriores. Cuando los directores o síndicos sean remunerados con un porcentaje de las utilidades, la Asamblea podrá disponer en cada caso su pago aún cuando no se cubran las pérdidas anteriores.

Capítulo III

De la exhibición de los libros y de la prueba resultante

Art. 95o. - Salvo disposiciones especiales de derecho público, la exhibición general de los libros, registros y comprobantes de los comerciantes, sólo podrá decretarse a instancia de parte, en los juicios sucesorios, de comunidad de bienes, o sociedad, administración o gestión mercantil por cuenta ajena y en los casos de liquidación. En los de convocación de acreedores y quiebra, se estará a lo dispuesto por la ley respectiva.

Art. 96o. - Fuera de los casos especificados en el artículo anterior, sólo se podrá proveer judicialmente a instancia de parte o de oficio contra la voluntad de sus dueños, a la exhibición de los libros de comercio y exclusivamente en cuanto tenga relación con el punto o cuestión de que se trate.

En tal caso, el reconocimiento de los libros exhibidos se verificará con la presencia del dueño de estos, o de la persona que lo represente.

Art. 97o. - La exhibición de los libros sólo podrá decretarse cuando el dueño de ellos sea parte en el juicio, pero la oposición a su exhibición no podrá hacerse por las partes sino por aquél.

Procede, sin embargo, la exhibición de los libros de los corredores, rematadores, aunque no sean parte en el juicio, siempre que hayan intervenido en la operación que se ventila.

Art. 98o. - Cuando un comerciante llevare libros auxiliares con la formalidad establecida para los principales, la exhibición de ellos quedará sometida a las reglas establecidas en los tres artículos anteriores.

Art. 99o. - La obligación de exhibir los libros de contabilidad comprende no sólo a los herederos de los comerciantes, sino al sucesor a título singular, a quien se hubiere transmitido al activo y el pasivo del comerciante.

 Art. 100o. - Los libros, registros y comprobantes serán admitidos en juicio como medio de prueba del modo y en las condiciones que se establecen en los artículos siguientes de esta Sección.

 Art. 101o. - Los asientos de los libros o registros y sus comprobantes probarán en contra de los comerciantes a quienes pertenezcan o sus sucesores; pero el adversario no podrá aceptar los asientos y comprobantes que le sean favorables y desechar los que le perjudiquen.

 Art. 102o. - Entre comerciantes y en actos propios de su giro, los asientos de los libros y los registros llevados en forma, probarán a su favor o de sus sucesores, cuando su adversario no presente asientos en contrario llevados en debida forma u otra prueba plena y concluyente, debiendo tenerse en cuenta al efecto la naturaleza del litigio y las demás pruebas producidas.

 Art. 103o. - Cuando resulte prueba contradictoria de los asientos de los libros, registros y sus comprobantes, llevados en forma, se prescindirá de este medio de prueba y estará a las demás producidas.

 Art. 104o. - Tratándose de actos no comerciales o cumplidos entre el comerciante y uno que no le es, los libros y registros comerciales sólo servirán como principio de prueba. 

 
_Capitulo 8_

Aspecto Económico
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8.1 Macro Entorno Económico

INFORME ECONÓMICO 2006

Nivel de Precios

La inflación del mes de enero del año 2006, medida por la variación del Índice de  precios al Consumidor (IPC) fue 1,4%, mayor a la tasa del 0,7% observada en el mismo mes del año anterior. La inflación interanual con este resultado, asciende a un 10,6%,   superior a la tasa del 9,9% observada en diciembre de 2005 y también por encima del  3,2% registrado en enero del año anterior.

La inflación del mes responde principalmente a aumentos de precios observados en los bienes alimenticios de la canasta. 

 En tal sentido, se destacan los aumentos de precios observados en la carne  vacuna, comportamiento que se corresponde con la tendencia alcista experimentada por el precio del mencionado rubro desde el año 2005 debido principalmente a su mayor demanda externa.

Asimismo, se subrayan los  incrementos verificados en los bienes fruti hortícolas de la canasta, caracterizados por su alta volatilidad. 

Política Monetaria y Financiera.

El Programa Monetario del año 2006 centra la inflación como objetivo  primordial de la Política Monetaria. La meta de inflación permanece en el mismo nivel establecido desde el año 2004 de 5%, con un rango de tolerancia de 2,5 puntos  porcentuales hacia arriba y hacia abajo. Esta meta se mide con la variación del IPC del área metropolitana de Asunción. En este nuevo marco de política monetaria, el BCP estableció, como tasa de referencia de política monetaria, la tasa de interés a 35 días de los títulos de deuda emitidos por el BCP.

La estrategia monetaria adoptada en el primer mes del año, consistió en elevar la tasa de interés de los títulos de deuda del BCP, principalmente aquellos títulos de menor duración, manteniendo constante las tasas de interés de largo plazo. Como resultado de esta medida, la curva de rendimiento de los Instrumentos de Regulación Monetaria (IRM) se tornó más plana. El propósito de esta medida es el de configurar una política monetaria más antiinflacionario.

Se estima un nivel de Reservas Internacionales Netas (RIN) entorno al 17%, respecto al PIB, nivel superior a la media de los últimos 10 años de 12,6%. El nivel obtenido representa un cumplimiento holgado de las metas previstas en el Programa Monetario. Un nivel significativo de RIN es una garantía contra eventuales desequilibrios financieros internos y externos.
 
El nivel de RIN alcanzado en enero del 2006, USD 1.265 millones, implica una variación negativa del mes de 2,5% (USD 32,2 millones) y una variación positiva  interanual de 11% (USD 125,8 millones). 

En enero de 2006, el BCP realizó intervenciones en el mercado cambiario, con el propósito de suplir la menor disponibilidad de oferta en el mercado de divisas. Esta  medida resultó en un nivel de ventas netas con el sistema bancario en el mes de USD 29,2 millones. 

En el periodo de referencia el valor de la moneda doméstica se vio levemente disminuida respecto al dólar americano, cerrando en un nivel de G /USD 6.137,4. Con este resultado, el guaraní presentó una ligera depreciación acumulada en el año de aproximadamente 0,3%. 

El saldo de los IRM fue de G/ 2.377.684 millones, representando un aumento mensual de aproximadamente 1,2%. Por su parte, la tasa de rendimiento promedio ponderado fue de 7,1%, superior en 2,21 puntos porcentuales a la tasa de enero de 2005 y mayor en 0,4 puntos porcentuales a la de diciembre de 2005.

Durante el mes de enero de 2006 se mantiene la tendencia creciente del M0 iniciada en mayo, alcanzando una variación interanual de 18,6%, sin embargo, la variación mensual se redujo en 15,3% debido al comportamiento estacional de fin de año.

El principal factor de contracción1 mensual del M0 fue la cuenta Activos Externos Netos en 6,6% del M0 y el de mayor efecto expansivo fueron los Activos y Pasivos no Clasificados, 1,3% del M0. En términos interanuales, el factor principal de expansión fue la cuenta Activo Externos Netos (AEN), 40,2% del M0, mientras que los de mayor efecto contractivo fueron los IRM, 26,3% del M0.

A enero del 2006, el saldo de Activos del Sistema Bancario fue de G/ 14.947,1 mil millones, lo que implica un aumento de 390,1 mil millones (2,7%) con relación al mes de diciembre de 2005. Con respecto al mismo mes del año anterior, esta cuenta registró un aumento de G/ G/ 851 mil millones (6%). 

El saldo total de Pasivos del Sistema Bancario, a enero de 2006 se ubicó en G/ 13.249,5 mil millones, lo que representa un aumento de 356,5 mil millones (2,8%) respecto a diciembre de 2005. Al compararlo con el mismo mes del año anterior, esta cuenta refleja una variación positiva de G/  649,8 mil millones (5,2%). 

El continuo crecimiento de los depósitos del sector privado en el sistema bancario, registrado en el periodo 2003-2005, representa un indicador clave que señala una mayor consolidación del sistema bancario. A enero de 2006, los depósitos totales del sector privado alcanzaron un nivel de 10.262 mil millones, lo cual representa un incremento mensual de 1,2%, mientras que en términos interanuales el incremento fue de 5,5%. 

La mayor predisposición del público de destinar sus recursos en depósitos bancarios en Moneda Nacional (MN) resultó de un proceso de desdolarización de la economía. La composición estructural de los depósitos en el mes de enero de 2006 indica que el 53,7% de los depósitos bancarios del sector privado están expresados en Moneda Extranjera (ME), nivel inferior en 3,1 puntos porcentuales al registrado en enero de 2005.

Desde julio de 2004 se percibe una continua recuperación de los créditos totales bancarios al sector privado. Esta evolución se debe preferentemente al continuo incremento de los créditos en MN, contrarrestada por la evolución negativa de los créditos bancarios al sector privado en ME.

La evolución de desdolarización de los créditos bancarios al sector privado ha sido más acentuada que la de los depósitos. Se argumenta que el menor nivel de dolarización de la cartera crediticia bancaria al sector privado, que a enero de 2006 representó el 46,9% del total de la cartera, se debe a una política orientada a un mejor control de riesgo por parte de las entidades bancarias.

Política Fiscal.

Según datos suministrados por el Ministerio de Hacienda, el superávit durante el mes de enero del año 2006 (G/ 273.376 millones) tiene como contrapartida movimientos por debajo de la línea consistente en recursos externos netos negativos de

G/ 118.411 millones y recursos internos netos negativos de G/ 154.966 millones. El Financiamiento Interno Neto negativo mencionado incluye una disminución neta de la Deuda Flotante en 90.462 millones, amortizaciones de la Deuda Interna por G/ 41 millones y una Diferencia de Periodo de Registro2 negativa de G/ 64.462 millones.

El mayor resultado superavitario en lo que va del año 2006 respecto al mismo periodo del año anterior se debe principalmente a un mayor incremento de los ingresos con relación al aumento de los gastos.

Los incrementos en los Ingresos Tributarios y No Tributarios fueron de G/ 95.432 millones (23,9%) y G/ 149.857 millones (93,7%), respectivamente. Por su parte, los Ingresos de Capital disminuyeron en aproximadamente 789 millones (38,1%). A su vez los Gastos Corrientes aumentaron en G/ 128.317 millones (33,1%) y los Gastos de Capital disminuyeron en G/ 15.374 millones (49,7%). 

Los resultados fiscales a enero de los últimos años, pasaron de un superávit de 45.994 millones en el año 2004, a un superávit de 141.820 millones en el año 2005.

• Los Ingresos Totales, acumulados en lo que va del año 2006, fueron de 805.106 millones, superior en 244.499 millones (43,6%) a los Ingresos Totales del mismo periodo del año anterior (G 560.607 millones). Este comportamiento se debe al incremento de los Ingresos Tributarios y los No Tributarios. 

• Durante el periodo considerado se observó un aumento en las recaudaciones de los siguientes impuestos: en el Impuesto al Valor Agregado (IVA) en G/ 43.255 millones (23,6%), en el Impuesto a la Renta en G 21.355 millones (43,3%), en los Impuestos al Comercio Exterior en G /  26.194 millones (37,5%) y en los Otros Ingresos Tributarios en G/ 4.628 millones (4,8%). Por su parte, los Ingresos No Tributarios durante el periodo considerado aumentaron en 149.857 millones (93,7%), debido al aumento que registraron los Ingresos por Royalties, mientras que los Ingresos de Capital disminuyeron en G/  789 millones (38,1%). 

Los Gastos Totales acumulados en lo que va del año 2006 totalizaron 531.730 millones, aumentando en 112.943 millones (26,9%) con relación a los Gastos Totales del mismo periodo del año anterior (G/  418.787 millones). Como se mencionó anteriormente, el comportamiento observado en el 2006 se debe principalmente al incremento registrado en los Gastos Corrientes (G/ 128.317 millones), teniendo en cuenta la disminución en los Gastos de Capital (G 15.374 millones). 

El resultado primario, que es el resultado global menos los intereses contractuales, al presente año, presenta un superávit de G 369.116 millones, superior en G 158.949 millones (75,6%) al superávit primario presentado en el mismo periodo del año anterior. 

Los depósitos del SPNF a enero de 2006, comparado con el mes anterior, registraron un aumento de G/ 115.791 millones, siendo su saldo de G/ 1.291.826 millones, superior en 9,8% al nivel de depósitos registrados en el mes anterior. 

Al mes de enero del corriente año, el saldo de los depósitos del Gobierno Central fue de G 1.226.077 millones, de los cuales G 801.804 millones correspondieron a MN y G/ 424.273 millones a ME. Del mismo modo, el monto de los depósitos de las Empresas Públicas a este mes registró un saldo de G/ 65.727 millones, compuesto por G/ 2.025 millones en MN y G/ 63.702 millones en ME. 

A fines del año 2004 el Congreso de la Nación ha aprobado la Ley Nº 2421 de Reordenamiento Administrativo y Adecuación Fiscal, la cual entrará en vigencia a partir del presente año. Esta ley prevé, entre otras cosas, la reducción del quantum impositivo del impuesto a la renta (del 30% al 20% en el año 2006 y al 10% en el año 2007), la ampliación de la base tributaria en la aplicación del Impuesto al Valor Agregado (IVA)  así como la creación del impuesto a la renta personal a partir del año 2006, siendo su objetivo una mayor formalización de la economía. Si bien esta Ley no tuvo implicancia en la recaudación impositiva del año 2005, podría sin embargo significar un cambio en la trayectoria de las recaudaciones para los próximos ejercicios fiscales, ya que podría repercutir positivamente en el crecimiento de los ingresos tributarios y por ende en los ingresos totales del Gobierno.

Sector Real.

En el Sector Agrícola3, según las estimaciones para la Campaña Agrícola 2004/2005 realizadas por la Dirección de Censos y Estadísticas Agropecuarias del Ministerio de Agricultura y Ganadería4, la producción de algodón presenta una disminución del 40,0%. Esta variación está explicada tanto por la disminución en su superficie de siembra en 29,7%, así como por la disminución del rendimiento en 14,7%.  


En cuanto a la producción de la soja5, se estima finalmente un crecimiento del  11,3%, al igual que su rendimiento en 5,6%, estableciendo con esto una producción estimada de 3.988.000 toneladas. 

En el Sector de la Construcción, las ventas acumuladas de cemento derivada de la producción nacional al mes de diciembre del año 2005 registran un aumento del 17,1% respecto al mismo periodo del año anterior, en cambio las importaciones acumuladas al mismo mes marcan una disminución del 27,1%. Las ventas sumadas de cemento de producción local más las correspondientes a las importaciones registran un aumento acumulado del orden del 7,2%. En cuanto a las variaciones en las ventas de varilla de hierro en el mercado interno indican una disminución acumulada del 9,3%. 

En la Industria Manufacturera en lo que respecta a la industria cárnica, el faenamiento en los frigoríficos presentan al mes de diciembre un aumento acumulado del 27,7%. Dentro del grupo de bebidas, las bebidas gaseosas experimentan una variación positiva acumulada al mes de referencia del 15,9%. La producción de cerveza manifiesta un aumento en el orden del 8,1% al comparar contra el mismo periodo del año anterior.


Por otra parte, de acuerdo a los registros de la Subsecretaria de Estado de Economía e Integración dependiente del Ministerio de Hacienda, la recaudación del impuesto al valor agregado (IVA) acumulado al mes de diciembre presenta una variación positiva del 14,5% en términos reales, correspondiendo un aumento del 16,6% a la recaudación interna y un aumento del 13,1% en la recaudación derivada de las importaciones.

Sector Externo.

A fines del mes de enero las Reservas Monetarias Internacionales Netas (RIN) llegaron a USD 1.265 millones, lo cual implica una disminución de USD 32,3 millones con relación al 31 de diciembre de 2005. En comparación al mismo mes del año anterior, las reservas presentan un nivel superior en USD

125,8 millones.

En el mes en análisis se verificó una depreciación nominal promedio del guaraní con respecto al dólar americano de 0,3 %, menor a la depreciación de 1,6 %, registrada en igual período del año anterior. El tipo de cambio promedio fue de 6.137 /USD. En términos interanuales se ha registrado una apreciación del 2,5%. 

Desde el punto de vista del comportamiento interanual del tipo de cambio real, el guaraní se depreció frente al Real brasileño en 5%, mientras que se observó una apreciación del orden del 5,1% y 6,9% frente al Peso Argentino y al Dólar americano, respectivamente. Como resultado final, el tipo de cambio efectivo real señala una apreciación del 0,8% interanual. 

El comercio de mercancías en el mes de enero del 2006 registró un saldo deficitario de USD 270,2 millones, cifra superior en 110,6% al déficit observado en el mismo mes del año anterior y que alcanzara USD 128,3 millones. Las principales importaciones en alza son maquinarias y aparatos electromecánicos, combustibles y lubricantes; mientras que rubros exportados en alza son: Carne y semilla de soja.

En enero del 2006, el precio promedio de la fibra de algodón en el mercado de New York para entrega en marzo fue de USD 1.223,4 la tonelada. Esto implica un incremento en la cotización de este producto del 22,4% con respecto al precio promedio de enero del año pasado, cuando fuera de USD 999,4 por tonelada. 

En enero del 2006 la cotización promedio de la soja en el mercado de Chicago  para entrega en marzo se ubicó en USD 216,1 por tonelada. Este precio significó un incremento del 11,5% con relación al mismo mes del año 2005, en el cual la cotización de la oleaginosa se situaba en USD 193,8 por tonelada. 

En el mes de enero del 2006 la cotización promedio del precio internacional del petróleo tipo Brent se ubicó en USD 65,9 por barril, lo que implica un incremento del 8,6% en el precio con relación a la cotización del mes pasado y que fuera de USD 60,7 por barril. 

El saldo de la deuda pública externa del Paraguay al 31 de enero de 2006, medido en dólares norteamericanos, asciende a USD 2.255 millones. Se observa una disminución de 0,91% con respecto al saldo de diciembre de 2005 y una disminución de 5,21 % con respecto al mismo mes del año anterior. 
8.1.1 Producto Interno Bruto

 
Obviamente uno de los pilares fundamentales de la economía de un país o región es precisamente el desarrollo de su producción, de bienes de sus industrias, de su nacimiento comercial y de las prestaciones de servicios, ya que tiene por objetivos, generar riquezas y beneficios para los que las habilitan, aunque no siempre se alcance el nivel de crecimiento y de satisfacción de necesidad deseado, y peor aún en algunos casos se alejan del mismo.

Evolución del Producto Interno Bruto. 

 
Las estimaciones para la economía paraguaya al cierre del año 2005 presentan un aumento del Producto Interno Bruto (PIB) del 2,7% con respecto al año anterior. 

Durante el presente año, como se podrá observar, el comportamiento económico del país fue moderado con respecto al de los dos años anteriores que crecieron en promedio al 3,9%. No obstante, un hecho destacable es que por tercer año consecutivo la economía registra crecimientos positivos (3,8% en el 2003; 4,1% en el 2004 y 2,7% en el 2005,), situación que no se presentaba desde la primera mitad de la década de los años noventa. 
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La evolución presentada por la actividad productiva de todos los sectores económicos; excluyendo al de la agricultura, indica que el PIB se incrementa a una tasa anual del 4,7% en términos reales. Este dinamismo experimentado, con respecto a los años anteriores, está fuertemente influenciado por el comportamiento favorable de los siguientes sectores: ganadero, servicios e industrias manufactureras. Sin embargo, el buen ritmo de crecimiento de varios sectores de la actividad económica, fue atenuado por la evolución negativa de la agricultura, debido a que rubros importantes fueron afectados adversamente por factores climáticos, como consecuencia de la sequía que afectó al cultivo agrícola, especialmente a principios del año. Para el año 2005 se estima una caída del 5,4% en el valor agregado bruto del sector agrícola. 

Producto Bruto Sectorial y Estructura Productiva. 
La estructura productiva del país no ha sufrido cambios de importancia en el año 2005 con respecto al año anterior, manteniéndose la participación de la producción de bienes en alrededor del 46% y las de Servicios en un 54%. El sector Agropecuario y Forestal, con un 26,1%, y el de las Manufacturas que alcanza 14,4%, siguen representando la más altas ponderaciones en la generación del valor agregado bruto total. En los principales sectores de la actividad económica se pudo observar el comportamiento que se describe a continuación. 

El sector agrícola tuvo una participación del 17,2% en la generación del PIB durante 2005. Las condiciones climáticas registradas durante la campaña agrícola 2004/2005 no fueron propicias para la producción en este sector, a raíz de la sequía que se produjo en algunos meses de este año y que afectó principalmente al cultivo de la soja, del maíz y de la caña de azúcar. Como consecuencia, en el caso de la soja no se pudo lograr la meta prevista, que consistía en alcanzar una producción record de 5.500.000 toneladas, no obstante, se logró un importante crecimiento en el orden del 11,3%, debido al aumento del 5,35% en las hectáreas cultivadas y del 5,6% en el rendimiento. La producción de algodón, por otro lado, disminuyó en aproximadamente 40% respecto al año anterior y con esta estimación la campaña algodonera finaliza la zafra con una producción de 198.000 toneladas, obtenidas en una superficie cultivada de 225.000 hectáreas (disminución de la superficie de 29,7% y de 14,7% del rendimiento). 

Del mismo modo, las cifras de las exportaciones de fibras de algodón presentan una caída del 50,1%, con respecto a igual periodo del año 2004, lo cual corrobora la importante declinación de la producción de este rubro que está explicado fundamentalmente por la baja cotización de los precios internacionales del algodón y por las formas de organización de la producción local de este rubro. 

El maíz y la caña de azúcar registraron reducciones de la producción del orden del 26% y del 17%, respectivamente, comparados a la campaña anterior. Otros cultivos de importancia en los que se observaron también variaciones negativas fueron: el arroz (18,4%), la mandioca (13%) y el tabaco (5,6%). Por otra parte, tuvieron un buen desempeño la producción de trigo, girasol, maní, poroto y otros productos agrícolas destinados al sustento básico de los pequeños productores. 

Las exportaciones registradas de un grupo de los principales productos agrícolas confirman la tendencia de las estimaciones realizadas por el MAG. En este sentido, las exportaciones registradas de la semilla de soja registran un aumento del 19,1% en volumen, pero con una caída en el valor del 2%, con respecto al año anterior, así también, el trigo presenta un crecimiento del 88,1% en volumen exportado y del 55,9% en el valor, con respecto a igual periodo del año 2004. 

El sector de la ganadería contribuyó a generar el 6,5% del PIB durante 2005. El sub- sector ganado vacuno se ha convertido nuevamente en uno de los más dinámicos durante este año, siguiendo la tendencia observada desde el año anterior. El dinamismo del sector ganadero coincide con las mejoras sanitarias implementadas en los últimos años, lo que constituye la base para expandir los mercados internacionales. Este sector ha mantenido un crecimiento sostenido durante los últimos 21 meses, el incremento del número de faenamientos de bovinos presenta un notable crecimiento en el orden del 18%. También muestran importantes crecimientos los demás productos de la ganadería como huevo, leche y aves, que aumentaron en 3%, 8,1% y 9,6%, respectivamente. 

El sector forestal generó el 1,9% del PIB durante 2005. Este sector presenta un aumento de la producción del 3,5%, incentivado por la sostenida recuperación del mercado externo, en especial el brasilero y el argentino. 

Las industrias manufactureras dieron origen al 14,5% del PIB del 2005. El sector manufacturero cerrará el año 2005 con una producción aumentada en alrededor del 3,3%, continuando con la expansión iniciada en el año 2004. En este desempeño positivo están influyendo la mayor producción de productos de relevancia dentro de las diferentes ramas industriales, especialmente los rubros provenientes de la ganadería. Los derivados de la carne vacuna (2,5% del PIB de 2005) presentarían una tasa de crecimiento record de alrededor del 27%, producto de los incrementos en los volúmenes y valores de las exportaciones a los principales mercados de este producto (Rusia, Brasil, Chile, etc.). En este sentido, el volumen exportado a septiembre presenta un aumento de 78,6% y un 68,6% en su valor en dólares. 

Por otro lado, la producción de bebidas y tabaco (1,9% del PIB de 2005) aumentaría en 5%, la producción de aceites (0,6% del PIB de 2005) en 2%, y la producción de textiles y prendas de vestir (2,2% del PIB de 2005) registraría una considerable disminución de alrededor del 15%. 
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La  Variable del P.I.B con relación a toda la inversión puede ser considerada como positiva, ya que la fórmula básica del P.I.B se encuentra incluida en el rubro de inversión, y el presente proyecto al ser una inversión real y legal contribuye íntimamente con el crecimiento de este valor para todos los interesados del dicho proyecto.


Esto estaría generando más ingresos al estado a través de los impuestos, que posibilita un aumento del gasto público que devuelve el dinero al mercado para el consumo, lo cual es una construcción positiva que a mediano y a largo plazo podrá originar un aumento al poder adquisitivo y por ende al P.I.B 

8.1.2 Desempleo

 
De acuerdo a la Encuesta Permanente de Hogares 2004, la tasa de participación laboral (población ocupada o desocupada respecto a la población total en edad de trabajar) es del 63%, siendo el porcentaje superior en el área rural (64,9%) respecto a la urbana (62,4%) y superior en el caso de los hombres en relación a las mujeres (76,6% y 50,4%, respectivamente).


La tasa de desempleo abierto afecta al 7,3% de la población, inferior en 1 punto porcentual al nivel registrado en el 2003 (8,1%). El subempleo a nivel total país se mantuvo estable con respecto al 2003 (de 24,1% a 24,2%), tanto en áreas urbanas como rurales.


Dadas las características de la estructura económica del país, que está caracterizado por limitados centros de producción o fábricas, la mayoría de los trabajadores realizan sus actividades en empresas de pequeñas dimensiones. Cerca del 70% de los trabajadores paraguayos se encuentran ocupados en establecimientos que no tienen más de cinco empleados Cimentada fundamentalmente en la mano de obra independiente, en la economía paraguaya predomina el trabajador por cuenta propia (39,8%), seguido de los trabajadores familiares no remunerados 13,1% y el empleador o patrón (4,2%). 

La suma de estas cifras muestra que alrededor de 6 de cada 10 ocupados generan  ingresos a través de la venta directa de sus productos o servicios. El sector primario o extractivo absorbe al 33,3% de los ocupados y el secundario al 16% (manufactura, construcción). Alrededor del 65% de las mujeres ocupadas se hallan trabajando en el sector terciario en tanto los hombres se hallan distribuidos fundamentalmente entre el sector terciario y primario (42%; 39%). 


SUBEMPLEO
Otro indicador importante del mercado laboral, particularmente muy sensible al comportamiento macroeconómico de un país, es el "subempleo". Este indicador incluye a dos grupos de ocupados: (a) los que trabajan menos de 30 horas por semana en sus ocupaciones, que desean trabajar más horas y están disponibles para hacerlo (subempleo visible) y (b) los que trabajan más de 30 horas por semana en sus ocupaciones y su ingreso es inferior al mínimo legal establecido en el período de referencia (subempleo invisible). Según la información de las Encuestas de Hogares el subempleo se mantiene establecidos entre el 2003 y el 2004 (24,1%; 24,2%), tanto en áreas urbanas como rurales.


La Variable del desempleo es un factor fundamental en cualquier parte del mundo, por lo tanto la empresa inversora se verá afectado si el índice de desempleo va aumentado cada vez más, debido a que la población tiende a disminuir el poder adquisitivo de los mismos y a dejar de optar por las necesidades más deseadas por ellos.


El Proyecto afecta de modo favorable a la disminución de la Variable del desempleo, dado que se generan más puestos de trabajo disponibles para los mismos, creando más opciones de trabajo y ayudando así a las personas a tener más posibilidades de mejorar su situación económica, la de su familia y por ende del país.  

8.1.3 Inflación del B.C.P.

A. Índice de Precios al Consumidor (IPC).

 
La inflación del mes de enero del año 2006, medida por la variación del Índice de Precios al Consumidor (IPC) fue 1,4%, mayor a la tasa del 0,7% observada en el mismo mes del año anterior. La inflación interanual con este resultado, asciende a un 10,6%, superior a la tasa del 9,9% observada en diciembre de 2005 y también por encima del 3,2% registrado en enero del año anterior.
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La inflación del mes responde principalmente a aumentos de precios observados en los bienes alimenticios de la canasta. En tal sentido, se destacan los aumentos de  precios observados en la carne vacuna, comportamiento que se corresponde con la tendencia alcista experimentada por el precio del mencionado rubro desde el año 2005 debido principalmente a su mayor demanda externa. Asimismo, se subrayan los incrementos verificados en los bienes fruti hortícolas de la canasta, caracterizados por su alta volatilidad. 

 Incidencia inflacionaria.

 
Con respecto a la incidencia inflacionaria1 de cada una de las agrupaciones que componen la canasta de bienes y servicios del IPC, en la inflación del mes de enero se destacan principalmente los resultados observados en las agrupaciones de Alimentación, Vivienda y Gastos Varios. La primera de las agrupaciones mencionadas registró una incidencia inflacionaria del 83,5%, representando una variación ponderada del 1,1% en la inflación mensual total, mientras que Vivienda tuvo un impacto inflacionario del 9%, representando una variación ponderada del 0,1%. Por último, la agrupación Gastos Varios observó una incidencia inflacionaria del 5,6%, que refleja una variación ponderada del 0,1%. 
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Inflación por Principales Agrupaciones.

 
El resultado inflacionario del mes responde principalmente al aumento de precios observados en las agrupaciones de Alimentación. En tal sentido, se subrayan las alzas de precios verificadas en productos como panificados, masas y galletitas dulces, carne vacuna, carne de cerdo, productos lácteos, huevos, frutas frescas, hortalizas y tubérculos frescos, azúcar, helados, comidas preparadas fuera del hogar, yerba empaquetada, entre otros. No obstante, también se observaron bajas como los registrados en harinas, menudencias vacunas, carne de pescado, embutidos, carnes en conserva, aceites, legumbres secas, condimentos, entre otros.

 
Las demás agrupaciones del índice, presentaron aumentos leves de precios, destacándose los incrementos observados en Vestidos y Calzados, Vivienda y Gastos Varios. En la primera de las agrupaciones citadas se destacan las subas de precios observadas en las prendas de vestir y calzados para hombre, prendas de vestir para dama y para niña, y reparación de calzado. En Vivienda se subrayan las alzas de precios verificadas en combustibles para el hogar, servicio doméstico, muebles, equipos y utensilios para el hogar, y artículos de higiene para el hogar, mientras que en Gastos Varios se identificaron aumentos en higiene personal, cuidado personal, relojes, joyas, equipos electrónicos, reparación de equipo y revelado de películas, juguetes y servicios varios. 

Por otro lado, Transporte observó durante el mes una reducción de precios consecuencia de las leves caídas de precios verificadas en repuestos para vehículos livianos y combustibles y lubricantes.
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Por otro lado, y considerando una clasificación alternativa del IPC, se observa que el índice de precios de los "bienes alimenticios" verificó un 3,2% durante el mes de enero de 2006, el de los "bienes no alimenticios" tuvo variación, los "servicios" presentaron una tasa de cambio del 0,1%, mientras que aquellos componentes de la canasta que implican "renta" (alquileres) aumentaron en 0,3%.
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Inflación en Bienes Nacionales e Importados.

La inflación mensual perteneciente a los bienes de consumo nacionales fue del 0,9%, superior a la tasa del 0,3% registrada en el mismo mes del año anterior. A su vez, la inflación interanual del mes de enero para este tipo de bienes ascendió al 10,6%, por encima del 10% observado durante el mes de diciembre del 2005, y también mayor al 3,8% registrado en enero del año anterior.

Por otro lado, la inflación mensual de los bienes de consumo importados alcanzó una tasa del 3,6%, mayor al 2,4% verificado en el mismo mes del año 2005. A su vez, la inflación interanual del mes de enero del año 2006 para este tipo de bienes se ubica en 10,6%, por encima del 9,3% registrado en diciembre del año anterior, también superior al 0,9% registrada en enero del año 2005.

Además, se puede mencionar que la inflación mensual de los bienes nacionales (sin frutas y verduras) fue del 0,7%, mientras que la inflación mensual de los bienes importados (sin frutas y verduras) no tuvo variación.
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 Inflación en Bienes Transables y No Transables.

 
La inflación mensual de los bienes transables fue del 2,1%, superior al 1% registrado en el mismo mes del año anterior. Así, la tasa de inflación interanual del mes de enero del 2006 asciende al 13,2%, superior a la tasa del 12% verificada en el mes de diciembre del 2005 y también superior al 2,3% observada en enero del año 2005.

 
Asimismo, la inflación mensual de los bienes no transables fue del 0,1%, por debajo del 0,2% registrado en el mismo mes del año pasado. La inflación interanual de enero del 2006 para este tipo de bienes alcanzó una tasa del 6,1%, inferior a la tasa del 6,2% observado en diciembre del 2005, pero mayor al 4,7% obtenido en el enero del año anterior.
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Inflación Subyacente.

 
La inflación subyacente2 durante el mes de enero de 2006 registró una variación del 0,6%, inferior al 1,4% observada en la inflación total. A su vez, la inflación subyacente(X1), que además de excluir a las frutas y verduras no incorpora los servicios tarifados y combustibles, presentó una tasa del 0,7%.
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Con respecto a la inflación interanual de enero del 2006, registrada por cada uno de los indicadores de precios, las mismas presentaron los siguientes porcentajes: inflación total 10,6%, inflación subyacente 10,5% e inflación subyacente (X1) 9,1%.
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La Variable de la Inflación afecta negativamente al proyecto de inversión que implica la pérdida del valor adquisitivo del dinero y la de los compradores, dónde estos dejarán de optar por las necesidades  más deseadas debido al aumento de los precios sobre los productos.

Al aumentar los precios de los bienes y servicios, disminuye la cantidad demandada de los bienes

 
El proyecto de inversión afectará de manera positiva, debido a que la inversión llevada a cabo genera más puesto de trabajo, producción y ventas de las mismas, lo cual tratará de controlar a la variable de la inflación principalmente por el mecanismo de economía de escala, dado que esta variable afecta a toda la población del país.

8.1.4 Tipo de Cambio
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La Variación del Tipo de Cambio cumple un rol fundamental en el plan económico de la empresa, especialmente cuando la empresa adquiere  muebles, rodados, útiles de oficina y equipos informáticos cotizados en monedas extranjeras, por lo tanto esta variable afectará al proyecto y por ende dificultará su ejecución. 

 
En cuanto a la disminución se tornará positivo para la inversión y para el Sector en sí, dado que nuestro país es mayoritariamente importador.

 
Esta Variable afecta directamente a los costos de la empresa, por lo tanto el costo por unidad de las mercaderías sufre incrementos en los precios finales, y por lo tanto en la demanda del producto.

8.1.5 Tipo de Interés

[image: image145.emf]
Esta Variable afecta directamente al proyecto, porque para ejecutarlo  se requiere de préstamos financieros del mercado, previo análisis de las condiciones establecidas para las operaciones crediticias.

 
La empresa optará por aquella que mejores condiciones ofrezcan con relación a la tasa de interés  que debe cumplir y con el objetivo de no afectar la rentabilidad que la empresa espera obtener.

 
Todo Proyecto precisa un porcentaje de Financiación, para llevar a cabo cualquier tipo de actividad comercial, por lo tanto favorecerá a las entidades otorgantes de dichas financiaciones.    

8.1.6 Salario

 
El salario significa la remuneración, sea cual fuere su denominación o método de cálculo que pueda evaluarse en efectivo, debida por un empleador a un trabajador en virtud de los servicios u obras que éste haya efectuado o debe efectuar, de acuerdo con lo estipulado en el contrato de trabajo.

 
El salario se estipulará libremente pero no podrá ser inferior al que establezca como mínimo de acuerdo con las prescripciones de la Ley.
 Modalidades de pago

El salario puede pagarse por unidad de tiempo (mes, semana, quincena, día u hora); por unidad de obra (pieza, tarea o a destajo) y por comisiones sobre ventas o cobros por cuenta del empleador. 

El salario se abonará en moneda de curso legal. Excepcionalmente se podrá realizar el pago en especie, en cuyo caso el valor remunerado en especie no podrá ser superior al 30% del salario.
 Salario Mínimo 

El salario mínimo es aquel suficiente para satisfacer las necesidades normales de la vida del trabajador consistentes en alimentación, habitación, vestuario, transporte, previsión, cultura y recreaciones honestas considerándolo como jefe de familia. 

Salario mínimo legal del estado para actividades diversas no especificadas en el área metropolitana es de Gs. 876.048 mensuales.
 
Histórico de Salarios Mínimos

	Desde
	Salario mínimo mensual
	Salario diario*
	Jornal mínimo**

	Jul/92
	G. 269.500
	G. 8.983
	G. 10.365

	Abr/93
	G. 300.000
	G. 10.000
	G. 11.538

	Ene/94
	G. 345.000
	G. 11.500
	G. 13.269

	Jul/94
	G. 379.500
	G. 12.650
	G. 14.596

	May/95
	G. 436.425
	G. 14.596
	G. 16.790

	Abr/96
	G. 480.069
	G. 16.002
	G. 18.464

	Ene/97
	G. 528.076
	G. 17.603
	G. 20.311

	Abr/98
	G. 591.445
	G. 19.715
	G. 22.747

	Feb/2000
	G. 680.162
	G. 22.672 
	G. 26.160

	Mar/2001
	G. 782.186
	G. 26.073
	G. 30.084

	Ago/2002
	G. 876.048
	G. 29.202
	G. 33.694

	Feb/2003
	G. 972.413
	G. 32.414
	G. 37.401

	Abr/2005
	G. 1.089.103
	G. 36.303
	G. 41.889


* El salario diario es para personal remunerado en forma mensual, en donde el salario mínimo establecido se divide entre 30 días.
** El jornal mínimo es para el personal remunerado a destajo - pago por día de trabajo, el salario mínimo se divide entre 26 días.
 

Embargo del salario

El salario podrá ser embargado dentro de las siguientes limitaciones:

· Hasta el 50% para pago de pensiones alimenticias; 

· Hasta el 40% para pagar la habitación del trabajador o artículos alimenticios adquiridos para consumo; 

· Hasta el 25% en los demás casos. 

En caso de embargos acumulativos, el monto no podrá sobrepasar en ningún caso el 50% del salario básico percibido por el trabajador.

El aguinaldo y la asignación familiar son inembargables.

La Variable del Salario afecta directamente al Proyecto de inversión, puesto que representan los costos fijos, afectando la rentabilidad que la empresa Inversora espera recibir.

 
Está considerado que el proyecto de inversión generará nuevos puestos de trabajos, que favorece al ingreso per cápita de la población, con llevando al aumento de salarios de loe funcionarios de la empresa, que son los encargados de realizar las actividades correspondientes para llevar a cabo el proyecto. 

8.2 Micro Entorno Económico


La situación que se presenta a continuación en cuanto a la elasticidad está dada por:

Una remera (Gs. 25.000)

Un pantalón vaquero (Gs. 100.000)

Se tiene en cuenta que son 327 personas la cantidad de clientela que la Tienda Teen´s Fashion´s tendrá en el primer año de acuerdo al 25% de la cuota de mercado que desea abarcar.

Total un conjunto Gs. 125.000 x  2779 cantidades que compran en total estas personas en un año, y esto totaliza Gs. 347.375.000.-

Aspectos relevantes de la Elasticidad de la Oferta y la Demanda.

Elasticidad de la Demanda: Según el resultado obtenido en el cálculo de la elasticidad de la demanda corresponde a una variación del -0,81 %, por lo tanto se concluye que la elasticidad  precio demanda es relativamente  inelástica, porque la cantidad que los demandantes están dispuestos a demandar no varían en igual proporción al aumentarse los precios de los productos.
Elasticidad de la Oferta: consiste en que un aumento del precio corresponde a una variación de 0,27 %, por lo tanto se concluye que la elasticidad precio de la oferta es relativamente inelástica, porque la cantidad que los oferentes están dispuestos a ofrecer no varían en igual proporción al aumentarse los precios de los productos.

 
A continuación se explica gráficamente los tipos de elasticidades en cada sector de la Oferta y la Demanda.
8.2.1 Elasticidad de la Demanda
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	Elasticidad Precio de la Demanda =
	Variación porcentual de la candida Demanda

	 
	Variación porcentual del precio
	 


	((2779-2550)/2779)*100
	-8,24
	-0,81

	((382,500,000-347,375,000)/347375000)*100
	10,11
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8.2.2 Elasticidad de la Oferta
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	Elasticidad Precio de la Oferta =
	Variación porcentual de la candida Demanda

	 
	Variación porcentual del precio
	 


	((3000-2779)/2779)*100
	7,95
	0,27

	((450,000,000-347,375,000)/347,375,000)*100
	29,54
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_Capitulo 9_

Aspecto  Financiero
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9.1 “Evaluación Financiera del Proyecto
“Ni el rey comería… si el labrador no labrase”

Lope de Vega

Objetivos Particulares

En este capítulo, se exponen los cuadros de inversiones, mediante los cuales se podrá apreciar la manera en que se operará financieramente en la empresa. Para ello se han de diseñar los cuadros de financiamiento de la inversión. Preparado los cuadros de fuentes y usos de fondos.

También se ha determinado los flujos de efectivo, y otros indicadores necesarios para evaluar convenientemente la inversión.

Se presenta a continuación, una breve síntesis de los cuadros que se prepararon:
La inversión inicial: muestra la manera en que se invertirá el dinero.

La tabla del servicio de la deuda: muestra el sistema de devolución de la deuda a ser tomada a largo plazo.

La proyección de ventas estimada: para cada producto en particular, se estima el volumen de producción y el importe correspondiente de ventas esto permite conocer el índice de producción de la empresa. Este cuadro se realiza por cada línea, se toman en consideración siete tipos de productos.
Cuadro de costos de la empresa: permite observar los costos a ser cubiertos por la empresa, año tras año, por grupos: Producción, Financieros, Administrativos y Ventas.

Capital de trabajo proyectado: determina la relación: Activo corriente - Pasivo corriente a mantener durante la proyección. Esto permite determinar las necesidades de financiamiento de la empresa a corto plazo.

Estado de resultados proyectados: determina las relaciones de Ingresos y Egresos operativos esperados durante los años de estudio. También se calcula el Impuesto a la Renta de la empresa.

Flujo de fondos: es el cálculo de los fondos, del cual se determina el VAN y la TIR.

Cálculo de depreciaciones: se realiza conforme al detalle de vida útil correspondiente a cada bien del Activo Fijo.

La inversión total a realizar asciende a Gs. 155.000.000, los cuales serán obtenidos mediante un aporte propio que asciende a Gs. 110.000.000.- El importe restantes será obtenido mediante un financiamiento externo, un crédito a cinco años de plazo, a una tasa del 24% anual, por valor de Gs. 45.000.000., pagaderos en forma semestral, con cálculo de intereses vencidos.
Según la proyección de ventas que la empresa ha realizado, se observa unas ventas de Gs. 1.113.188.000 en el primer año, cifra, que se estima ascenderá año tras año, hasta llegar a Gs. 1.550.612.000 en el año cinco, gracias al prestigio de la empresa
El Impuesto a la Renta calculado está considerado en el orden del 10% sobre la utilidad
Para los gastos no desembolsados se consideraron los gastos de depreciación, según Ley 125/91, Adecuación fiscal y la amortización de los gastos diferidos.

En el cuadro de flujo neto de dinero puede observarse la manera en que ingresará y egresará el efectivo en la empresa, en forma discriminada, es decir, contando con financiamiento y sin él.

Mediante el cálculo de la tasa interna de retorno, sin financiamiento, utilizando la tasa corte del 19% se aprecia un valor actual de la inversión de Gs. 449.050.149, posibilitando de esta manera obtener una Tasa Interna de Retorno del 98,12%, superior al Costo de oportunidad expresado anteriormente, del 19%.

Este costo de capital hace referencia a la posibilidad de realizar otro tipo de inversión, pero como este proyecto es más rentable se podrá optar por él. Esto ya presupone la factibilidad de la inversión como aporte únicamente propio.
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9.2 Análisis de Sensibilidad con énfasis en Ventas
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9.3 Análisis de Sensibilidad con énfasis en Gastos Administrativos
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Con el Análisis de Sensibilidad lo que se demostró fue que disminuyendo las ventas en un 10% o aumentando los Gastos Administrativos en un 10% la empresa sigue siendo rentable, debido a que prácticamente no afecta a la Tasa Interna de Retorno en comparación con la TIR.

Esto significa que la empresa puede soportar tranquilamente un descuento en la cantidad vendida que surgieran por diversas controversias o el aumento porcentual en sus gastos Administrativos, por circunstancias que así lo exigieren. 

9.4 Balance General 
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9.5 Estado de Resultados
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9.6 Variación del Patrimonio Neto
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9.7 Estado de Flujos de Efectivo
[image: image175.png]ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO

1- entificacion del contribuyente 2.Periodo Fiscal
Razén Social o Apellido [Mormbres Tdentificador RUC_| Desde [Hasta
3. Mentificacion del Representante Legal [4- lemtificacion del Contador 5. Declaracion Jurada Utilizada
[&petidos Nombres Formutario N° Mimero de Orden

FLUJOS DE EFECTIVO POR LAS ACTIVIDADES OPERATIVAS

Ventas Netas
Pago a Proveedores

Efectivo Pagado a empleados

Efectivo usado para ofras actividades

Efecto del Iva

Total de efectivo de las actividades operativas antes de
cambios en los activos de operaciones

Efectivo Neto de actividades de operacién antes de impuestos
Impuesto a la Renta
Efectivo Neto de actividades de operacion

FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

Pago de Préstamos ¢ Interes
Efectivo neto en actividades financieras

FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES DE INVERSION
efectivo de actividades de financiamiento

Efectos de las ganancias o pérdidas de cambio en el
efectivo y sus equivalentes

Aumento (o dismumucion) neto de efectivo y sus equivalentes
Efectivo y sus equivalentes al comienzo del periodo
Efectivo y sus equivalentes al final del periodo

Ao 1

1.113.188.000
(857.254.172)
(92.851.509)
(40.620.000)
2.254.121

12 41

124.716.441

46.278.481
46.278.481

(122.955.618)

48.039.304
110.000.000
158.039.305
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FLUJOS DE EFECTIVO POR LAS ACTIVIDADES OPERATIVAS

Ventas Netas
Pago a Proveedores

Efectivo Pagado a empleados

Efectivo usado para ofras actividades

Efecto del Iva

Total de efectivo de las actividades operativas antes de
cambios en los activos de operaciones

Efectivo Neto de actividades de operacién antes de impuestos
Impuesto a la Renta
Efectivo Neto de actividades de operacion

FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

Pago de Préstamos ¢ Interes
Efectivo neto en actividades financieras

FLUJO DE EFECTIVO POR ACTIVIDADES DE INVERSION
efectivo de actividades de financiamiento

Efectos de las ganancias o pérdidas de cambio en el
efectivo y sus equivalentes

Aumento (o dismumucion) neto de efectivo y sus equivalentes
Efectivo y sus equivalentes al comienzo del periodo
Efectivo y sus equivalentes al final del periodo

Afo2

1.200.142.000
(870.820.948)
(95.175.000)
(40.620.000)
8.000.947
201526999

201.526.999

(19.378.473)
182.148.526

(24.339.731)
(24339.7131)

o

157.808.794
158.039.304
31 98





9.8 Análisis de Ratios

9.8.1 Ratios de Liquidez

Ratios de Liquidez General o Razón Corriente


Permite medir la Capacidad de pago de la empresa a corto plazo utilizando para la medición de las variables Activos líquidos  y/o Activo Circulante dividido por el Pasivo a corto plazo y/o el Pasivo Corriente.

Razón Circulante:

Activo Corriente





Pasivo Corriente

	228.145.137
	2,3

	99.344.624
	


 
Indica si la empresa se encuentra en condiciones de hacer frente a sus obligaciones a corto plazo esto quiere decir: El  Activo Corriente es 2,3 veces más grande que el pasivo corriente; o que por cada unidad monetaria de deuda, la empresa cuenta con una unidad monetaria 2,3 para pagarla. Cuanto mayor sea el valor de esta razón mayor será la capacidad de la empresa para  cumplir con sus obligaciones.

9.8.2 Ratio Prueba Defensiva

Prueba Defensiva: 

Caja + Bancos





Pasivo Corriente

	     184.010.714,57 
	1,85

	            99.344.624 
	 


Indica que la empresa se encuentra en condiciones de pagar sus deudas sin la necesidad de recurrir a sus otros créditos en cartera de clientes. El Pasivo Corriente está financiado por el 185% del Activo Corriente.

9.8.3 Ratios de Apalancamiento

Mide hasta que punto la empresa está financiada y utilizando capital de terceros.

Apalancamiento:
Pasivo Total      x 100




Activo Total 

	          126.344.624 
	35
	%

	          360.882.591 
	 
	 

	
	
	



El Pasivo Total representa el 35% del Activo Total. En forma general se considera bueno cuando la deuda con tercero sólo representa el 35%.

9.8.4 Ratios de Actividad


Mide hasta que punto la empresa está utilizando sus recursos con eficiencia.

Rendimiento sobre Activo Fijo

Ventas

Activo Fijo

	       1.113.188.000 
	8,39

	          132.737.454 
	 

	 
	 


 
Indica que rendimiento se está obteniendo con ingresos generados por las actividades de servicio de la empresa. Es decir, estamos colocando en el mercado 8,39 veces el valor de los Invertido en Activo Fijo.

Rotación de Activos Corriente

Ventas

Activo Corriente

	       1.113.188.000 
	4,88

	          228.145.137 
	 


 
Indica las veces que el Activo a corto plazo gira en el transcurso de un año por los ingresos generados por la venta de las mercaderías de la Tienda.

Rotación de Activos Totales

Ventas

Activos Totales

	       1.113.188.000 
	3,08

	          360.882.591 
	 


 
Indica las veces que el total del Activo rotará en el transcurso de un año con relación a los ingresos generados por los servicios. Es decir que la empresa está colocando entre sus clientes 3,08 veces el valor de la inversión efectuada. Esta relación indica que tan productivos de ventas por cada unidad monetaria invertida. Nos refiere cuan productivos son los  Activos para generar las ventas de las mercaderías.

9.8.5 Ratios de Rentabilidad 

Rendimiento sobre el Patrimonio

Determina el rendimiento del Patrimonio total de la empresa en el mercado en transcurso de un periodo fiscal. Es decir, mide la rentabilidad de los fondos aportados por el inversionista.

Utilidad Neta
      x 100



Patrimonio Neto

	          111.520.295 
	47,55
	%

	          234.537.968 
	 
	 


Esto significa que por cada unidad monetaria que genera la empresa se produce un rendimiento del 47,55% sobre el patrimonio. Esto quiere decir que mide la capacidad de la empresa para generar utilidad a favor del propietario.

Rendimiento sobre la inversión

Mide las eficiencias administrativas que genera el capital invertido siempre debe ser el capital aportado por los socios.

Rentabilidad sobre la inversión

             Utilidad Neta     x 100

Activo Total

	          111.520.295 
	30,9
	%

	          360.882.591 
	 
	 


Determina el rendimiento que genera el capital invertido. Siempre desea ser el capital aportado por los socios en el transcurso de un periodo fiscal. El cual debe compararse con la Tasa Activa de interés y cuando está por debajo es menos rentable. En este caso podemos decir que es muy rentable dado que la Tasa Activa promedio es de 14,64% y el rendimiento sobre la inversión es de 30,9%

Margen Neto

Mide el grado de utilidad que se obtiene  por cada unidad monetaria de ventas realizadas. Es decir, mide el porcentaje  de cada unidad monetaria de ventas que queda después de que todos los gastos, incluyendo los impuestos, han sido deducidos.

       Utilidad Neta   x 100

Ventas

	          111.520.295 
	10,02
	%
	 

	       1.113.188.000 
	 
	 
	 


Esto quiere decir que por cada unidad monetaria que vendió la empresa, obtuvo una utilidad de 10,02%. Este ratio permite evaluar el esfuerzo hecho en la operación durante el periodo de análisis que indica que se produjo una adecuada retribución para el empresario.

Conclusión

Al realizar el cálculo con la posibilidad de financiamiento del Valor Actual Neto de la Inversión, con tasa de corte del 19%, asciende a Gs. 524.824.978; obteniéndose de esta manera una Tasa Interna de Retorno de 112,43% lo cual permite afirmar lo viable y rentable que sería la puesta en marcha de este proyecto de inversión, considerando los parámetros de diseño utilizados, por lo que se recomienda su aprobación.

Recomendación

 
Invertir en la Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L es una excelente oportunidad para  generar y obtener ganancias que  redituará sobre lo invertido, en vista que son demostrados a través de los resultados expuestos en cada capítulo de este proyecto.

Las utilidades que arrojará y los dividendos a distribuirse entre los socios  son pruebas en que se demuestra la viabilidad económica y por lo tanto la posibilidad de lograr la ejecución total y su puesta en marcha.

Otro aspecto muy bueno es que no sólo los inversionistas tendrán utilidades, también el mercado se verá favorecido con la apertura de la misma  dado que indica un aumento del P.I.B y la  creación de nuevos puestos de trabajos. Así mismo como la Tienda orienta su comercialización de prendas a la “Calidad y Confort”, los prospectos y consumidores tendrán una nueva fuente alternativa de satisfacción de una de sus necesidades, sabiendo que el vestir es una de las necesidades primarias del individuo.

  Luego de la investigación realizada, se concluye que la inversión es factible, rentable y viable, por lo que se recomienda su implementación en el lapso de 2 años.
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Contrato Social

Sociedad de Responsabilidad Limitada

Número Quinientos Cincuenta y Cinco: En la Ciudad de Asunción, Capital de la República del Paraguay, a los  un tres días del mes de enero del dos mil siete, ante mí Graciela Moreno de Cáceres, Notaria y Escribana Pública y testigos que al final se mencionan, comparecen los señores: María Adela Denis Cardozo,  de nacionalidad paraguaya, mayor de edad, soltera, con domicilio en la casa N° 1.031 de la calle República Dominicana 1031 y , Erasmo Denis Martínez, de nacionalidad paraguaya, mayor de edad, casado, con domicilio en la casa N° 1027 de la calle Rca. Dominicana 1021 todos ellos cumplieron con las leyes personales, hábiles de mi conocimiento, doy fe y dijeron: Que por este instrumento vienen a constituir una sociedad de Responsabilidad Limitada, que se regirá por las disposiciones del Código Civil de 1.987, el Decreto Ley 10.268 del 29 de diciembre de 1.941, la ley del Comerciante  de 1.034 del 24 de noviembre de 1.983, y las bases y condiciones siguientes:

Artículo 1°: La sociedad girará, bajo la denominación de “TEEN´S FASHION´S” Sociedad de Responsabilidad Limitada.----------------------------------------------------------

Artículo 2°: El domicilio legal de la Sociedad y asiento principal de sus negocios se fija en Asunción, Capital de la República del Paraguay, pudiendo nombrar agentes y establecer sucursales, representaciones o corresponsalías en cualquier punto del interior de la República o del extranjero.-------------------------------------------------------------------

Artículo 3°: La Sociedad durará noventa y nueve años, a contarse desde la inscripción del presente Contrato en el Registro Público de Comercio. -----------------------------------

Artículo 4°: La Sociedad tendrá por objeto la realización de toda clase de operaciones comerciales y civiles que las leyes permiten a esta clase de Sociedad, tanto en el país como en el extranjero, podrá tomar o dar préstamos con garantía personal o real, comprar o adquirir cualquier clase de títulos, bienes, muebles e inmuebles, por cuenta propia y de terceros, venderlos o transferirlos por cualquier título, realizar operaciones con Bancos, aceptar    o cancelar garantías reales o de otro género, dar o aceptar en pago bienes, ceder en arrendamiento bienes muebles o inmuebles, hacer operaciones de importación, exportación, permuta, representación, comisión, consignación,  distribución y fraccionamiento de toda clase de productos, mercaderías, y todo acto lícito de comercio que le sea permitido por las leyes, pues la denominación no es limitativa. --------------------------------------------------------------------------------------------

Artículo 5°: El capital social se fija en la suma de Gs. 110.000.000.- (guaraníes ciento diez millones), divididos en 11.000..- (once mil ), cuotas de Gs. 10.000.- (guaraníes diez mil) cada una, quedando suscriptos e integrados en este mismo acto como sigue: María Adela Denis Cardozo, suscribe 5.500.- (cinco mil quinientas) cuotas de Gs. 10.000.- (guaraníes diez mil) cada una, total Gs. 55.000.000.- (guaraníes  cincuenta y cinco millones) e integrada en dinero efectivo Gs. 55.000.000.- (guaraníes cincuenta y cinco millones) –--------------------------------------------------------------------------------------------

Erasmo Denis Martínez: Suscribe 5.500.- (cinco mil quinientas) cuotas de Gs.  10.000.- (guaraníes diez mil) cada una, total Gs. 55.000.000.- (guaraníes cincuenta y cinco millones) e integrada en dinero efectivo Gs. 55.000.000.- (guaraníes cincuenta y cinco millones) ---------------------------------------------------------------------------------------

Artículo 6°: La Sociedad será dirigida y administrada por un Directorio compuesto por los2 (dos) miembros titulares, quienes actuarán con el cargo de Gerentes El Directorio ejercerá todas las funciones necesarias para el cumplimiento de los fines de la sociedad.-

 Artículo 7°: Los Gerentes designados tendrán la representación legal y el uso de la firma social, en forma conjunta, separada o alternativamente. -------------------------------- 

Queda expresamente prohibido utilizar la firma social en negocios y operaciones ajenos  al giro social, ni comprometerla en fianzas, garantías o avales a favor de terceras personas. Los gerentes gozarán de una asignación mensual que será fijada de común acuerdo entre los socios. ----------------------------------------------------------------------------

Artículo 8°: Los gerentes gozarán de una asignación mensual en concepto de sueldo, la que será fijada de común acuerdo entre los socios. ---------------------------------------------

Artículo 9°: Los socios expresarán su voluntad en reuniones que tendrán lugar periódicamente conforme a la determinación de los mismos, y obligatoriamente dentro de los 60 (sesenta) días de cerrado cada ejercicio social  para considerar, aprobar, observar o rechazar la Memoria, el Balance y el Estado de Resultados. Los acuerdos adoptados se asentarán en el libro de Actas. -----------------------------------------------------

Artículo 10°: La contabilidad de la Sociedad estará a cargo de un contador nombrado de común acuerdo entre los Socios y será llevada de conformidad con los principios y normas contables y las prescripciones legales. –------------------------------------------------

Artículo 11°: El ejercicio económico se cerrará el 31 (treinta y uno) de diciembre de cada año, y se practicará un Balance General del giro Comercial, sin perjuicio de los parciales, que serán firmados por el contador y los gerentes, para su consideración, aprobación y/o rechazo de los socios. ------------------------------------------------------------

Artículo 12°: De las utilidades líquidas  y realizadas se destinará el 5% para formar la Reserva prevista en la Ley del Comerciante N° 1034/83. El Remanente se distribuirá entre los socios en proporción a sus aportes. Las pérdidas, si las hubiere, serán igualmente soportadas  en la misma proporción. -----------------------------------------------

Artículo 13°: En caso de Fallecimiento de algunos de los socios, la sociedad continuará sus actividades con los herederos legales del causante, debido estos últimos, si fueren varios, unificar la representación de la sociedad. -----------------------------------------------

Artículo 14°: En caso de disolución de la Sociedad, los Gerentes actuarán como liquidadores, debiendo cancelar previamente todas las deudas que tenga contraídas la Sociedad, antes de reembolsar a las partes sus respectivos aportes de capital. -------------
Artículo 15°: Las divergencias que se suscitaren entre los socios en la relación con los asuntos sociales, serán sometidas a la consideración y decisión de árbitros amigables componedores, nombrados por cada parte en divergencia, y un tercero nombrado por éstos en caso de desinencia, cuyo fallo será inapelable. --

Artículo 16°: Los casos no previstos en este contrato, se resolverán de conformidad con lo establecido en el Código Civil, en el Decreto Ley 10.268, en la Ley del Comerciante N° 1034/83, y en las demás leyes supletorias. ---------------------------------------------------

Bajo los términos que anteceden, dan por formalizado el presente Contrato y cuyo fiel cumplimiento se obligan conformes y con arreglo a derecho.----------------------------------

Previene su inscripción en los Registros correspondientes. En su testimonio, previa lectura y ratificación, así otorgan y firman los comparecientes, juntamente con los testigos, Ricardo Ortiz y Juan Cardozo, vecinos mayores de edad, hábiles de mi conocimiento, todo ello por ante mi doy fe. María Adela Denis Cardozo, Erasmo Denis Martínez testigos: Ricardo Ortiz y Juan Cardozo. ----------------------------------

Ante mí: Graciela Moreno de Cáceres. --------------------------------------------------------

Concuerda fielmente este testimonio con su matriz que pasó por ante mi, en el Registro de Contratos Comerciales a mi cargo, al folio 110 y siguiente. -------------------------------

Para parte interesada, expedido esta primera copia, que firmo y sello en el lugar de su otorgamiento a. --------------------------------------------------------------------------------------

________________________



_____________________
 María Adela Denis Cardozo




 Erasmo Denis Martínez
       Socio Gerente        





 Socio Gerente

     ___________





  _______________

    Ricardo Ortiz





       Juan  Cardozo 

        Testigo







Testigo

_____________________________

Graciela Moreno de Cáceres

Notario y Escribano Público

Asunción - Paraguay

CONTRATO DE ALQUILER 

Entre el Señor Horacio Quiroga Sánchez en su carácter de propietario por una parte,  y  Teen´s Fashion´s S.R.L, por la otra, se ha convenido en celebrar el presente contrato de locación de inmuebles. ----------------------------------------------------------------------------------------------------

PRIMERO: El Señor Horacio Quiroga Sánchez en el carácter invocado, da en locación a Teen´s Fashion´s S.R.L, un  salón comercial  de su propiedad, Cta. Catastral (o padrón) N° 12.05558.34,  ubicado en la Avenida  España 1.027 y Brasil, Barrio Ricardo Brugada, Asunción.-------------------------------------------------------------------------------------------------------

SEGUNDO: El precio del alquiler se fija en la suma de (Gs. 2.000.000.)  Dos millones de  guaraníes.-------------------------------------------------------------------------------------------------------

TERCERO: Este contrato es valido desde el 03/01/2007 hasta el 03/01/2008. Pudiendo ser renovado nuevamente, siempre que medie acuerdo entre las partes, en dicho caso se transcribirá un nuevo contrato. --------------------------------------------------------------------------------------------

CUARTO: El precio del apartado segundo será pagado por mensualidades adelantadas, del  03 al 07 de  cada mes. -------------------------------------------------------------------------------------------- 

QUINTO: La falta de pago de dos mensualidades dará lugar a la cancelación de este contrato y el Locador queda facilitado para iniciar de inmediato el desalojo sin intermediación judicial o extrajudicial.----------------------------------------------------------------------------------------------------

SEXTO: El pago de alumbrado público, ESSAP, COPACO y reparaciones en las instalaciones corre por cuenta del locatario. La demora de un mes en el pago de estos servicios, será causa justificada para rescindir el presente contrato. Al vencimiento del contrato deberá el Locatario entregar al Locador los  últimos recibos que justifiquen  el pago de estos servicios. ----------------

SEPTIMO: El locatario se hace responsable por los daños o desperfectos causados por su uso, a excepción de los causados por inclemencia del tiempo. El Locador verificará el estado físico de los inmueble y el funcionamiento de las instalaciones al vencimiento de este contrato para justipreciar el daño si los hubiere, para que los mismos sean abonados a los valores corrientes de plazos o proceder para su arreglo o su reparación.--------------------------------------------------------

OCTAVO: El locatario declara recibir el inmueble con todo lo edificado, clavado, pintado, plantado, y con sus instalaciones sanitarias, herrajes y cerraduras en buen estado y funcionamiento.------------------------------------------------------------------------------------------------

 NOVENO: El locatario podrá introducir mejoras o reformas siempre y cuando sea de común acuerdo y con la debida autorización por parte del Locador, hecha en forma escrita para evitar futuros malos entendidos. Si las hubiere realizado quedará como parte integrante del inmueble y sin derecho por parte del locatario a reclamar el importe ni amputar del alquiler. -------------------

DECIMO: El bien locado será destinado para uso comercial y  no pudiendo ser utilizado para fines que atente contra la moral, ni para fines de lucros políticos.--------------------------------------

DUODECIMO: El locatario no podrá transferir a otra persona los derechos que tiene sobre este contrato, salvo por autorización escrita del Locador. ----------------------------------------------------

DECIMO TERCERO: El incumplimiento de cualquiera de sus cláusulas dará fin al presente contrato y el propietario hará  uso de las reclamaciones que la ley acuerda en derecho.------------DECIMO CUARTO: En caso de querer rescindir unilateralmente este contrato, ambos contratantes firman en dos ejemplares de un mismo tenor y a un solo efecto. A los tres  días del mes de Enero de 2007.----------------------------------------------------------------------------------------

Horacio Sánchez Quiroga



 P/ Tienda Teen´s Fashion´s S.R.L  

    C.I.N° 415.637




     María Adela Denis Cardozo

        Locador






 C.I.N° 4.330.989







  

Locatario - Deudor

Dedicatoria: 

“Bendice, alma mía a Jehová y bendiga todo mi ser su santo nombre.

Bendice, alma mía a Jehová, y no olvides ninguno de sus beneficios.”







Salmos 103 Vers. 1-2

Papá y Mamá


Gracias padres queridos por estar conmigo en la lucha incansable de mi ideal que hoy se materializa tras largos años de estudios, gracias por el apoyo incondicional del día a día que me brindan con mucha ternura. Papá especialmente te lo dedico a vos con todo el orgullo, el respeto y el cariño que nace de mi alma hacia vos, gracias por que me alentaste desde el primer día, sin importar que sacrificaras tus horas de descanso, sabiendo cuan cansado te encontrabas. Gracias por tu apoyo físico, moral y material. 

Profesor Aldo Torrecilla.


Gracias por la preocupación puesta en sus alumnos, cuando impartía las clases de Marketing Estratégico, y por el interés que usted demostró al exigirnos que profundicemos al máxima en dicha materia, la cual me resultó ser bastante útil para la base de este proyecto.







Ma. Adela Denis Cardozo

Autor:
María Adela Denis Cardozo

adedenis@gmail.com
Licenciatura en Ciencias Contables y de la Empresa
Año 2006
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