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INTRODUCCION
La presente investigacion se refieteestudio de lognventarios en estatus de devolugiqoe
se definen como el material que se produce en las Companiias y por causales de devolucion,

se pierden porque no se les realiza algun proceso.

La caracteristica prcipal de esta situacion eseqno existe un debido proceso para el manejo

de los inventarios. Para analizar esta problematica, es necesario mencionar sudrtauasas.

ellas eqque las devoluciones se dan como perdidado quese entiendecomo el deecho

gue tiene un consumidor, cliente o comprador, cuando por diversas razones no se ajusta a las
clausulagactadas, ya sea por: Razones comerciales, errores en el procedimiento de pedidos,

garantia del fabricante, defectos o fallas de funcionamienteréaawen el transporte.

La investigacion de esfgoblematicase realizo por el interés de buscar un mejor rendimiento
financiero de la compaiiia llko Arcoaseo S.4.&a forma & aumentar los ingresos
partiendo deandlisis desus ciclos de nego@dasicos como lo es el inventario, distribucion,

entrega de productos, uso de su capacidad instaatia otros.

En el &mbito profesional como especialistas en Gerencia y Administracion Fiaaatier

interés surgio en ladsqueda ddarle valor a la Qmpafiia.

La metodologia quee hadentificado parastecasoesta enfocada en la recoleccion de datos
de la empresa objeto de investigacigue se baso en el analisis de registros, entrevistas,

visitas directas y estudio de informes.
Por lo que los priripales objetivos se centraran en:

1 Crearestrategias para optimizar el ingreso operacional.
1 Realizar el plan de aprovechamiento.

1 Proponer una estrategia de mercado



1. DESCRIPCON DE LA EMPRESA

1.1. DESCRIPCION GENERAL

1.1.1. Nombre de la empresa:

ILKO ARCOASEO S.A.S

Imagenl. Logo Ilko Arcoareo S.A.S

Fuente:Recuperado dettp://ilkococina.com/somos

1.1.2. Tipo de empresa:
ILKO ARCOASEO es una socied@honimasimplificada,establecida de acuerdo con las
leyes colombianas el 5 de mayo de 1994. Su objeto social es la comercializacion, compra,
venta, importacion, exportacion, fabricacién y ensamble de toda clase de articulos de Aseo y
cocina en general, utensilios de uso ddaieésomercial e industrial. Su domicilio principal
se encuentra en el municipio de Mosquera con Matricula No. 00062659 de la Camara de

Comercio de Facatativa. El término de duracion de la Companiia es indefinido

1.1.3. Ubicacion:
Carrera 1 No 352 Bodegas 8 y 8entro industrial TECPLAS barrio el diamante, Mosquera

Cundinamarca.

1.1.4. Tamaio:

1.1.4.1. Numerode empleados:

Al 31 de diciembre de 2017 el nuero de empleados eSale 1


http://ilkococina.com/somos

1.1.4.2. Clasificacion de la empresa:

Mediana

1.1.5. Mision:
Proveer soluciones a las necesidades humanas en el ambito del Aseo y la Cocina mediante
una organizacion de alto desempefio.

1.1.6. Vision:
Llegar a ser una compafiia relevante en los negocios de Aseo y Cocina en Hispanoameérica,
reconocida por su excelencia erseitvicio, la calidad de sus productos, su eficiencia
operacional y fundamentalmente por su capacidad de innovar.

1.1.7. Objetivos Estratégicos:
Las estreegias a nivel comercial de la Compasgigaenfocan en cumplir metas establecidas por la
Corporacionlograndoun mayor crecimiento econémico tanto de la empresa como de sus empleados,
para esto se enfoca en mantener un 6ptimo control en los inventarios, minimizeetos g sobre
stocks, comprometerse con el forecast y administrar con eficiengjastus y ostos, asi lograr un

Optimo desempefio y mejores resultados.

Por otro lado, se les otorga a los clientes descuentos anuales por motivos de aniversariasglen espe
aqguellos clientes que son considerados activadeas, quienes en sus Ultimos h2sedan

realizado compras; en algunos casos se aplicaran descuerio®snde un 5% sobre la compea;j

como aplican los descuentos a pagos anticipados de yrp8¥%pago a 10 dias fechae®rega del

producto(Tributar- Ingenieria Tributaria, 2016)

1.1.8. Ventajas Competitivas:
A diferencia de muchas de las empresas que se encuentran en el sector, llko Arcoaseo apunta

Su negocio a la importancia del reciclaje, por lo cual se abastece de elementos que reutiliza
como, por emplo, pet (material) de botellas recicladas para elaborar las fibras de sus
escobas y desechos de madera para los cabos de articulos de hogar como @scobas vy |

traperos (Portafolio, 2012).



1.1.9. Descripcién de la industria:

A continuacién, se muestra el comg@oniento y participacion sobre los ingresos de las

devoluciones por averia en llko durante los ultimos afios (cifras en miles de COP):

Tablal. Comportamiento y participacion sobre los ingresos de las devoluciones por averia en

lIko:
Afio Afo Afo
2014 2015 2016
Devoluciones x Devoluciones x Devoluciones x
Ingresos Ingresos Ingresos
averia averia averia
$ 15.299.821 $ 933.31! $ 19.198.667 $ 3.013.75] $ 26.145.304| $ 2.805.18¢

Fuente: Creacion propia.

Grafico 1. @mportamiento y participacion sobre los ingresos de las devoluciones por averia

en llko:

Graficol. Comportamiento devoluciones por averia:

Comportamiento devoluciones por averia
% 30,000,000
525,000,000
% 20,000,000
% 15.000.000
% 10.000.000

3 5.000.000

Devolud ones x Ingresos
averia

Devoluciones x
averia

Devoluciones x
avena

Ingresos INgresos

2014 2015 2016

Fuente: Creacion propia.

1.1.10.Entorno econémicsectorial:
Colombia ha tenido que enfrentar grandes desafios durante el 2017 y comienzos del 2018,

aunasi,su Producto Interno Bruto crecié al afio anterior, de manera moderada, un 1,8%;



segun cifras reveladas por el Departamento Administrativo Naciofatddistica(DANE,

2018)

Los principales motores de dicho crecimiento fueron impulsados por el sector agropecuario y
servicios financieros, sin embargo, la economia colombiana sufrié una desaceleracién en el
altimo trimestre del afio de 60 puntos respecto al tercer trimestregedthid a diferentes

cambios causados por el poco dinamismo del consumo interno.

Por su parte, el sector de implementos de aseo para el hogar s8 Béhésto quiere decir

gue uncolombiano en promedio comprabaemerodel afio 2016 100 cosas pardegar, en

Enero de 2017 solo comprd 96. Esto explica la tendencia al ahorro que se vive en los hogares
colombianos dado que por factores de alzas en los precios, el aumento del Impuesto sobre el
Valor Agregado (IVA) del 19%, la incertidumbre o desconftaea el mercado de los

diferentes compradores o inversionistas y adicional a esto el aumento de la inflacién, hecho
gue para el 2016 hizo que mas del 35% de los compradores en Colombia disminuyera el

consumo y buscara productos mas baratos en el meidada, 2017)

Es alli donde la empresa enfrenta un gran reto, no solo por tener que impulsar estrategias de
precios econdémicos, sino también de aprovechar al maximo el mercado tan amplio que tiene.
Dado que, segun un estudio Gdbbobre el cuidado del hogar realizado por Nielsen a finales

del 2015, indica que los miembros de los hogares colombianos realizan compras de productos
para el aseo del hogar en tiendas de grandes superficies o cadenas de retail en un 78%, en
locales pegerios o de barrio en un 42%, en droguerias un 8%, tiendas on line con un 8%y
vendedores puerta a puerta con 7%. Estas cifras explican la magnitud de fuerza que tienen los
canales de distribucion para hacer llegar los productos a los hogares. Sin eralsegoijdn

de estos productos se relaciona directamente con los precios, calidad y promocion que las

empresas ofrezcan a sus clientes.



Una vez analizando la magnitud de los canales de distribucion, es importante y basicamente
indispensable entender cadawoto se adquieren estos productos en los hogares. Que segun el
mismo estudio realizado por Nielsen revela que Colombia es uno de los paises de América
Latina que realiza limpieza con mayor frecuencia puesto que mas del 12% de la poblacién
realiza diariamete las tareas de limpieza mientras que el 23% realiza dichas tareas una vez a
la semana(The Nielsen Company, 201@sto muestra que a mayor frecuencia se realice

aseo, mas productos para el cuidado se necesitaran, sin contar que a nivel industrial y
empresarial también se utilizan implementos para el aseo, por ende es una excelente
oportunidad para llko Arcoaseo SA&Gimplementacion de nuevas estrategias de mercadeo y

de impulsar ventas de dichos productos.

Existen factores fundamentales para entender el mercado de estos implementos a la hora de
vender a los clientes, dado que el 26% de la poblacién le motivadaiafdel producto, el
22% la importancia de las propiedades desinfectantes el 15% que sea multipropésito, el 11%

gue tengan precios bajos y el 9% que sea amigable con el medio ambiente.

Ahora bien, dada la entrada masiva de venezolanos y otros extrahjeais y el incremento

de 3,6% en el sector de la construccion de viviendas en Colombia implican que muchas mas
familias habiten el territorio nacional, por ende el aumento del consumo de alimentos. Por
ello existe la oportunidad de mercado para losemgintos de cocina o menaje que llko
Arcoaseo SAS cuenta como linea de negocio. Aunque los colombianos prefieren las comidas
hechas en casa, el porcentaje de comensales fuera deldraarmas veces por semana

esta incrementando (38%) segun estadsstiealizadas por Nielsen en el 2qT6e Nielsen
Company, 2016)Los productos para la cocina son indispensables para los hogares, su
consumo crecio6 en las familias colombianas un 5,2% durante el primer trimestre del afio 2014

segun estadisticas del DANED que mas compraron los hogares, fueron los bienes



semidurables como calzado, vestuario, utensilios de cocina y vajillas, que crecieron 6,8 %

(NOTICIAS EL PAIS, 2014)
1.1.11.Productos o Servicios:

1.1.11.1. Lineas de Negocio

1.1.11.1.1Linea de Aseo
Esta linea esta conformada por articulos de limpieza como esponjas tejidas, esponjas doble

funcion, pafios esponja, pafios absorbentes, pafios celulosa; y productos de aseo para pisos
como escobas, trapeadores, recogedocepilos, entre otros. Los productos son
comercializados bajo diversas marcas, como Task y Linea Arcoaseo, que se diferencian por

su mercado objetivo, precios de venta y presentaciones.

La marca Task se encuentra en almacenes de cadena y el tamaffroldulct®s es mas
grande. Este Ultimo es vendido a distribuidores que se encargan de comercializarlos en el
canal tradicional. En este segmento del negocio, Ilko Arcoaseo compite con todas aquellas

pequefias empresas.

1.1.11.1.2Linea de Cocina:
La linea de cocina, dgida principalmente a las grandes cadenas de almacenes, cristaleros y

superetes, incluye productos como: moldes, ralladores, tostadores, utensilios para cortar y
picar, cuchillos, abrelatas, sacacorchos, destapadores y coladores, entre otros. Estos produ
son importados y comercializados por la compafia bajo la marca llko, y se dividen en las

siguientes sublineas:

91 Linea Clasica: la mayoria de los productos pertenecientes a esta linea son importados
de Chile y Hong Kong; se caracterizan por su bajtocos

9 Linea Desing: los productos comercializados en esta linea estan dirigidos a un
mercado mas exigente; son elaborados con materiales de mayor calidad, disefios

italianos y presentacion innovadora.



91 Linea Profesional: productos dirigidos al sectdinario, desarrollados bajo

estandares de calidad internacionales y con disefios especializados.

1.1.11.1.3Manufactura de Productos bajo Marcas Propias:
Ademas de la produccién y comercializacion de su linea propia de productos, llko Arcoaseo

ofrece el desarrollde marcas propias a sus clientes. Dentro de la operacién del negocio, este
es un segmento muy importante para la Compafiia y le da una ventaja competitiva importante

dentro del mercado, al ofrecer un servicio que sus competidores no tienen.

En este segmemide negocio, la Compafia cuenta con gran flexibilidad para cambiar las
referencias de sus productos y manufacturar a la medida de cada cliente. Sin embargo, para
gue llko Arcoaseo se comprometa a manufacturar marcas propias, el cliente debe realizar
pedids de volumenes significativos que justifiquen los cambios derivados de la produccion
de marcas propias; por ejemplo, en los clientes internacionales se exige un pedido de minimo

un contenedor de 40 pies.

1.2. MERCADO

1.2.1. Tamano del mercado

1.2.1.1. Clientes actuales:
Las ventas realizadas por llko Arcoaseo estan orientadas principalmente a abastecer a sus
clientesterceros del sector comercial, toda vez que la empresa duggventas a grandes
cadenassupermercados regionales, distribuidores, masrig el mercadmstitucional.

En el siguiente cuadise detallan los principaletientes de la Compafiia, durante el 2017:



Tabla2. Principales Clientes de llko:

CLIENTE Total cartera 2017

EKOBA COLOMBIASAS 2310820 25%
CENCOSUD COLOMBIA S A 1.104.241 12%
SODIMAC COLOMBIA S A 1.082.751 12%
ALMACENES EXITO S A 914903 10%
MAKRO SUPERMAYORISTA S A S 390.708 4%
SUPERTIENDAS ¥ DROGUERIAS

OLIMPICA S.A. 366.597 4%
ALMACENESLA 145 A 351.383 4%
MECANELECTRO S.AS 288.31% 3%
LATIN AMERICAN DIST. INC 228328 2%
FALABELLA DE COLOMBIA 5 A 159.505 2%
DISTRIBUIDORA FERDOQC INC. 150.458 2%
COLSUBSIDIO 142.159 2%
OTROS 1.713.086 19%

100%

Fuenteinformacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.

1.2.1.2. Clientes Potenciales:

Tabla3. Clientes Potenciales de llko:

PRODUCTO/

CLIENTE DOMICILIO SERVICIO VALOR EN COP % PART.
coladeres entre
ofras.
Mopas, sartenes,
escobillones,
Almacenes Exito 5.4, Colombia escobillas, 54.816.737.178 261%
tostadores, tijeras
enire olros.
Mopas,

Cencosud Colombia . escobillones,
Colembia i
S.A, sartenes, baterias y
ollas entre oiros.
Mopas,
escobillones,
escobillas, baterias
b ollas entre otros.
Sartenes, bolsas,
MakroSu rista ) bateria v ollas,
S.AS P Colombia mopas, c:ﬁ:ldcres
enire olros.
Sartenes, bolsas,
Super Tiendas y . bateria y ollas,
Drg-guerius Olimpicas Colombia mopas, coladores
enire olros
Ohros §13.579.338.768 27,10%

$3.829.864.527 7.64%

ko Per( S.4.C. Pert $3.154.653.229 6,29%

51.424 512253 2,84%

51.041.386.776 2,08%




FuenteiInformacion suministrada por Illko Arcoaseo S.A.S.

1.2.2. Descripcion de la competencia:
La industria en la que se desenvuelve Ilko Arcoaseo esta compoedtzstipos de actores.
Por un &do, se encuentran todas aquellas empresas formales gar logje todos los
requisitos ycondiciones legales y, por otro, se encuentran todas aqusijasiias empresas
informales quevenden sus productos fuera del marco legal, no reguladakExindg ni

registradas en lasstadisticas oficiales.

Siendo éstas las condiciones del sector, es evidente que los pemcipalpetidores del
mercado sotodas aquellas empresas informales que venden sus productog@upratio

debido a la evasidmibutaria que les permite manejar un mejor margen operacional.

Dentro de las compafiias formales, a nivel nacional no hay un cdorggiie ofrezca la
totalidad dda gama de productos de cocina ofrecida por llko Arcoaseo. Elgainci
competidor de la empresalenusa, que cuenta con el mas grande portafolio de este tipo de

producbs en el mercado local. Seguidie Universal que maneja un portafolio semejante

En la linea de aseo, tampoco hay un competidor directo cooriafigtio comparable al de
llko Arcoaseo En productos especificos de la linea, la empresa enfaetdanpetencia de
marcas yempresas como: Industrias leu) eterna, bombril, 12, sco(@.ributar- Ingenieria

Tributaria, 2016)

A continuacion, se muestran Ipsncipales competidores de compafiia por segmento de

negocio:



Tabla4. Principales Competidores Segmento Cocina:

PRINCIPALES COMPETIDORES SEGMENTO COCINA

No. NOMBRE DE LA COMPANIA

1 Imusa

2 Universal

Fuenteinformacion suministrada por llko Arcoaseo S.A.S.

Tabla5. Principales Competidoré&egmento Aseo, Pafios y Esponjas:

PRINCIPALES COMPETIDORES SEGMENTO ASEQ PANOS Y

ESPOMNJAS
1 Eterna
2 Bombril
3 Scotch brtite

Fuente:Informacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.

1.2.3. Participaciéon de la empresa y su competencia en el mercado
La Compainiia en los ultimos afios ha ido ganando participacién en el mercado, para el 2017

fue de aproximadamente un 3%.

1.3. PROCESO DE PRODUCON Y VENTA

1.3.1. Descripciondel proceso:

llko Arcoaseo vende sus productos en el mercado nacional a través de seisdeanale
distribucion:grandes cadenas, supermercados regionales, distribuidoress trmd

departamentos del hogar, mayoristas e institucionales

Una vez se han recibido las érdenes de compra por parte de los®iemiesxterior, sean

terceroso relacionados, Ilko Arcoaseo procede a revisar los inventariogmbaste iniciar



los procesos dproduccién respectivos. Una vez los productos para expartseio

encuentran listos para stgspachados, se utiliza generalmente el transporte maritimo en
contendedores de 40 pies desdefdasrtos de Buenaventura y Cartagena, a excepcion de las
ventas qa van dirigidas a Venezuela, ks cuales se utiliza el transporte terrestre.

Las navieras son escogidas por elntbe sin embargo, llkArcoaseo se enoga de exponer

a cada uno de ellos las megudternativas de transportepgrmanece al tanto del proceso

logistico hasta el puerto de destino.

La filosofia de ventas de la Compafia es la de mantener un clienteiexen cada uno de
los paises losque se exporta. Sin embargo, en ocasiones se tiene masldéribuidor, por
lo que llkoArcoaseo procura que se manejen diferentes lineas de proentrtosada
cliente, para que ncompitan directamente entre ell¢8ributar- Ingenieria Tributaria,

2016)

1.3.2. Diagrama del proceso:

Imagen2. Diagramade facturacion
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’— e sl Cross Docsing - Coraulidada [+  Pro-dhtribulde || Conrol de Trifice
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Fuente:Informacion suministrada por Illko Arcoaseo S.A.S.



Imagen3. Diagramade Devolucion

Farmato de
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Fuente:Informacion suministrada por llko Arcoaseo S.A.S.

1.3.3. Equipos e instalaciones:
Los terrenos y edificios mantenidos para su uso en la produccion o suministro de bienes y
servicios, o para fines administrativos, son presentados en el estado de situaci@rdiaanci

su valor razonable.

Las propiedades utilizadas durante el curso de la construccion para fines de administracion,
produccion, suministro, son registradas al costo menos cualquier pérdida por deterioro

reconocida.
Los activos e instalaciones semponen de:

Tabla6. Activos e Instalaciones:

Importe neto en libros de: Valor en EF 2016 (En miles de Cop)

Terrenos $920.234
Construcciones y edificaciones $5.156.442

Maquinaria y equipo $9.505.226



Equipos de oficina $105.901
Equipos de computo $127.868

Fuente:Informacion suministrada por llko Arcoaseo S.A.S.

1.3.4. Capacidad instalada:

La Compaiiia cuenta con una capacidad instalada del 100% de sus activos y bodegas.

1.3.5. Manejo de inventarios:
Los inventarios son presentaddsnenor valor entre el costo de adquisicion o valor neto

realizable.

El costo es determinado a través del método de promedio ponderado. El valor neto realizable
representa el precio de venta estimado menos todos los costos estimados de terminacion y los

costos necesarios para la venta.

Productos terminados y productos en proceso estan valorizados al costo promedio mensual de
produccion. El costo promedio de los productos terminados incluye la depreciacion del activo

fijo, amortizacién de intangibles y gastindirectos.

Materias primas, materiales y repuestos son valorizados al costo promedio de adquisicion.

1.3.5.1. Administracion del Inventario
Anuales de cierre de periodd otal.

1 Semestrales por linea

1 Diarios por producto o segun necesidad de conteo del area

Cuando se hacen conteos anuales, el sistema permite la asignacion de hojas de trabajo, dentro
de las cuales se puede optar por realizar un conteo ciego o visible de acuerdo a la preferencia

y a los resultadogbtenidos en un conteo uncial.



De cada uno des conteos realizados se diligencian planillas de conteo y al finalizar se deja
evidencia de los resultados obtenidos, para el caso del conteo de cierre; la Gerencia General o
la Gerencia Financiera en conjunto con el Jefe de Inventarios establecen da fp&bajo

dentro del cual se coordinan temas como:

1 Fecha de los conteos
1 Equipos de conteo, conformados por una persona del departamento de Inventarios o
produccion y otra persona del departamento administrativo

! Mesas de Conteo, entre otros aspectos.

Generalmente se realizan de dos a tres conteos y el jefe de Inventarios es el encargado de
coordinar la emisién del informe final de la toma fisica; informando a la Gerencia General y
Financiera acerca de las diferencias (faltantes, sobrantes y obsadtmgddurante la

toma.

Este informe es analizado por la Gerencia Financiera la cual posteriormente avala la
realizacion de los ajustes de inventario, el jefe de inventarios y almacenamiento verifica el

ingreso de los ajustes al sistema y con base en estos se ajusta la pitelisnantario.

La provisién de inventarios es ajustada mensualmente por el contador de acuerdo con la

politica establecida, provisia el 0,3% del Ingreso mensual.

En el caso de la Cadena Maximo, se hace entrega de mercancia en consignacién; esto se hace

mediante Remision la cual es aprobada por el cliente.

Mensualmente, la cadena envia un corte mediante el cual indica la mercancia que tiene en su
poder, la compairiia est4 adelantando un proceso de conciliacion con la cadena, con lo cual se
determine la difeencia real a un determinado corte, con el objetivo de realizar un ajuste por

pérdida de inventario y comenzdipeoceso con nuevos controles.



La Comparniia acord6 con la cadena Maximo realizar en adelante, una vez al afio un conteo
fisico con la participadn de personal de llko Arcoaseo S.A.S., con el fin de obtener un

mayor control sobre la mercancia entregada en consignacion y realizar los ajustes pertinentes.

1.3.5.2. Requisicion de materiales
El area de planeacion entrega un programa de produccion u ordebaje &l jefe de la

seccion encargada; cada jefatura de produccion (inyeccion, insertado, traperos, empaque,
etc.) realiza una organizacion de las ordenes de produccidn para entregarlas posteriormente al
jefe de logsstica, quien, con base en el Packimsgt coordina el alistamiento de los insumos
necesarios por cada orden de produccion y hace entrega de los mismos al jefe de produccion
guedando como soporte la copia de la orden de produccion y una planilla denominada
"Control de Piso" dentro de la cualespecifican fechas de entrega, insumos entregados,
responsable etc. Y en el sistema se realiza un movimiento del inventario entre la bodega de

materia prima disponible y la bodega de la jefatura de produccién.

1.3.5.3. Proceso Productivo
Una vez el area de invemios de insumos ha hecho la entrega de las materias primas

solicitadas segun la orden de produccién; la jefatura de produccion hace los preparativos de
las maquinas a utilizar y se realiza la planeacion de los turnos para la produccioén; durante
este procso los operarios deben registrar en un documento denominado "planilla de
inspeccion de Calidad " entre ciertos intervalos de tiempo, las novedades presentadas durante

el transcurso de la produccién y ekogrio quien hace la anotacion.

En cuanto la prodwion se ha terminado, el area de produccion hace la entrega del producto
terminado (totalmente terminado, es decir, con empaque) al jefe de lagésticsu traslado

a la bodega.



Dependiendo de cada jefatura de produccion se manejan 2 turnos de 8 horas
aproximadamente. De acuerdo con el volumen de produccién requerido, se realizan turnos

adicionales los fines de semana.

El analista de importaciones realiza la liquidacion de importacion y a su vez el costeo de cada
uno de los items importados, posteriorteerl analista de costos realiza asignacion de costos
a través del costeo estandar, mensualmente realiza los ajustes a costo real de acuerdo a las

variaciones presentadas, estas variaciones sdizahas por el Jefe de Costos.

En cuanto al proceso de maqdo, la empresa realiza un subcontrato de rfeagor

unidades de produccién.

La empresa cuenta con un plan de mantenimiento para la maquinaria a cargo de Milton

Cortés

1 Jefe de Mantenimientd&stetipo de proceso puede ser de naturaleza preventiva o

correctivade acuerdo con @licio del encargado del area.

1.3.5.4. Entrada y Almacenamiento del Inventario
El jefe de logisticasta a cargo de la recepcion tateria primaProducto terminado y

Contenedars de importacian

Para la recepcion de estos se tienen establecidos horarios y tiempos de entrega; el
departamento tiene dos coordinadores, el coordinador de Materia prima y el coordinador de
productos terminados; los cuales se encargan de llevar algaboeso de la recepcion de la

mercancia; para esto, el proveedor presenta la deleampra, factura y remision.

Posteriormente se procede con el diligenciamiento de las planillas de control:



1 Control de llegada de vehiculos, en la cual se registra la hora de llegada y salida del
vehiculo junto con la informacion del conductor.

1 Planilla de recepcion de producto, en esta se registra un detalle del producto recibido
(cantidades, referencias y dapciones etc.).

1 Pordltimo, se realiza un chequeo entre al orden de compra vs la planilla de recibo de

la mercancia.

Para asegurar que las cantidades son las correctas se realizan conteos o pesajes de acuerdo a

la unidad de medida del producto.

El jefe & almacenamiento e inventarios da de alta en el sistema la orden de compra, proceso

conel cualqueda cerrada la misma.

El coordinador dalmacenamientee encarga de hacer una verificacion de la mercancia
recibida, para esto se llena la planilla de verificacion de mercancia, la cual queda como
soporte para el area, todo este proceso esta soportado por un checkliksicsi@dhero el

Plan de Calidad.

Posteriormente, los coordinadores de inventario disponen la ubicacion de la mercancia de
acuerdo con el sistema de al macenamiento “ca

de acuerdo cola dispomnbilidad de espacios en bodega.

El almacenista en amto se ha terminado el proceso de verificacion y cargue de la mercancia

al inventario, se encarga de ubicar la mercancia en la posicion dispuesta.

1.3.5.5. Ingreso y Almacenamiento de Productos Terminados
Una vez que las areas de produccién han culminado lags&rderproduccion hacen entrega

del producto terminado al Auxiliar de Ingreso, quien se encarga de hacer la verificacién del
ingreso de las unidades terminadas al inventario contra la orden de produccion inicial y a su

vez coordina la verificacion fisicaldmismo y la preparacion de la hoja de vida del producto,



la cual contiene la informacién del producto; referencia, descripcion, unidad de medida y
modo de apilacion; posteriormente; el operario de montacargas diligencia la planilla de
control de mercancéda cual es entregada al auxiliar de inventarios quien ingresa la

informacion en un planilla de control en Excel.

Los productos terminados se almacenan manteniendo las medidas de proteccion requeridas,
por ejemplo, estos no deben estar expuestos a la luz o a la humedad. Al igual que la materia
prima, el producto terminado es almacendd@cuerdo cola disponibilidadde espacio que

haya en el momento.

1 Inyeccion: Durante el proceso de inyeccion, un material polimérico granulado es
fundido por la friccion y accion giratoria de un husillo dentro de un barril a altas
temperaturas controladas, al atravesar una trova dtihaa. Por la accion giratoria,
el material fundido es expulsado pasando a través de una boquilla, llenando un molde
con la forma y tamafo de la pieza que se desea obtener. Una vez se solidifica,

mantiene la forma y es expulsada del molde.

Tras este pragso se producen las plantillas bases y capuchas para las escobas; bases para
cepillos; recogedores; chupas; tapones y adaptadores para los cabos; y, ufias y bases gancho

para los traperos. El proceso de inyeccion cuenta con siete maquinas.

1 Insertado: Duramtel proceso de insertado la fibra es ensamblada a las plantillas bases
inyectadas para la manufactura de diferentes tipos de escobas y cepillos. El proceso es
llevado a cabo por una maquina de alta precision que realiza automaticamente el
taladrado de ageros a las bases y, con las fibras, forma mechones para ser insertados
en los agujeros de la base previamente taladrados. Cuatro maquinas de la mas alta

tecnologia son utilizadas para el proceso de insertado.



Cabos: Este es un proceso por el cual sedarebla a las escobas y traperos un trozo

de madera en forma de mango, que luego servira de cogedera o empufiadura. En el
extremo del cabo se ensambla un tapon y un adaptador con rosca y, por ultimo, la
superficie es recubierta de plastico por medio de sheuta extruida, que le da un

acabo de lujo.

Traperos: para la fabricacion de los traperos, se ensambla la unién de varias fibras de
hilaza de algoddn, previamente cortadas, a bases de copa con ufia o a los cabos
enrollandolas y amarrandolas con alambues traperos son producidos manualmente

y con el uso de tres maquinas especializadas para encopar y cortar hilaza.

Esponjas Galvanizadas: con alambre galvanizado nacional una maquina tejedora se
encarga de tejer la malla en rollos, que posteriormente pasacrtadora en donde

es dividida en tramos. Con estos se forman manualmente las esponjas galvanizadas,
gue finalmente se empacan en bolsas impresas y se embalan emBstsas

Esponjas de Fibra Abrasiva (Spunitas): este tipo de esponjas se fatireralpale

espuma adquirida a nivel local, que llega a la empresa cortada en cuadros. La espuma
se forra con una fibra abrasiva importada, se sella al calor y finalmente se empaca
manualmente en fajas que son embaladas en boé&ster

Fibra Esponja y Fifa Verde: la fibra verde es adquirida en rollos a nivel local, es
cortada en planchas y posteriormente se pega a la espuma y se corta en cuadros
obteniendo finalmente la Fibra Esponja. Para la fabricacion de Fibra Verde se sigue el
mismo procedimiento, l&nica diferencia es que las planchas son cortadas en
rectangulos. El proceso de empaque se lleva a cabo manualmente en unidades desde

fajas hasta bolsasaster



1.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL:

1.4.1. Organigrama de la Compaiiia
Imagemd. Organigrama General

Fuente:Informacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.

Imagenb. Organigrama Ventas

Fuente:Informacion suministrada por llko Arcoaseo S.A.S.



Imagen6. Organigrama Produccion
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Fuente:Informacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.

Imagen?. OrganigramaAdministracion y Finanzas

Fuente:Informacién suministrada por Illko Arcoaseo S.A.S.



1.4.2. Cuadro informativo de los sueldos
Tabla7. Sueldos llIko:

No. De Pago mensual Pago anual Cargo prestacional anual

Empleados

OPERARIO DE PRODUCCION 25

788.256 9.459.070 4.729.535
MERCADERISTAS 19

737.717 8.852.604 4.426.302
AUXILIAR LOGISTICO 12

745.969 8.951.627 4.475.814
COORDINADOR DE PROCESO PRODUCTIVO 7

975.520 11.706.240 5.853.120
OPERARIO DE TRAPEROS 6

1.070.000 12.840.000 6.420.000
EJECUTIVO DE CUENTA PAIS 5

1.230.500 14.766.000 7.383.000
JEFE DE ZONA 4

2.000.000 24.000.000 12.000.000
APRENDIZ ETAPA PRODUCTIVA 3

737.717 8.852.604 4.426.302
AUXILIAR ADMINISTRATIVO 3

836.027 10.032.320 5.016.160
CONSULTOR INSTITUCIONAL 3

2.585.833 31.030.000 15.515.000
EJECUTIVO DE CUENTA KAM 3

2.568.000 30.816.000 15.408.000
OPERARIO DE MONTACARGA 3

865.630 10.387.560 5.193.780
ANALISTA DE FACTURACION 2

1.251.005 15.012.060 7.506.030
COORDINADOR DE LOGISTICA 2

966.560 11.598.720 5.799.360
COORDINADOR DE MOLDES 2

1.204.654 14.455.848 7.227.924
EJECUTIVO DE CUENTA BOGOTA 2

1.147.575 13.770.900 6.885.450
INSPECTOR DE CALIDAD 2

975.550 11.706.600 5.853.300
MECANICO DE INSERTADO 2

1.072.140 12.865.680 6.432.840
OPERARIO DE CABOS 2

737.717 8.852.604 4.426.302




PORTERA(O)

TECNICO MANTENIMIENTO

VENDEDORA JUNIOR

ANALISTA DE CARTERA

ANALISTA DE DEVOLUCIONES

ANALISTA DE GESTION DE PERSONAS

ANALISTA DE LOGISTICA

ANALISTA DE LOGISTICA E INVENTARIOS

ANALISTA DE NOMINA

ANALISTA DE TRAFICO Y ENTREGA

ANALISTA JUNIOR DE CONTABILIDAD.

ANALISTA SENIOR DE CARTERA

ANALISTA SENIOR DE CONTABILIDAD

APRENDIZ - CALIDAD

APRENDIZ - CONTABILIDAD

APRENDIZ - LOGISTICA

APRENDIZ ETAPA ELECTIVA

ASISTENTE DE COMPRAS

AUXILIAR CONTABLE

AUXILIAR DE APOYO EN EL OUTLET

AUXILIAR DE BODEGA DE REPUESTOS

742.009

1.597.490

850.000

976.640

985.600

1.720.000

965.140

949.608

1.701.300

1.013.100

1.091.400

1.199.470

1.845.000

737.717

737.717

737.717

358.859

847.440

863.280

812.000

772.540

8.904.108

19.169.880

10.200.000

11.719.680

11.827.200

20.640.000

11.581.680

11.395.296

20.415.600

12.157.200

13.096.800

14.393.640

22.140.000

8.852.604

8.852.604

8.852.604

4.306.302

10.169.280

10.359.360

9.744.000

9.270.480

4.452.054

9.584.940

5.100.000

5.859.840

5.913.600

10.320.000

5.790.840

5.697.648

10.207.800

6.078.600

6.548.400

7.196.820

11.070.000

4.426.302

4.426.302

4.426.302

2.153.151

5.084.640

5.179.680

4.872.000

4.635.240



AUXILIAR DE GESTION DE PERSONAS

COORDINADOR DE COMPRAS

CORDINADORA DE MARKETING Y SECRETARIA GR

DISE¥ADOR

EJECUTIVO PUNTO DE VENTA PARA EL CANAL

MODERNO

GERENTE ADMINISTRATIVO Y FINANCIERO

GERENTE DE MERCADEO

GERENTE DE OPERACIONES

GERENTE DE PERSONAS

GERENTE GENERAL

GERENTE NACIONAL DE VENTAS

GESTOR PUNTO VENTA MODERNO -MERCADERISTA

INSPECTOR DE CALIDAD A

INSPECTOR DE CALIDAD SENIOR

JEFE DE CALIDAD E INGENIERIA

JEFE DE CONTABILIDAD

JEFE DE COSTOS

JEFE DE GESTION Y SERVICIO AL CLIENTE

JEFE DE LOGISTICA

JEFE DE MANTENIMIENTO

JEFE DE MERCADEO - COCINA

947.600

1.727.650

1.498.000

2.140.000

1.337.500

15.729.000

11.449.000

13.693.004

7.187.500

74.258.535

14.582.752

801.430

1.344.700

1.233.710

2.961.250

5.230.000

3.204.650

1.858.080

3.171.900

4.012.650

3.578.080

11.371.200

20.731.800

17.976.000

25.680.000

16.050.000

188.748.000

137.388.000

164.316.048

86.250.000

891.102.420

174.993.024

9.617.160

16.136.400

14.804.520

35.535.000

62.760.000

38.455.800

22.296.960

38.062.800

48.151.800

42.936.960

5.685.600

10.365.900

8.988.000

12.840.000

8.025.000

94.374.000

68.694.000

82.158.024

43.125.000

445.,551.210

87.496.512

4.808.580

8.068.200

7.402.260

17.767.500

31.380.000

19.227.900

11.148.480

19.031.400

24.075.900

21.468.480



JEFE DE MERCADEO ASEO

JEFE DE PLANEACION

JEFE DE PROCESOS PRODUCTIVOS

JEFE DE PRODUCCION

JEFE DE PROGRAMACION

JEFE DE SEG Y SALUD EN EL TRAB Y SERVICI

JEFE DE SISTEMAS

JEFE DE TESORERIA'Y CARTERA

JEFE DE TRADE MARKETING

MECANICO DE INSERTADO MAS TER

MECANICO DE INSERTADO SENIOR

MENSAJERO

OPERARIO DE MEZCLAS

OPERARIO MAQUINA INSERTADO

OPERARIOS

SUBGERENTE DE MERCADEO INSTITUCIONAL

TECNICO MECANICO

3.861.700

5.033.280

2.118.300

3.115.840

2.884.000

2.070.000

3.154.360

4.152.670

3.200.000

1.226.573

1.155.097

830.320

900.000

1.07.000

770.000

5.720.000

1.431.660

46.340.400

60.399.360

25.419.600

37.390.080

34.608.000

24.840.000

37.852.320

49.832.040

38.400.000

14.718.876

13.861.164

9.963.840

10.800.000

12.840.000

9.240.000

68.640.000

17.179.920

23.170.200

30.199.680

12.709.800

18.695.040

17.304.000

12.420.000

18.926.160

24.916.020

19.200.000

7.359.438

6.930.582

4.981.920

5.400.000

6.420.000

4.620.000

34.320.000

8.589.960

Fuente:Informacion suministrada por Illko Arcoaseo S.A.S.



2. PROBLEMA

2.1. HIPOTESIS:
La optimizacion del inventario en estatus de devolucion genera una mayor utilidad a la

Compaiiia llko Arcoaseo S.A.S.

2.2.  JUSTIFICACION:
Realizando un analisis sobre los aprovechamientos que podria tener la Compaiiia llko

Arcoaseo S.A.S., luego de la evaluacion de sus cifras, y con el fin de incrementar las
utilidades. Observamos que la Compainiia tiene un alto volumen de devoluciones @ptoconc
de averias de empaque, y que por politicas de calidad la Compafiia realiza la destruccion de

estos productos.

En adicidn se evidencio que la Compafiia ha venido presentando pérdidas desde su inicio y

hasta hace dos afos atras.

La utilidad de llko paréos ultimos afios que han sido los Unicos afios donde ha comenzado a
generarse es inferior al 10% de sus ingresos, lo que hace ver que operativa y

administrativamente no esta siendo financieramente rentable.

Durante el levantamiento de informacion corrobuwa que, aunque existe un proceso para el
manejo de las devoluciones en el mismo no se incluye un detalle sobre la destinacion final
gue se haréa con las mismas, y es aca donde se ve una oportunidad de mejora en el proceso

gue generara a la Compaiiia un plasingreso adicional.

Puede que una de las razones por las que no se le esté dando un correcto tratamiento a las
devoluciones es porgue no hay una adecuada segregacion de funciones en el departamento de

inventarios y costos de Ilko. Todo el personal, sdglbservado se concentra en el



alistamiento de inventario para las ventas, pero los demas procesos o asuntos relacionados

con el inventario los deja disgregados o aislados.

Proceso de devoluciéon ILKO:

Las devoluciones de inventario se dan con unaitotatiaria, todos los dias por el nivel de

ventas en diferentes almacenes se hace recepcion de inventario en estatus de devolucion.

El proceso de las devoluciones establecido por la Compafiia es:

llko directamente recoge las devoluciones en sus cliendéeslothace las entregas de
mercancia, luego las lleva a las bodegas propias y las deja en una bodega en espera de la

decision que se tome sobre las mismas (ventas internas, destruccion).

Luego aplica una nota crédito en contabilidad para que se apliqueraobaldos por

cobrar a los clientes.

Con la mercancia devuelta la Compairiia no tiene establecido un proceso como tal, solo las
deja en bodega con el fin de hacer posibles ventas internas o destrucciones. La Compafiia
tiene dentro de su presupuesto esizEb que las devoluciones no pueden ser mas de un 5%

sobre las ventas, y trabaja en pro de esto.

Lo que hace para mantener este presupuesto es:

1 Mirar que productos son lo que menos rotan y establecer Campafias de promocion
para promover las ventas, siemipefectivas en la actualidad.

1 No Establecen claramente las razones por las que se dan las averias del inventario y el
por qué por esto se devuelvan No se trabajar en estrategias de mejorarlo, ejemplo: Su
la averia se estan dando por que los empaquempemaon facilidad, pero no se

establece un plan para cambiar a empaques de mejor calidad.



Se observo que hay producto que se puede aprovechar este inventario en el estatus de

devolucién ya que aln es apto para su uso.

Con lo anterior expuesto el proyegi@tende buscar alternativas para mejorar el flujo de

inventario devuelto, buscando la optimizacion de procesos.

2.3. OBJETIVOS

2.3.1. Objetivo General:
Crear estrategias para optimizar el ingreso operacional a través del aprovechamiento o venta

de losinventarios en estatus de devolucion.

2.3.2. Objetivos Especifico:
1 Identificar las situaciones que generan que la Compafia presente un considerable

volumen de devolucion en ventas.

1 Realizar el plan de aprovechamiento basado en la optimizacién de prooesos|y
de los inventarios en estatus de devolucion

1 Proponer una estrategia de mercado que maximice las ventas de la Compafiia y

mejore su rentabilidad operaciomgnerando valor

2.4. MARCO REFERENCIAL

2.4.1. Marco Conceptual:

2.4.1.1. Historia de la EmpresaLa Compaiiia
ILKO ARCOASEO S.A.S. fue establecida de acuerdo con las leyes colombianas el 5 de

mayo de 1994. Su objeto social es la comercializacién, compra, venta, importacion,

exportacion, fabricacion y ensamble de toda clase de articulos de Aseo y cocina én genera



utensilios de uso doméstico comercial e industrial. Su domicilio principal se encuentra en el
municipio de Mosquera con Matricula No. 00062659 de la Camara de Comercio de

Facatativa. El término de duracion de la Compafiia es indefinido.

2.4.1.2. Operaciones ddegocia
llko Arcoaseo es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de articulos de

aseo de Optima calidad y cocina como escobas, traperos, recogedores, cepillos, pafios,
esponjas, tablas, utensilios para cortar y picar, coladores, sartgaeres, moldes para
reposteria, entre otros, a precios competitivos, empleando la mas avanzada tecnologia,

garantizando bienestar al personal y rentabilidad a los accionistas.

2.4.1.3. Naturaleza de las Fuentes de Ingreso:
1 llko maneja diversas lineas de negquiom medio de Marcas como llko, Task y

Arcoaseo con estas marcas la compafiia compite en el meeadticulos de cocina
y aseo.

{1 Linea llko articulos para la cocina: En esta linea la compafiia se dedica a la
comercializacion de productos para la cocinestabmo productos de coccion,
coladores, conservadores, articulos para cortar y picar, frituras, moldes, tostadores,

utensilios, etc.

2.4.1.4. Matriz DOFA:

Tabla8. Analisis DOFA:

FORTALEZAS DEBILIDADES
- Manejo de productos no perecedel - Alto volumen de inventarios y
y con una larga vida util. dewluciones.

- La Compafia cuenta con un sisten - Falta de manejo para control de



de manejo de inventarios 6ptimo.
Experiencia y personal capacitado
manejo de inventarios.
Instalaciones propias.
Proveedores fijos y de alta

confiabilidad.

OPORTUNIDADES

Incremento de ventas mensuales.
Reconocimiento y posicionamientc
de marca.

Nueva oportunidad de negocio.
Innovacion en estrategias de vente
Atender a grupos adicionales de
clientes.

Entrar en nuevosiercados o
segmentos.

Ampliar catadlogo de productos.
Aprovechar las instalaciones propi
para aperturas de nuevos segmen

de negocio.

averias.

Empaques de algunos productos n
es el adecuado, ejemplo: esponijille
cubiertosmenaje.

Procesos inadecuados para el mat
de averias.

Falta de interés de la administracic
por la fuga de dinero que se

presentan por las averias.

AMENAZAS

Competidores posicionados en el

mercado y de alto reconocimiento.
Elevacion de las devoluciones por
averiasocasionando perdidas para

compafiia



Fuente: Creacion Propia.

2.5. MARCO TEORICQ

Se ha realizado la revisidn de los diferentes textos y propuestas enfocados en la generacion de
la solucién los problemas planteado en la monografia, con relacion al roptiejo de
inventarios y las ventajas que trae en el mercado para las Compafiias la apertura de las tiendas

Outlet, citadas a continuacion:

1 El control de los inventarios, observado desde varias 6pticas, incluyendo la
planificacion en compras, manejo de las materias primas, predicciones para mantener
el stock en ventas, gestion del stock, modelos de politicas de inventarios, indicadores
de gedtn para el proceso de manejo de inventarios e inventarios manejados por
terceros. Teniendo como referencia el autor, quien indica como manejar de manera
Optima el inventario y las devoluciones a través de indicadores y ejemplifica como se
pueden disefiarcticas que con base en los indicadores pueden mejorarlos. Otro de
|l os aspectos que se deben tener en cuent a
continua” |l a cual a su vez, obliga a que
del stock del invetario incluidas las devoluciones. Finalmente se observa que las
estrategias disefiadas para solucionar el problema identificado en la presente
monografia se solidifiquen y sustenten basados en la teoria y los niumeros financieros
de la Compafiia o los indicas.(Zapata, 2014)

i Otra de las investigaciones realizadas conduce a temas de servicio al cliente,
estrategia del transporte de los inventarios, y la organizacion y control. En especial es
esta Ultima parte de la organizacipoontrol se hace énfasis en la politica que

disefian las Compafias para el manejo en su logistica de inventarios. También se



relacionan temas de lo que enmarca una parte de la solucion al problema identificado
en llko, y es la creacion de tiendas progiasa tener contacto directo con el cliente

final y poder identificar las necesidades que permitan una mayor satisfaccion.
(BALLOD, 2004)

ElI texto de Humberto Salas nos habla de
retos ainto a nivel personal como profesional. Es por esto que factores como el

tiempo, la eficiencia y la eficacia se han vuelto primordiales en los procesos de
optimizacién de las organizaciones; en este orden de ideas los conceptos de
inventarios, producciomecursos financieros y politicas de inventarios han adquirido
nuevos matices acordes con las actuales necesidades. Este libro ha sido escrito de
forma novedosa y pertinente para las actuales necesidades de las organizaciones
empresariales, gracias a la raemen que reorganiza y da nuevo sentido a conceptos y
politicas fundamentales del control de inventarios en las organizaciones del siglo

XXI. Ademas, utiliza los modelos matematicos para describir y analizar un sistema de
inventarios, sus relaciones imsecas y de optimizacién en la relacion de compra o
produccion, estados minimizacién de costes, etc., deduciendo de esta manera politicas
de inventarios que regulen tiempos para hacerlos, cantidades a almacenar y procesos
de reabastecimiento. También epaortante resaltar el orden con el que se abordan

los temas y, sobre todo, la claridad en el manejo de los procedimientos empleados en
la aplicacién de los modelos de inventarios. Por ultimo, cabe sefalar la gran utilidad
de este libro como una herramiedtaria tanto para economistas, administradores e
ingenieros que tengan a su cargo la administracion de inventarios y la organizacion de

al macenes.



1 En general, la idea del autor da soporte a la idea de la venta del material en calidad de
devolucion o coraverias menores puede ser reutilizado y generar minimizacion de
coste, lo cual va enfocado a la idea principal de esta monog@&sias, 2010)

1 En otra investigacion realizada, referente al tema a abordar en el presenterdocum
se encontrd que existen ventajas para las personas que compran en outlet, las cuales se

citan a continuacior(Portafolio, 2016)

VENTAJA - Oferta

La oferta de productos es amplia, los consumidores que acuden a estas tiendas pueden
encontrar prendas de vestir, calzado, jugueteria, articulos para bebé y muchos mas productos

necesarios en el dia a gigobre todo en esta temporada.
VENTAJA - Buenas miecas, buenos precios:

Reconocidas marcas ofrecen sus productos en este tipo de tiendas, hecho que hace posible
encontrar diversas calidades a bajos precios dispuestas para el publico. Tan solo basta con

darse la oportunidad de recorrer estas tiendas paoatear lo que usted esta buscando.
VENTAJA - Precios bajas

Sin duda alguna esta es la caracteristica que hace atractivas a las tiendas outlets, bajos

precios.

Generalmente este tipo de locales ofrecen productos con descuento en precios como
consecuencide remates de inventario o cambios de colecciones por la variacion de las

tendencias de moda.

VENTAJA - Todo en un mismo lugar:



Generalmente los Outlets retnen varios locales juntos, lo que hace posible ahorrar tiempo al
momento de buscar variedad dedarctos. En un solo lugar usted podréa encontrar prendas de

vestir, calzado, juguetes y muchos mas articulos.

En adicidon habla de algunas desventajas las cuales deben ser tenidas en cuenta para un buen

desarrollo final de la idea de negocio como solucig@rablema identificado en llko.

DESVENTAJA- Detalles en los productos

Algunos de los productos que se ofrecen en las tiendas de tipo outlet son aquellos que no
cumplen con todos los estandares de calidad para ser ofrecidos en sus demas tiendas. Por esto

lo mas recomendable es revisar muy bien antes de.pagar

Como se observa déadescripcion del articulo encontrado, existen oportunidades viables con

la creacién de las tiendas outles de los productos de llko que questanlen

1 El experto en mercadeo JawvJiménez explicd que cuando las marcas deciden hacer
presencia en un outlet se segmentan a otra poblacién que probablemente no esta
dispuesta a pagar los precios de Ultimas colecci@ssto quesi se compra en
centros comerciales, se paga adicionalyoservicio y lo que pretenden las marcas
con los outles es darle prioridad a las promociones de prendas o productos
acumulados.

La investigacion también arroja datos referentes a lo que significa un outlet, pues este
fue pensado con el fin de vendermitas descontinuadas, de segunda calidad o
remanentes de inventario. Es una alternativa para complementar la estrategia general

del negocio(LA PATRIA, 2017)



2.6. DIAGNOSTICO

2.6.1. Andlisis Cuantitativo

2.6.1.1. Balance General

2.6.1.1.1. Estado de&Situacion Financiera
Tabla9. Situacion Financiera de llko:

Estado de Situacion Financiera Clasificado

Estado de Situacién Financiera Clasificado

Activos

Activos Corriente

Efectivo y Equivalentes al Efectivo

Otros Activos No Financieros, Corriente

Deudores comerciales y otras cuentas por cobrar corrientes

Cuentas por Cobrar a Entidades Relacionadas, Corriente

Inventarios

Activos por impuestos corrientes

Total de activos corrientes distintos de los activos o grupos de
activos para sdisposicion clasificados como mantenidos para la venta

como mantenidos para distribuir a los propietarios

Activos No Corrientes

Activos intangibles distintos de la plusvalia

Plusvalia

Propiedades, Planta y Equipo

31/12/2017

MILES $COL

31/12/2016

MILES $COL

$ 493524 |$ 185.628 |[A]
141.385 17.283

9.356.476 8.111.721 [B]
2.975.444 4.405.770 [B]
14.091.505 12.029.733  |[C]
2.024.611 1.309.012 D]
29.082.945 26.059.147
42.727 52.711

2.698.636 2.698.636 [E]
15.815.671 17.095.095 | [F]




Activos por impuestos diferidos 274.424 300.763
Total de activos no corrientes 18.831.458 20.147.205
Total de activos 47.914.403 46.206.352
Patrimonio Neto y Pasivos
Pasivos
Pasivos Corrientes
Otros pasivos financieraorrientes -7.596.287 -5.771.686 [G]
Cuentas por pagar comerciales y otras cuentas por pagar |-7.181.708 -7.998.304 [H]
Cuentas por Pagar a Entidades Relaciona&iasiente -4.460.730 -3.044.198 Mm
Pasivos por Impuestos corrientes -612.932 -637.505
Otros pasivos no financieros corrientes -9.381 -4.826
Pasivos corrientes totales -19.861.038 -17.456.519
Pasivos no corrientes
Otros pasivos financieros no corrientes -2.556.909 -1.638.143 [G]
Pasivos no corrientes 0 -126.686
Pasivo por impuestos diferidos -1.163.281 -1.156.540
Total de pasivos no corrientes -3.720.190 -2.921.369
Total pasivos -23.581.228 -20.377.888
Patrimonio
Capitalemitido -3.252.604 -3.252.604 [J]
Ganancias (pérdidas) acumuladas -2.777.259 -4.242.025
Ganancias ejercicio -1.057.062 -1.017.034
Primas de emision -16.291.628 -16.291.628 | [J]




Otras reservas -954.622 -1.025.173 [J]

Patrimonio total -24.333.175 -25.828.464

Total de patrimonio y pasivos - 47.914.403 -43.828.068

Fuente:Informacion suministrada por llko Arcoaseo S.A.S.

[A] El saldo en bancos de la Compaiiia presento un incremento del 62% debido a que en el
ultimo trimestre del afio recaudo cartera con sus vinculados lo que permitié que tuviera un
mayor flujo de efectivo.

Es importante resaltar que las cuentas que presentan mayoniento son las de Popular e

Itat por ser por las que se recauda y hacen los pagos, al 31 de diciembre de 2017 no se
presentan partidas conciliatorias con antigtiedad superior a los 30 dias, ni valores

significativos. El disponible no presenta ningurgtriecion de uso.

La variacion de las cuentas con respecto al afio anterior individualmente se muestra a
continuacion:

Tablal0. Variacion de las Cuentas de llko:

Banco 2017 2016 Variacion
Banco de Bogota $ 180.306 $ 10.401 1634%
Bancolombia 90.392 100.851 -10%
Banco Popular 10.283 17.136 -40%
CorpBanca 6.994 7.787 -10%
BBVA 5.628 397 1317%
Itat 195.956 18.788 943%
Davivienda* - 625 -100%
Corficolombiana $ 1.150 $ 1.070 7%

Fuente:lnformacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.
*En el aflo2017 se cancel6 la cuenta bancaria con Davivienda.
[B] Al 31 de diciembre de 2017 el saldo de la cuenta de clientes, se encuentra concentrado en

las cadenas de grandes superficies que funcionan en el pais, tiene 327 clientes nacionales,



encontrdndose KobaSodimac dentro de los mas representativos con un 39% y 7% de
participacion cada uno sobre la cartera a la fecha de nuestra revision, respectivamente,

Almacenes Exito, Cencosud y Olimpica con un 6% y Almacenes la 14 con un 5%.

Dentro de los otros clientegspresentativos encontramos a Falabella, Makro y Colombiana de

Comercio.

Grafico2. Cartera por Cliente:

Cartera por cliente

m KOBA COLOMBIAS.A.S

= SODIMAC COLOMBIA S.A

m CENCOSUD COLOMBIA S.A.
SUPERTIENDAS Y DROGUERIAS OLIMPICA S.A.

= ALMACENES EXITOS.A

B ALMACENES LA 14 S.A.

B MECANELECTROS.AS

M FALABELLA DE COLOMBIA S.A.

B MAKRO SUPERMAYORISTAS.A.S

= COLSUBSIDIO

B COLOMBIANA DE COMERCIO S.A

H Otros

Fuente:Informacion suministrada por llko Arcoaseo S.A.S.
La rotacién de la cartera a diciembre de 2017 preserntalisador de 63 dias.

El saldo de las cuentas corrientes comerciales esta concentrado en las operaciones generadas
por la venta de productos a Casa Matriz y otros vinculados, con relacion a diciembre de 2016
se presentd una disminucién, resultado en iehdltrimestre de 2017 se realizaron
compensaciones totales sobre los saldos entre vinculadas por instrucciones de Corporativo,

No vemos un riesgo asociado a esta situacion.

En general la cartera se encuentra concentra por tipos de clientes, de la siganense



Tablall. Clasificacién de la Cartera:

b]asi.ﬁcacién cartera Variacién

Nacionales 3 8.364.516 5 7225741 16%

Del exterior 1.005.661 770225 31%

CxC no corrientes LP 21838 19.722 11%

CxC outlet 5.003 8.679 -42%

Casa matriz 1.115.423 3.111.685 -64%

Compafiias vinculadas 3 1.821.661 5 1.294.085 41%

Fuente:lnformacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.

El cliente tiene registrado una provision por deterioro del 100% de sus cuentas por cobrar con
una antigiiedad superior a 80 dias con una probabilidad de recuperabilidad baja,
adicional hay saldo que se consideran no recuperables con una antigiiedad menor y estan

100% provisionados.
El saldo de la cxc a largo plazo se encuentra 100% provisionado.

Compensacion de saldos: Deiao a los procedimientos realizados entre Ilko Arcoaseo y
las demas compafiias del grupo Virutex, en el aficatizare aproximadamente cuatrg (4
operaciones de compensacion de saldos, en los que los terceros hacen el pago a llko
Colombia e llko Colombigira los saldos adeudos a los vinculados, esta decision la toma

directamente Casa Matriz.

[C] En general la cuenta de inventarios presento un aumento con respecto al afio anterior de
un 17% aproximadamente, la razon de esta variacion es que en el seguestvesde 2017

la Compafiia implemento un plan de compras alineado al comportamiento de las ventas reales
gue se proyectaron con base en las ventas del afio anterior, lo que lo obligo suplir un poco
mas sus inventarios por el aumento de pedidos (Ver Tmgdeslos, con relacion al afio

anterior aumentaron un 16%).



La Companiia ha aumentado su stock de inventarios al cierre con el fin de suplir los pedidos

gue tiene para el primer trimestre, por lo que este inventario ya se encuentra comprometido.

La rotacién @l inventario estd en 127 dias, presentando una disminucion con relacién a del

afo anterior que correspondia a 133 dias.

Las materias primas, productos en proceso, productos terminados y repuestos estan
valorizados al menor valor entre el costo o el va&ip de realizacién. El valor neto de
realizacion representa el valor estimado de venta del inventario menos todos los costos de

produccion faltantes y los costos necesarios para realizar la venta
Las existencias se valorizan segun los siguientes métodos:

Productos terminados y productos en proceso estan valorizados al costo promedio mensual de
produccion. EIl costo promedio de los productos terminados incluye la depreciacion del

activo fijo, amortizacion de intangibles y gastos indirectos.

Las Materiagprimas, materiales y repuestos son valorizados al costo promedio de

adquisicion, Existencias en transito estan valorizadas al costo de adquisicion.
No se identificaron asuntos significativos en la toma fisica de inventarios.

[D] Al 31 de diciembre de 20141 saldo de la cuenta se compone de:

Tablal2. Detalles:

Detalle 217 2016 Variacién
ICA retenido clientes $ 93.720 $ 43.448 120%
Industria y comercio [1] 87.073 71814 21%
Anticipo sobretasa renta 32262 - 100%
Salde a favor en IVA [2] - 734.582 -100%
Saldo a favor en renta [3] 1.107.840 250923 342%
TVA x deducir 701.713 - 100%
Salde a favor CEEE [2] - 208243 -100%
Total $ 2024611 $ 1300012 35%

Fuenteinformacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.



[1] El saldo de la cuenta de anticipos de impuestos corresponde al anticipo del impuesto de

industria y comercio dslosquera.

[2] En 2017 estos saldos fueron solicitados por la por la Compafiia a la DIAN, y

efectivamente pagados.
[3] Corresponde al saldo a favor en renta resultado del afio fiscal actual

[E] El saldo de la cuenta corresponde al Crédito Mercantil, estacifeisurgio en los afios

2007 y 2008 cuando llko y Arcoaseo eran dos sociedades distintas e independientes, fue en
esta época que llko Colombia compro las acciones de Arcoaseo (adquiriendo sus acciones
por un costo mayor a su valor nominal, por tantofierelincia entre el valor nominal y el

pagado, fue contabilizado como el Crédito Mercantil y que corresponde a lo que realmente se

pago), el saldo la fecha de cierre es de COP$2.698.635.

Adicionalmente se registrd un crédito mercantil por la adquisiciélmslendrcas locales por

$36.059 (miles de pesos).

A la fecha de emisién de este documento no hemos recibido las conclusiones de la revision

del imparment de las marcas el cual es realizado por Deloitte Chile.

[F] La variacion principal se da por las bajas que se realizaron en maquinaria equipo y
equipo de computo por $815.855, estas bajas resultaron de la toma fisica de PP y E que
realizo la Compafia durante el tercer trimestre del afio, donde identifico gumédulo de
activos fijos se encontraban registros de bienes que ya no estaban bajo custodia de la
Compaiiia. Adicionalmente, se registré el deterioro de una maquina inyectora por $150.918,

resultado del test de impairment realizado por la Compaiiia.



Los activos fijos se deprecian linealmente durante su vida Gtil econdémica. Las vidas utiles de
los activos serén revisadas anualmente para establecer si se mantienen o han cambiado las

condiciones que permitieron fijar las vidas Gtiles determinadas inicialmente

Los terrenos se registran de forma independiente de los edificios o instalaciones que puedan
estar asentadas sobre los mismos y se entiende que tienen una vida util indefinida, y, por lo

tanto, no son objetos de depreciacion.

Los activos mantenidos erakng financiero, se deprecian durante el ejercicio que sea mas
corto, entre la vigencia del contrato de arriendo y su vida util. Considerar que, si la politica es

ejercer la opcién de compra, deberé considerarse la vida Gtil econémica del bien.

La Compaifiia evalta, al menos anualmente, la existencia de un posible deterioro de valor de
los activos de propiedades, plantas y equipos. Cualquier reverso de la pérdida de valor por
deterioro, se registra en patrimonio, al 31 de diciembre de 2017, resigtadst de

Impairment no se evidencian indicios de deterioro, adicionales al registrado por la Compainia.

[G] La Compaifiia con el fin de obtener liquidez tiene los siguientes prestamos de cartera

rotativa, y algunos a mediano plazo, asi:

Tablal3. Prestamos de Cartera Rotativa:

No. Obligacién Entidad bancaria Interés Capital adeudado
OBF21332 Banco Popular 610Mill DTF+2,50% $ 254.167
OBF21333 Banco Popular 3000Mill DTF+2,50% 125.000
OBF21339 Banco Popular $610 Mill DTF+2,50% 254.167
OBF21357 Banco Popular $610Mill IBRAMM+4TV 355.833
OBF21359 Banco Popular $570 Mill IBRAMM+4TV 332.500
OBF21367 Banco Popular $227Mill IBF+3,50% 113.500
OBF21371 Banco de Bogota $200MlII DTF+5,80% 66.667
OBF21374 Bancolombizb200Mill DTF+6,35% 16.667




OBF21377 Banco Popular $113 Mill IBF+3,50% 18.846
OBF21378 Banco Popular $101Mill IBF+3,50% 16.834
OBF21383 Bancolombia $300Mill DTF+4,45% 100.000
OBF21384 Banco Popular $200Mill IBR+3,50% 100.000
OBF21388 Banco de Bogota $120Mill IBR M + 4,80 59.891
OBF21389 Bancolombia $730Mill IBR'4,35 365.000
OBF21390 Banco Popular $610Mill BR+4 559.198
OBF21391 Banco de Bogota $134Mill IBR+5,30 26.877
OBF21393 Bancolombia $170Mill IBR+3 99.167
OBF21394 Banco Popular $149Mill IBR+3,45 111.750
OBF21395 Banco de Bogota $454Mill IBR+5,20% 454.707
OBF21396 Bancolombia $640 Mill IBR+3 426.667
OBF21397 Banco Popular $140Mill IBR+3,45 105.000
OBF21398 Banco Corpbanca $500Mill 0,1243 375.000
OBF21399 Bancolombia $300 Mill IBR+3 250.000
OBF21400 Banco BBVA DTF+4% 180.000
OBF21401 Banco BBVA DTF+4% 273.482
OBF21402 BANCO BOGOTA IBR 1 M +5,10% 183.333
OBF21404 Bancolombia DTF+2,20% 256.667
OBF21405 Banco Popular DTF+3% 400.000
OBF21406 Banco de Bogota $856Mill IBR 1M+4,80% 808.443
OBF21407 Banco Corpbanca $500Mill IBR 1M+5,88% 458.334
OBF21408 Banco de Bogota $660Mill IBR 1M+4,80% 660.000
OBF21409 Banco de Bogot&160Mill IBR 1M+5,1% 160.000
OBF21410 Banco BBVA DTF+ 5% 944.346
190000USD Banco BBVA DTF+4,50% 566.960
Confirming Bancolombia Confirming coRecurso DTF+5,75 238.242
TOTAL $ 9.717.245

Fuente:Informacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.



Estos préstamos son autorizados por casa matriz o por la junta directiva cuaodtoeds
material, el aumento con relacién al afio anterior se da por que la Compafia no presenta una
recuperabilidad de su cartera que permita solventar sus gastos y por la compra que anticipada

que ha realizado de inventarios, asi como la inversion mosdijos.

A la fecha de nuestra revision encontramos que el saldo de la cuenta se encuentra afectado
por los Leasing adquiridos por la Compafiia en periodos anteriores, en su mayoria y actual

para la adquisicion de maquinaria y equipos de produccion:

Tablal4. Adquisicién de maquinaria y equipos de produccion

No. Obligacién | Entidad bancaria Interés Capital adeudado

OBF167792 LEASING BANCOLOMBIA | DTF+7,00( $ 22.93
OBF11465 LEASING BANCO BOGOTA| DTF+7,00 6.702
OBF42510 LEASING BANCO BOGOTA | DTF+5,5 7.696
OBF11401 LEASING BANCO BOGOTA | DTF+5,5 17.773
OBF11492 LEASING BANCO BOGOTA | DTF+5,5 18.167
OBF21960 LEASING BANCO BOGOTA| DTF+5 129.636
OBF11429 LEASING BANCO BOGOTA| DTF+5 17.540
OBF86809 LEASING BANCOLOMBIA | DTF+7,70 19.403
OBF87236 LEASING BANCOLOMBIA | DTF+7,70 29.870
OBF74776 LEASING BANCO BOGOTA| DTF+5 9.790
OBF640274036 | LEASING BANCO BOGOTA | DTF+5 9.607
OBF74721 LEASING BANCO BOGOTA | IBR+6,6 18.804
OBF16283 LEASING BANCO BOGOTA| DTF+5 94,516
OBF204822 LEASING BANCO BOGOTA| DTF+5 33.512

TOTAL $ 435.95

Fuente:Informacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.

[H] El saldo de esta cuenta esta conformado por las cuentas por pagar a los terceros resultado

de la compra de Materiales y demas bienes necesarios para el desarrollo de la operacién, con



respecto al afio anterior los proveedores nacionales presentasmimadion del 21%, y los

proveedores del exterior un aumento del 5%.

La compafiia paga sus proveedores entre 60 y 75 dias, en general la cuentas por pagar no

presentan partidas antiguas significativas.

[I] El saldo por pagar a compaiiias vinculadas corredpa las compras de mercancia,
incremento con respecto al afio anterior al tener un mayor volumen de compras al cierre del

ano.

[J] Capital- A diciembre 31 de 2017, el capital autorizado esta representado por 3.400.000
acciones con un valor nominal de®10 (pesos) cada una, de las cuales estan suscritas y

pagadas 3.252.604 acciones, y presenta un capital por suscriBit4ie369.

Superavit de capitalCorresponde al valor recibido por la suscripcion de acciones en exceso

al valor nominal.

Dividendosdecretadas

El 12 de junio de 2017 la Asamblea de accionistas aprobd distribucién de utilidades por
$509.715 (miles de COP), los cuales fueron pagados en su totalidad y por instrucciones de

Virutex Ilko S.A. al tercero Virutex llko Colombia S.A.S., el @ noviembre de 2017.

El 11 de diciembre de 2017 la Asamblea de accionistas aprobd distribucién de utilidades por
$2.042.635 (miles de COP), el 28 de diciembre de 2017 se pagaron $500.000 (Miles de
COP), por instrucciones de Virutex llko S.A. el desembséseealizo al tercero Virutex llko
Colombia S.A.S. El valor restante, al 31 de diciembre de 2017 se encuentra por pagar a los

accionistas.

Reserva legal Las leyes colombianas requieren que la Compafiia reserve cada afio el 10% de

sus utilidades después idepuestos hasta completar por lo menos el 50% del capital suscrito.



La ley prohibe la distribucion de esta reserva durante la existencia de la Compafiia, puede ser

utilizada para absorber pérdidas

Reserva para disposiciones fiscales, articulo 13&statuto Tributarie Esté constituida por
el 70% de la depreciacién solicitada en exceso a partir del afio de 1986 para fines tributarios.
La reserva no es distribuible, pero podra disminuirse en afios futuros cuando la depreciacién

fiscal sea menor que fagistrada contablemente.

Esta reserva podra ser capitalizada segun lo establecido por el Articulo 6 de la Ley 49 de
1990, caso en el cual no constituye renta ni ganancia ocasional para los accionistas y con su
capitalizacion se entiende cumplida la oatigpn de mantenerla como utilidad no

distribuible.

Reservas voluntariadncluyen las reservas para futuros ensanches y para reposicion de
activos, las cuales han sido constituidas por disposicién de la Asamblea General de
Accionistas con fines especifoEstas reservas no tienen ninguna restriccion y se

encuentran a disposicién de la Asamblea General de Accionistas.

El 11 de diciembre de 2017 la Asamblea de accionistas mediante acta No. 56 aprobo la

disminucién de las reservas voluntarias, asi:
1 Reserva para futuras inversiones en $116.757.
1 Reservas a disposicién del maximo érgano no gravable en $106.740.

La diminucién en reservas fue puesta a disposicion del maximo 6rgano social de la

Compaiiia, quien decidio distribuirlas a sus accionistas.

2.6.1.2. Estado dd&Resultados

Estado del Resultados (cifras en miles de COP)



Tablal5. Estado de Resultados llko:

ACUMULADO

Estado de Resultados Por Funcion 1/01/2017 1/01/2017

31/12/2017 31/12/2017

Ingresos de actividades ordinarias $ 57.937.557 $ 50.114.012 [A]
Costo de ventas -36.769.618 F32.190.350 [B]
Ganancia bruta 21.167.939 17.923.661

Otrosingresos, por funcion 174.741 198.825

Costos de distribucion -5.879.227 F4.669.459 [C]
Gasto de Administracion -3.562.653 3.260.303 [C]
Gasto de Marketing -2.289.726 1.863.005 [C]
Otros gastos, por funcion -6.273.574 15.560.585 [C]
Otras ganancias (pérdidas) -152.863 80.595

Costos financieros -1.355.270 F1.112.892

Diferencia en cambio -145.485 102.336 D]
Ganancia, antes de impuestos 1.683.882 1.677.983

Gasto por impuestos a las ganancias -626.820 1660.950 [E]
Ganancia $ 1.057.062 $ 1.017.034

Fuente:Informacionsuministrada por llko Arcoaseo S.A.S.

[A] Los ingresos estdn compuestos por la venta de los productos que produce por $31
millones, 55% y por la mercancia que importa y comercializa por valor de $29 millones,

50%. Los principales clientes de la Compafiavatumen en ventas son:



Grafico3. Participacion Ventas por Terceros:

Participacion venta por tercero

B KOBA COLOMBIA S.A.S

B VIRUTEX ILKO S.A.

M ALMACENES EXITO S.A

m SODIMAC COLOMBIA S.A

M CENCOSUD COLOMBIA S.A.

® ILKO PERU S.A.C.

B MAKRO SUPERMAYORISTA S.A.S
W LATIN AMERICAN DIST. INC

W SUPERTIENDAS Y DROGUERIAS OLIMPICA S.A.
M ALMACENES LA 14S.A.

B MECANELECTRO S.A.S

M FALABELLA DE COLOMBIAS.A.

Fuente:nformacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.

Los ingresos por ventas de bienes bajo IFRS son reconocidos por la Compafia cuando los

riesgos ybeneficios significativos de la propiedad de los productos son transferidos al

comprador, usualmente cuando la propiedad y el riesgo de seguro son traspasados al cliente y

los bienes son entregados en una ubicacidon acordada contractualmente.

Los ingresogor linea de negocio presentaron un incremento en articulos de aseo del 26%,

mientras que en la linea de cocina presentaron una disminucion de 14%, como se detalla a

continuacion:

Tablal6. Ingresos por Lineas de Negocio:

Variacion

Linea denegocio 2017

Articulos de aseo $ 47.225.778 $ 37.602.475 26%
Articulos de cocina 10.711.779 12.511.537 -14%
$ 57.937.557 $ 50.114.012 16%

Fuente:Informacién suministrada por llko Arcoaseo S.A.S.



Lasdevoluciones en venta no han presentado incrementos con relacion a las ventas, al
contrario, bajo en un punto, y teniendo en cuenta que los ingresos incrementaron es un buen
indicador resultado de una mejor gestion y direccién en la planta. (5% solied @ teentas

brutas).

[B] Los costos de la Compafiia se han mantenido de acuerdo a su operacién, segun con al
margen que describimos a continuacion, presentando una variacion de un punto, de acuerdo
con las indagaciones y trabajo realizado este se daipa@ 5% de inventario se importa y

el efecto de la tasa de cambio hace que aumente el costo:

Tablal7. Andlisis Costo de Operacion:

DESCRIPCION DECUENTAS Diciembre 2017 Diciembre 2016 Variacion
COSTO 36.769.618 32.190.350

MARGEN $ 21.167.939 $ 17.923.662

MARCEN PORCENTUAL 36,54% 35,77% 1%

Fuente:Informacion suministrada por llko Arcoaseo S.A.S.

[C] En general los gastos de la Compariia nopnesentado una variacion representativa, y
van en concordancia con el incremento en las ventas, las variaciones mas significativas estan
representadas en los gastos de distribucién y fuerza de ventas por parte de los comerciales,

estos gastos con relaci@hafio anterior presentaron un incremento del 26%.

Para el 2017 adicionalmente se realizo un estudio de mercados por la Compafiia Nielsen
Colombia lo que hizo que el gasto de honorarios incrementara en un 64%, y se tomo una
nueva bodega en arrendamientcapalralmacenamiento de mercancias lo que género que el

gasto por arrendamiento incrementara en un 36%.



El incremento en los gastos de personal se da principalmente por un incremento en el nimero
de empleados directos, pasando de 173 en 2016 a 190 ema@@ibhalmente para el afio

2017 se dio un incremento salarial del 7% promedio.

[D] El ingreso y gasto por diferencia en cambio se vio afectado por el comportamiento de la
TRM para los meses de 2017. La TRM para 2017 ha presentado el siguiente comportamient

Grafico4. Comportamiento TRM 2017:

Comportamiento TRM 2017

3.100,00

3.050,00

3.011,44 3.006,09
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Fuente:lnformacion suministrada por Ilko Arcoaseo S.A.S.

[E] La variacién en la provision del impuesto de Renta es proporcional a la utilidad que se

han tenido en el periodo.



2.6.1.3. Indicadoreg-inancieros
Tablal8. Célculo del Costo de Capital:

CALCULO DEL COSTO DE CAPITAL

D

CPPG= WACC=K,, (1-TX%)D7 + K

+E

WACC: Weighted Average Cost of Capital

_E
ED+E

ESTRUCTURA FINANCIERA 2017
Saldo promedio de la deuda financiera D 8.046.274
Patrimonio promedio E 25.080.820
Recursos totales D+E 33.127.094
Participacion de la deuda D/(D+E) 24,3% |P_D
Participacion de los recursos propios E/ (D + E) 75,7% |p_E
COSTO DE LA DEUDA

ANO ==> 2017
Gasto financiero (1.500.755)
Saldo promedio de la deuda financiera 8.046.274
Costo de la deuda antes de impuestos (Kp) (18,65%)| K b =
Tasa impositiva (Txo) 37,22%
Costo de la deuda después de impuestos Kp* (1 - Txop) (11,71%)|kDT_1

Ke=R; +b. (R, -Ry)

COSTO DE LOS RECURSOS PROPIOS 2017
Tasa libre de riesgo nominal en délares 5,16%
Inflacién en USA 1,92%
Tasa libre de riesgo real en délares 3,17%
Inflaci6n COLOMBIA 4,16%
Tasa libre de riesgo nominal en pesos 7,46%
Riesgo pais Colombia 2,94%
Tasa libre de riesgo nominal COLOMBIA R¢ 10,40%
|Prima de riesgo del mercado (Rm - Ry) 7,95% |
| b, (beta desapalancada) 0,76 |
|Prima de riesgo del sector by« (Rnm - Ry) 6,04%|
Endeudamiento de la empresa D/E 0,32
b, (beta apalancada) 0,91
|Prima de riesgo de la empresa b (Rm - Ry) 7,26% |
|Costo los recursos propios (Kg) 17,65% |
COSTO DE CAPITAL DESPUES DE IMPUESTOS 10,52%
UODI 128.709,46
RONA 0,39%
EVA -3.357.176,90

Fuente: Creacion Propia.



llko Arcoaseo es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de articulos de
aseo de Optima calidad y cocina como escobas, trapecogiedores, cepillos, pafos,

esponjas, tablas, utensilios para cortar y picar, coladores, sartenes, rayadores, moldes para
reposteria, entre otros, a precios competitivos, empleando la mas avanzada tecnologia,

garantizando bienestar al personal y rentédil a los accionistas.

De acuerdo con la estructura financiera de la Compariia se puede identificar que para el afio
2017 llko Arcoaseos no presentd un 6ptimo beneficio econdmico, esto principalmente por su
alto nivel de endeudamiento con entidades bars;arian deficiente manejo de su rotacion

de cartera que es de 83 dias y de inventarios que es de 125 dias. Lo cual hizo que la
Compafia no fuera suficientemente liquida para soportar su operacién y debe recurrir a

terceros (bancos) para apalancarse.

Es importante sin embargo tener en cuenta que la Compafiia esta en un proceso de
posicionamiento en el mercado y en busca de su punto de equilibrio, por lo que parte de la

deuda que tiene ha sido necesaria para montar su infraestructura y ain se estd amortizando.

Adicionalmente podemos observar que son el EVA que resulta de Ilko, el desempefio
financiero no estaba siendo suficiente para cubrir la totalidad de los gastos y no estaba
generando una rentabilidad minima proyectada para los accionistas, esto portgrecla ge
financiera no estaba optimizando el total de los factores que usa en el desarrollo de su objeto

social.

Por ultimo, podemos indicar que hay que hacer verdadera validacion financieta la

Compaiiia ya que la misma no generaba valor.



2.6.1.4. Formulacion
Una vez realizado analisis sobre los aprovechamientos que podria tener la Compafiia llko

Arcoaseo S.A.Sy luego dda evaluacién de sus cifras buscando el incremento las utilidades,
observamosgjue la Compaiiia tiene un alto volumen de devoluciones por concepto de averias
de empaque, y que por politicas de calidad la Compaifiia reafiesttaccion de estos

productos. En adicionudante el levantamiento de informacion corroboramos que, aunque
existe un proceso para el manejo de las devoluciones en el mismo no se incluye un detalle
sobre la destinacion final que se haré con las mismas, y es aca donde se ve una oportunidad

de mejora en el proceso que generara a la Compafiia un posible ingresaladicio

3. METODOLOGIA:

3.1. DISENO METODOLOGICO:
La metodologia que hemos identificado para la realizacién de la presente Monografia esta

enfocada en la recoleccion de datos de la empresa objeto de investigacion.
El método mas indicado para la recoleccion de dateautilizaremos son:

1 Registros: Los registros son valiosos porque permite tener censos completos de datos
e informacion histoérica de las Compafiia.

1 Entrevistas: Son vitales para la recoleccién de la informacion, las mismas ya se
realizaron y fue desde dde se hizo todo el levantamiento de informacién para
conocer el negocio.

1 Observaciones directas: En el momento que realizamos las entrevistas de
conocimiento del negocio, se realizé una inspeccion fisica de la Compaifia, esto
permitié entender los procesos la Compaiiia para el ciclo de manejo de inventarios
y lograr captar el problema directo en el manejo de inventarios en estatus de

devolucion que tiene la Compaifiia.



1 Presentacion de informes: Se obtuvieron un total de informes de la Compaiiia, y se
seguird solicitando, como, por ejemplo, Estados Financieros historicos, analisis
presupuestales, actas de tomas fisicas de inventarios, policitas y procedimientos de la

Compaiiia.

En adicién, durante el trascurso de la investigacion iremos detallando uncoa umetddos,
técnicas, procedimientos y demas herramientas que sean soporte para el desarrollo de la
monografia. Una vez se cuenta con dicha informacion, se investigara a cerca del entorno del
sector donde se encuentra llko Arcoaseo y con ello comparat@spelacionados con el

manejo de inventarios. Es importante destacar que a partir de los analisis cualitativos y
cuantitativos se visualizara con profundidad las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas que tiene la empresa, lo cual permiticardrar estrategias que den alternativas

de solucién a la compaiiia.
Esta investigacion serd en la primera etapa del proyecto, de dos tipos:

1 Investigacion aplicada: Es la utilizacion de los conocimientos en la prac8ea.
llevaran todos los conocimientadquiridos durante la especializacion al disefio de
una estrategia financiera, administrativa y operacional para la Compafiia.

1 Investigacién de campo: Se trata de la investigacion aplicada para comprender y
resolver alguna situacion, necesidad o problemanecontexto determinado. El
investigador trabaja en el ambiente natural en que conviven las personas y las fuentes
consultadas, de las que obtendran los datos mas relevantes a ser analizados, son
individuos, grupos y representaciones de las organizacaesetificas no
experimentales dirigidas a descubrir relaciones e interacciones entre variables

sociologicas, psicoldgicas y educativas en estructuras sociales reales y cotidianas.



Posteriormente, en la etapa de desarrollo final del proyecto y de aplicicia estrategia, la

investigacion sera de tipo:

1 Investigacion proyectiva: También conocida como proyecto factible, consiste en la
elaboracién de una propuesta o modelo para solucionar un problema. Intenta
responder preguntas sobre sucesos hipotétaldatdro (de alli su nombre) o del
pasado a partir de datos actuales. Se ubican las investigaciones para inventos,

programas, disefos.

3.1.1. Metodologia de la Monografia:
Este proyecto e investigaci o6n monogrtatdri ca s e
de Monografia es aquella persona que guia al pasante desde diferentes Opticas, es asignado
por las autoridades del programa, de acuerdo con el estudiante, quien lo acompafia durante
todo el proceso de la investigacion. Este rol esta pobrementaaescios documentos
oficiales y se le denomina de diversas maneras: profesor guia, profesor asesor, profesor

”

consejero y tutor

Para la monografia que se realizara se requerira de dos tipos de tutores, tutor técnico y tutor

metodoldgico.

3.1.2. RecursosHumanos:

Tablal1l9. Recursos Humanos:

FUNCION NOMBRE PROFESION ACTIVIDAD
ASESOR 1 WILLIAM DIAZ DOCENTE -Revisién de

avances.



-Revisiéon de
metodologia.
-Asesoramiento

conceptual y

técnico.
ASESOR 2 CESAR DOCENTE -Revision de
GONZALEZ avances.
-Revision de
metodologia.

-Asesoramiento
conceptual y
técnico.

INVESTIGADOR DIANA RUEDA ADMINISTRADORA -Recoleccion de

1 FINANCIERA informacion.
-Investigacion del
Peer Group y de la
Compafia.
-Investigacion
Técnica y
Conceptual.
-Andlisis de datos.
-Formulacion de la
hipotesis.

INVESTIGADOR KAREN GARAY PROFESIONAL EN  -Recoleccién de

2 NEGOCIOS informacion.



INTERNACIONALES -Investigacion del
Peer Group y de la
Compaiia.
-Investigacion
Técnicay
Conceptual.
-Andlisis de datos.

-Fomulacién de la

hipotesis.
INVESTIGADOR ANDRES CONTADOR -Recoleccién de
3 HERNANDEZ PUBLICO informacion.

-Investigacion del
Peer Group y de la
Compafia.
-Investigacion
Técnica y
Conceptual.
-Analisis de datos.
-Formulacién de la
hipotesis.
Fuente Creacion Propia.
3.1.3. Cronograma

Tabla20. Cronograma:

Meses y Semanal FECHAS DE CUMPLIMIENTO

Actividades Semana | Semana 2| Semana 3| Semana | Semana 5| Semana 1




Elaboraciéon de | x

Instrumentos

Redisefo X

Muestreo X

Recoleccion de X

Informacion

Procesamiento ds X

datos

Analisis de X

Informacion

Elaboracion de X
Informe Final de

Investigacion

Fuente: Creacion Propia.

3.1.4. Explicacion del modelo financiero:

Ver en el Anexo AAndlisis de modeléinanciero FDCIhoja de Guia

4. RESULTADOS

4.1. RECOMENDACIONES O ESTRATEGIAS

4.1.1. Business Model Canvas:

4.1.1.1. Identificacion del Interés Oculto
La Compaiiia desde el afio anterior incursiono en el mercado de las grandes superficies, por

lo que se generd un incrementoseis devoluciones de inventario, debido a las altas

exigencias en la presentacion de los productos. El aprovechamiento de estos productos que



siguen siendo funcionales, pero presentan alguna averia en su empaqgue y pueden generar
beneficios para llko, es &iterés oculto que se desarrolla en Business Model descrito a

continuacion:

Imagen8. Modelo Canvas:

Disenado por KAREN VIVIANA GARAY SANDOVAL
DIANA MARCELA RUEDA
GUILLERMO ANDRES HERNANDEZ

En:  AGOSTO 2018

Business Model Canvas ILKO ARCOASEO SAS

[ ]

Asociados Clave

Actividades Clave

Clientes
: La estrategia Relacion directa ¢
Agencias de & Y
emﬁleo: Listos comercial inmediata con un Cabezas de hogar
S.A y canales “Outlet” Bajos precios. servicio cdlido y mujer y hombre.
el gt G ia d s Cabezas de hogar
pais, Compaiiias = : arantia de ‘ab
Lge Publicidad. calidad y bajos misma calidad. mujer.

L precios.

Propuesta de Valor Relacién con los Clientes Segmento de

Todo en un solo Empleadas de
lugar. servicio
doméstico.
Recursos Clave Canales
Distribucién:
Venta directa y
Recursos Propios. Sistema PQR.
Recursos Comunicacion:
Humanos. Medios
Publicidad. Electronicos,
Inversion. Avisos
publicitarios y

L\/oz aVoz.

Mejoras y
Estructura de Costos adecuaciones en Vias de Ingreso Reservas para
La Compaiiia cuenta con reservas para las instalaciones.
S o ¥ proyectos de
proyectos de expansion ¢ innovacion, Personal, expansion ¢
y serdn utilizados para este fin. publicidad, AnOvASI daTIER
ROI=  84.000.000 - 34.720.000 X100 estanteria,
34,720,000 etiquetas, cajas =
ROI= 141,93 registradoras.
Creado por Marcelo Pizarro Miranda on base al trabajo de Alex O yala de David Biand http:J dzon:

Licenciado medianta Creative Commons Reconocimiento - Compartir igual 3.0 Unported - MARCELO PIZARRO MIRANDA - http:/iwww.marcelopizarro.com

Creacion PropiaFuente: Recuperado de:

https://docs.google.com/drawings/d/1ZimNRIIOHIFO8GUOuU9Wel3IOER 1+

OFt hnb8U/edit

4.1.1.2. Segmento de Clientes:
De acuerdo con estadisticas dadasep&studioGlobal sobre Cuidado del Hogaesulté

que


https://docs.google.com/drawings/d/1ZimNRIi0HIFO8GUOuU9We13lOrFR1-s9m-0Ft_hnb8U/edit
https://docs.google.com/drawings/d/1ZimNRIi0HIFO8GUOuU9We13lOrFR1-s9m-0Ft_hnb8U/edit

El 39% de las cabezas de hogar comparten las labores de limpieza de su casa con otra cabeza,
el 38% afirmé que la limpieza esta a cargoadedbeza femenina, el 10% indipde lo
realiza alguien mas en su aasl 8% paga por un servicio de limpieza y el 5% es realizado

por la cabeza masculina del hogar.

En cuanto a la compra de productos de aseo del hogaé, gueogon realizadas por las
mujeres (49%) y el 33% nuevamente afirma realizarlas de manera compartida entre las dos

cabezas, y un 14% asegura que la cabeza masculina esta @czsgn, 2016)

Basados en este estudio nuesggmento de clientes es:

1 Cabezas de hogar mujer y hombre.
9 Cabezas de hogar mujer.

1 Empleadas de servicio doméstico.

4.1.1.3. Propuesta de Valor
Se crearan dos outlets, uno ubicadda ciudad de Bogota en la zona industrial y el segundo

en el municipio dMosquera- Cundnamarcadonde se encuentra ubicada la Compafiia. En
estos se venderan a un menor precio el inventario en status de deygloicliorcual la
empresa obtendra crecimiento en ventas teniendo en cuenta que dicha propuesta esta
enfocada en apvechar las dificultades de la empresa y convertirlas en oportunidad de

mejorg adicional a esto evitara perdidas de productos que aun estan en optimas condiciones

El valor agregado al negocio con la creacion de los outlets es:

91 Dar un aprovechamiento ialventario que se esta perdiendo, con el fin de recuperar
por lo menos su costo de fabricacion.

1 Se ofrece al cliente todo el portafolio en un solo lugar.



1 Generar un reconocimiento y fidelizacién de marca a través de la venta directa al
cliente.

1 Bajos preaps.

1 Garantia de misma calidad.

1 Todo en un solo lugar.

4.1.1.4. Canales de Distribucion
La venta se realizara de forma directa al cliente en los almacenes, autl@yés detontacto

directocon los clientespermite adicionalmente generar la implementacionndgistema
PQR que genera conocimiento de las necesidades y oportunidades del mercado objetivo, para

desarrollar estrategias comerciales mas efectivas

4.1.1.5. Canal de Comunicacion:
Al realizarse la venta directa se generan los siguientes canales de comunicacion:

1 Informacion a los clientes existentes por medios electrénicos.
1 Auvisos publicitarios en los puntos.

I Voz avoz.

4.1.1.6. Relacion con los Clientes
La relacion con el cliente sera directa ya que la venta se realizara sin intermediaros y con

atencion inmediata a leecesidadAdicionalmente la relacidhuscara ser duradera al crear

fidelizacion yreconocimiento de marca, con un servicio calido y especializado.

4.1.1.7. Recursos Claves:
Recursos propios: Bodegas (Mosquera y Boge&jealizaramejoras y adecuaciones en las

instalacione$os cuales hacen parte de &givos de la Compaiiia.

Recurso humano: Contratacion de 5 personas encargadas de la caja, de las ventas y

mercaderistas por cada punto outlet.



Publicidad: Avisos publicitario$a Compafia cuenta con res&s para proyectos de

expansion e innovacion, y seran utilizados para este fin. Para este caso serd necesario repartir
volantes yserealizagun comercial televisivel cual estara disponible en la franja de 9 am a

12 m dado que la mayoria de las pers@masirgadas de realizar las tareas del hogar, lo

hacen en edapso de tiempo

Inversion: Compras de gondolas, etiquetas, cajas registradoras y estanteria. Asi como la
Compaifiia cuenta con reservas para proyectos de expansion e innovacion, utilizddos para

publicidad, también cuenta con dichos recursos para las adecuaciones de los puntos outlet.

4.1.1.8. Flujo de Ingresos:
Los ingresos para este proyecto inicialmente seran suministrados por la compaiiia, debido a

gue actualmente cuenta con reservas destinadyagbos de expansion de esta. Una vez el
modelo de negocio de expansion de llko Arcoaseo esté caminando, los gastos en

administracion y demas publicidad necesaria seran pagados por la operacion de los outlets.

Por otro lado, el ingreso principal se debeia lja compafiia cuenta con los productos para
dicho fin, es decir, dhventario en estatus de devolucion o Inventarios de la Compafiia. Por
tanto, llkoArcoaseccuenta con el ingrediente principal para llevar a cabo el modelo de

negocio

4.1.1.9. Actividades Clave
Calidad: Los productos que se ofrecen en los outlets cuentan con la misma calidad, en

términos de uso final, que los otros productos vendidos en almacenes de grandes superficies.
Esto, gracias a las caracteristicas que los componen, los cuales no s@bladrzeriesgos

como el vencimiento o descomposicion.

Menor precio: Dado que son productos que han sido devueltos por alguna deficiencia en

empaque, etc. en los outlets seran vendidos a un menor costo.



Diferenciacion: La estrategia comercial "Outlet” gaeio en Estados Unidos en la década de

los afos 60 por las empresas que vieron la necesidad de evacuar el inventario, se expande y
llega a Colombia para los afios 90. A diferencia de los Outlet que hay en Bogota, los cuales
estan enfocados en ofrecer disg que ya han pasado de moda (ropa o calzado), lo que se
propone en este modelo de negocio es que sea con el mismo formato de Outlet pero esta vez

con productos especializados en el cuidado del Hogar.

4.1.1.10. Socios Clave
Agencias de empled&:os vendedoesde pisg mercaderistag cajerosseran contratas a

través de la Compania Listos S.A., los cuales coexta experiencia en el suministro de

personal experto en estas areas, ellos seran nuestros socios clave iniciales.

Por otro lado, para la transmisida los comerciales publicitarios, contaremos con los

principales canales nacionales del pais.

4.1.1.11. Estructura de Costos:

Tabla21. Estructura de Costos:

COSTO VALOR
Recursos Propios: Recursos Propios:
A. Bodegas. C. Valoracion del activo:
B. Mejoras y adecuaciones en $180.000.000.
las instalaciones. D. Mejoras: $20.000.000.
Recurso Humano: Recurso Humano:
E. Cajeros. H. $4.000.000 (Costo total del
F. Mercaderistas. contrato con la empresa
G. Vendedores. temporal Listos S.A.)

Publicidad: Publicidad:




I. Avisos publicitarios. L. $1.520.000.

J. Volantes. M. $120.000.
K. Comercial Televisivo. N. $20.000.000.
Productos: Productos:
O. Inventario en estatus de P. $70.000.000 (Es el costo
devolucion. promedio del inventario

devuelto mensual Tener en

cuenta que ya g@seen).

Inversion: Inversion:
Q. Estantes (30 unidades). U. $5.700.000.
R. Gondolas (10 unidades). V. $1.700.000.
S. Etiquetas (80.000 unidades). W. $160.000.
T. Cajas Registradoras (4 X. $1.520.000.
unidades).

Fuente: Creacién Propia.

ROI=  84.000.000 - 34.720.00% 100
34.720.000
ROI= 141,93

Dado que el ROI es més alto qudIR, correspondiente a 67%, dahlle el proyecto de
innovacion, por tanto, el capital que utilizara la Compafia es mas eficiente para generar

utilidades con dicho proyecto.

4.2. SUPUESTOS MACROECONOMICOS:
Los supuestos de generacion de valor estan basadms estrategias de la idea de negocio

gue permitird generar un mayor valor.



4.3. CUADRO DE SUSTENTACION:

Ver Anexo Excel FCLD.

4.4. FLUJO DE CAJA PROYECTADO:

Ver Anexo Excel- FCLD.

45. ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO:

Ver Anexo Excel FCLD.

4.6. BALANCE GENERALPROYECTADO:

Ver Anexo Excel FCLD.

4.7. INDICADORES FINANCIEROS:

4.7.1. Andlisis del FCLO:

El FCLO para la empresa llko Arcoaseo S.A&culado por el método directo que se

obtiene de calcular la suma de los ingresos que recibiran los inversionistas (dinero entregado
por la empresa) y se restan los egresos que haran los inversionistas (dinero recibido por la
empresa) o de caja, es negakes decir que se piensa recibir un valor superior de quienes

financian, frente al monto que se tiene planeado entregar.



Tabla22. FCLO—-Método directo o de Caja:

FCLO - Método directo o de caja Valores en millones de pesos

FLUJO DE CAJA DEL PROPIETARIO

(-) Aportes de los socios 0 0 (900.000) 0 0
(+) Distribucién de utilidades 2.042.443 6.034.680 10.145.168 14.851.517 19.946.284
(+) Recompra de acciones 0 0 0 0 0
FCP 2.042.443 6.034.680 9.245.168 14.851.517 19.946.284
FLUJO DE CAJA DE LA FINANCIACION

(-) Créditos recibidos 0 0 0 0 0
(+) Abonos a capital 5.768.168 6.679.079 7.757.216 9.036.131 0
(+) Pago de intereses 4.689.650 3.817.195 2.768.682 1.489.767 0
(-) Ahorro de impuestos (1.538.204) (1.244.405) (897.053) (479.705) 0
FCF 8.919.614 9.251.869 9.628.845 10.046.193 0
[FcLo=Fcp + Fcr [ [ | 10962.056] 15.286.548]  18.874.013|  24.897.710|  10.946.284]
[Fcp/FcE [ [ [ 0,23 0,65] 0,96] 1,48] infinito]
DESDE EL PUNTO DE VISTA DE LA EMPRESA

Dinero recibido por la empresa 0 0 900.000 0 0
Dinero neto entregado a los bancos (10.457.818) (10.496.274) (10.525.898) (10.525.898) 0
Dinero neto entregado a los propietarios (504.238) (4.790.275) (9.248.115) (14.371.813) (19.946.284)
FCLO (10.962.056)|  (15.286.548) (18.874.013)|  (24.897.710)]  (19.946.284)

Fuente: Creacién Propia.
El resultado de la Operacion, describe lo que realmente tiene la empresa disponible para la
distribucién a proveedores, adicional, representa el dinero en efectivo para atender el pago de

intereses, pago de deudas, adquisicion de nuevas inversiones, etc.

Se deduce que el FCLO no es un indicador de liquidez de la empresa, solo muestra el valor
neto de las transacciones en efectivo que en los planes de la empresa se piensa realizar con

quienes la financian.

El FCLO calculado por el método indirecto o traoi@l llamado asi porque es el esquema
gue utilizan los analistas de todo el mundo para estimar los dineros que la empresa destina

para pagar a los inversionistas y por lo tanto sirve para valorar empresas o evaluar proyectos.



Tabla23. FCLO - M¢étodo Indirecto o Tradicional:

FCLO - Método indirecto o tradicional Valores en millones de pesos
UTILIDAD DEL EJERCICIO 1.558.389 11.496.372 14.349.573 18.730.657 23.436.183 29.087.566
(+) Impuestos CAUSADOS 767.570 5.611.320 6.940.590 8.977.409 11.130.451 13.688.257
(+) Gastos financiero (2.566.862) 4.689.650 3.817.195 2.768.682 1.489.767 0
EBIT (240.903) 21.797.342 25.107.358 30.476.747 36.056.401 42.775.823
(-) Impuestos AJUSTADOS

Impuestos operacionales 0 7.149.525 8.184.995 9.874.461 11.610.155 13.688.257
UODI RODI NOPAT NOPLAT

EBIT (1-t,) (240.903) 14.647.818 16.922.363 20.602.286 24.446.245 29.087.566
(+) Depreciacion (647.970) (619.620) (558.839) (443.374) (315.432) (217.407)
1 Flujo operativo o flujo bruto (888.873) 14.028.198 16.363.524 20.158.912 24.130.814 28.870.160
() Inversi6n en capital de trabajo 7.198.628 1.037.057 (6.173.838) (375.790) (1.665.047) 7.861.526
(-) Inversién en activos no corrientes (1) 1.009.327 2.029.084 7.250.814 1.660.690 898.150 1.062.350
2 Financiacion de inversiones 8.207.955 3.066.141 1.076.976 1.284.900 (766.897) 8.923.876
@-2)FcLo | | (9.096.828)] 10.962.056 |  15.286.548 | 18.874.013 |  24.8907.710 |  10.946.284

Fuente: Creacion Propia.

El FCLO representa el saldo que queda después de que, con los ingresos de operacion, la
empresa paga los gastos de operacion, los impuestos y la financiacion de inversiones, es decir

el efectivo que queda libre después de pagar todos los egresos dad&apede inversion.

Paa ILKO se presentpara el afio 201 ¢ue el flujo fueranegativo es decir qua efectivo
generado por la operacion finderior al valorde las inversiones que Beanciaon, en este
caso el FCLO fuee menos $9.096.828indicael valornetoque se estari@cibiendode

quienes financian la empresa.

Y en los otros afos los flujos son positivos es decir que el efectivo generado por la operacion
indica el valometoque se estari@ntregand@ quienes financian la emprePar s parte, lo

gue se proyecta para los proximos 5 afios indica que la Compafiia llko entregaria con un
crecimiento anual entre el 70 y 80 porciento, el valor neto de la operacion a los inversionistas

tal como se observa en la gréafica anterior.



4.7.2. Andlisis WACC:
El WACC o el Costo de Capital, es la rentabilidad minima que deben producir los activos de

una empresa, es decir, el costo de oportunidad que tienedesanap adquirir dichos activos.

(Moncayo, 2016)

La principal ventaja del WACC es que determina el costo de la inversién independientemente
de las fuentes de financiacion para asi poder determinar una tasa de rendimiento superior a la

delWACC y que por tanto genere valagregado para los accionistas.

Por ende, partiendo de las dos principales variables para determinar cual es el Costo de
Capital (Costo de la Deuda y el Costo de los Recursos Propios), la empresa llko Arcoaseo

S.A.S.en los préximos 5 afios determina que el costo de la Deuda esta dedsignaente:

Tabla24. Calculo del Costo de la Deuda:

CALCULO DEL COSTO DE LA DEUDA

ANO ==>

Gasto financiero en el afio |

2017

2018
4.689.650

2019
3.817.195

2020
2.768.682

2021
1.489.767

2022

Deuda financiera al inicio del afio D
MAS deuda contratada en el afio

29.240.593

23.472.425

16.793.346

9.036.131

Costo de ladeuda ig

Ver nota

16,0%

16,3%

16,5%

16,5%

0,0%

Costo deuda después de impuestos iy(1-tx)

10,8%

11,0%

11,1%

11,2%

0,0%

Fuente: Creacién Propia.
Es decir que teniendo en cuenta el nivel de deuda financiera, la cual para el 2018 inicia con

$29.240.593, su costo para los proximos 5 afios oscila entre 16 y 16.5 porciento.

Asi mismo se tiene en cuenta el Costo de los Recursos Propios, el cual paietilisis
del riesgo del mercado, operativo y financiero y el de la compafia se determina que la tasa de
descuento de los flujos de caja para el andlisis de la Compaiiia Ilko en los proximos afos es la

siguiente:



Tabla25. Costo Promedio Ponderado de Cap#®/ACC:

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL (CPC 6 WACC)

Estructura de capital con valores de mercado

2017 2018

2019

Costo deuda después de impuestos  ig(1 -t,) 10,8% 11,0% 11,1% 11,2% 0,0%
Participacion de la deuda D/(D+K) 53,1% 39,9% 27,4% 14,5% 0,0%
Aporte del costo de la deuda ig(1-t,)*D /(D +K) 5,7% 4,4% 3,1% 1,6% 0,0%
Costo de los recursos propios i 25,6% 23,5% 21,9% 20,7% 19,8%

'Participacion de los recursos propios K/ (D +K) 46,9% 60,1% 72,6% 85,5% 100,0%
Aporte del costo de los recursos propios i, *K / (D +K) 12,0% 14,1% 15,9% 17,7% 19,8%

|COSTO DE CAPITAL - WACC

S IR Y I Y™ B

Fuente: Creacion Propia.
Como se observa en la tabla, la tasa del costo de los recursos propios es mayor a la del costo
de la deuda.
Ahora si evaluamos el componente de la deuda que se tiene tanto con edédades

financiamiento externo y de la inversion de los accionistas de llko, tiene implicito un costo.

En primer lugar, el costde la deuda se calcula en u¥dpara el 2018que después de
impuestos es del 10,8% para el 2018 y tiene como proyeccieamiento 0,2% para los
préximos afios, esto significa quiecesto financiero de la deuda tiende a disminuir dado que
el gasto financiero es menos que la deuda, lo cual implica un beneficio para la compafiia.

Tabla26. Calculo delCosto de la Deuda:

CALCULO DEL COSTO DE LA DEUDA

ANO ==> 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Gasto financiero en el afio | 4.689.650 3.817.195 2.768.682 1.489.767 0
Deuda financiera al inicio del afio D

MAS deuda contratada en el afio 29.240.593 23.472.425 16.793.346 9.036.131 0
Costo de ladeuda ig Ver nota 16,0% 16,3% 16,5% 16,5% 0,0%
Costo deuda después de impuestos ig(1-tx) 10,8% 11,0% 11,1% 11,2% 0,0%

Fuente: Creacion Propia:

Finamente y segun las proyecciorgeneradas para el costo promediogerado de capital,

es del 17,7% para el 2018 con proyecciones de la siguiente manera:



Grafico5. ProyeccionVACC:
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Fuente: Creacion Propia.

De modo tal que la compafiia espera gueMarsion sea mas rentable si esianta con
Unica fuente de financiacién, la inversion por parte de los inversionistas y de lo que ellos

esperan con la empresa a futuro.

4.7.3. AndlisisVT:
La funcién principal del Valor Terminal (VT) es separar con mas claridad las entradas y

salidas de efectivo,gpa llko se haleterminado el calculo del valor terminal basados en
varios modelos, con el fin de mostrar el valor ddllges de caja que se genemads alla del

ultimo periodo de la proyecci@ue se hasado:

Tabla27. VT —Modelo Anualidad Perpetua:

MODEL O ANUALIDAD PERPETUA F
FCLO (itimo valor conocido) 19946284 | VT = ﬁ
CPC (Ultimo valor conocido) 19,8% n
|VALOR TERMINAL | 100.554.665 |

Fuente: Creacion Propia.



Tabla28. VT —Modelo Crecimiento Constante:

MODELO CRECIMIENTO CONSTANTE

2022

FCLO (dltimo valor conocido) 19.946.284
CPC (lltimo valor conocido) 19,8%
Tasa de crecimiento - perpetuidad g 4,54%
[VALOR TERMINAL | 136.309.991 |

Fuente: Creacion Propia.

Tabla29. VT —Modelo dos Etapas de Crecimiento:

MODELO DOS ETAPAS DE CRECIMIENTO 2022
FCLO (ultimo valor conocido) 19.946.284
CPC (Ultimo valor conocido) 19,8%
Tasa de crecimiento primera etapa [*}} 4,54%
Duracién primera etapa H 10
Tasa de crecimiento segunda etapa

Perpetuidad o} 3,50%
VALOR TERMINAL | 133.782.729 |

VT

F, 1+9)

" CPC, - g

yr < alte) LHCPC) - (4g)f's - F(L+g)"(+g,)
CPC, -9, § (14CPC)* | (CPC,-g,) (L+ CPC,)"

Fuente: Creacién Propia.

Tabla30. VT —Modelo tres Etapas de Crecimiento:

MODELO TRES ETAPAS DE CRECIMIENTO
FCLO (ultimo valor conocido) 19.946.284
CPC (Ultimo valor conocido) 19,8%
Tasa de crecimiento primera etapa [*}} 4,54%
Duracién primera etapa H 5
Tasa de crecimiento segunda etapa [oP3 3,50%
Duracién segunda etapa J 10
Tasa de crecimiento tercera etapa

Perpetuidad [*B 0,00%
[VALOR TERMINAL | 128.289.858 |

, Folteg)(1+g) (1)

v - halitel {(HCPCH)"-(HQ,)"]+ AN, {(Hcpcnr-mgz)*

T CPC -9, | (1+CPC)

(CPC, -g,) (1+ CPC )"

(1+CPC )’ }

Fuente: Creacion Propia.

(CPC -g,) (1+ CPC "

Para efectos delnalisisde la Compania llkase hausado el VT basado en el crecimiento

constante, detallado a continuacion:

VALOR TERMINAL UTILIZADO ==>

CRECIMIENTO CONSTANTE

136.309.99]




Lo quemuestra el valor terminal de la Cpafiia es que el flujo de caja sgdimo para los
periodos futuros proyectados y valorizados, esto lo soporta el movimiento delffe@EO

bien parael periodainicial es negativo, muestra un acelerado crecimiento.

Para los inversionistas el resultado del VT es 6ptimo, ya que nosangestuna vez

terminado el proyecto, o los planes de crecimiento la Compariia va a seguir generando valor.

4.7.4. Andlisisdel EVA:
El Valor Econémico Agregado, definido peederico Li Bonillaacadémico de la Escuela de

Ciencias de la Administracion deUmiversidad Estatal de Costa Ricamo el importe que
gueda de una compafia una vez cubierta la totalidad de (aBi&RO, 2016). Este

indicador permite definir la creacion de valor en términos de crecimiento, rentabilidad,
capital, activos, costos y endeudamiento.

Para Ilko Arcoaseo S.A.S El Valor de la Compafiia, teniendo como base la deuda y el
patrimonio, es decir los recursos con los que cuenta la empresa para llevar a cabo la
operacion del negocio.

Una vez se determina que la rentabilidad de la inversion proyectada, se conoce el EVA, el
cual fue negativo para el afio 2017, pero su proyeccion indica que a partir del 2018 es

positiva.



Tabla31. Estructura de Capital coralores de Mercado:

Estructura de capital con valores de mercado

Afio ==>

Valores en millones de pesos

Deuda financiera al inicio del afio D 23.185.842 29.240.593 23.472.425 16.793.346 9.036.131 0
Patrimonio al inicio del afio K 24.811.436 25.828.469 35.282.398 43.597.292 53.082.781 61.667.447
RECURSOS UTILIZADOS AL INICIODEL ANOn D +K 47.997.278 55.069.062 58.754.823 60.390.638 62.118.911 61.667.447
Rentabilidad de la inversién - ROI (0,5%) 26,6% 28,8% 34,1% 39,4% 47 2%

Costo de capital - WACC

17,7%

18,5%

19,0%

19,3%

19,8%

10,3%

Fuente: Creacién Propia.
El EVA, O Valor adicional a la utilidad minima que genera losmsasiutilizados por la
operaci® de un negocipara el afio 2018 es de $4.877.931 y se proyecta a tener crecimiento
en los proximos 5 afos.

Tabla32 ROl y WACC:

Estructura de capital con valores de mercado

2017 2018 2019
28,8% 34,1% 39,4%
18,5%)| 19,0%| 19,3%| 19,8%)|

lwacc [ [ 17,7%]

Fuente: Creacion Propia.
Su interpretacion es dada como medida de rendimiento, el cual indica cuanto valor se crea
con el capital invertido, para este caso, el EVA en términos de la rentabilidad de l@mversi
es del 8,9% para el 2018 y proyecta su crecimiento para los préximos 5 afios.
Para aterrizar mejor la premisa en la que el EVA se utiliza como herramienta de valoraciéon
por parte de los inversionistas, éste va de la mano con el ROl y el WACC, dado gone po
lado el ROI, indica la rentabilidad del proyecto y el WACC como se indicé anteriormente, el

costo del Capital de dicha inversion.

4.7.5. Andlisisdel EBITDA:
El EBITDA son las tilidades antes de interes@apuestosgepreciaciones y amortizaciones

degastos pagados por anticipado, también conocida como la caja real generada por la

operacion, este permite v@rantas ganancias es capaz de generar una compaiia solamente



por sus actividadg®INERO, 2016) Por su parte I€ompafia Ilko Arcoaseo S.A.S. en el
2017 termin6 con un EBITDA det®44.85] el cual se proyectara a crecimiento a partir del

2018 con 81.177.723

Tabla33. EBITDA — Depurando Ingresos:

EBITDA - Depurando ingresos Valores en millones de pesos

ANO ==> 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos operacionales (ventas) 43.189.068 50.114.012 56.701.055 64.861.167 76.069.131 89.814.904 106.235.021
Ingresos no operacionales 0 0 22.298 285.141 1.148.837 1.148.837 1.148.837
TOTAL INGRESOS 43.189.068 50.114.012 56.723.353 65.146.309 77.217.968 90.963.741 107.383.858
Costo de ventas 26.995.024 32.190.352 23.677.063 26.725.070 30.817.676 35.746.034 41.535.369
Gastos de admoény ventas * 13.335.976 15.353.348 11.868.567 13.872.720 16.333.371 19.392.234 23.127.535
Gastos no operacionales ** 21.401 1.674.539 0 0 33.547 84.503 162.538
TOTAL GASTOS 40.309.599 45.869.161 35.545.630 40.597.789 47.117.500 55.053.765 64.500.365
EBITDA 2.879.469 | 4.244.851 ‘ 21.177.723 | 24.548.519 | 30.100.468 35.909.976 42.883.493

Fuente: Creacion Propia.
Como se observa en la gréfica, las ventas se proyectan a aumentar, asi mismo los ingresos no
operacionales, la empresa también busca disminuir los costos de las ventas para poder
aumentar el EBITDA, tal como se proyecta. En la gréafica se observa el ERidIDAado

mediante la depuracion de ingresos.

Tabla34. EBITDA — Depurando Utilidad:

EBITDA - Depurando utilidad Valores en millones de pesos

ANO ==> 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Utilidad neta 1.198.924 1.558.389 11.496.372 14.349.573 18.730.657 23.436.183 29.087.566
(+) Impuestos 590.510 767.570 5.611.320 6.940.590 8.977.409 11.130.451 13.688.257
UAI - Utilidad antes de impuestos 1.789.434 2.325.959 17.107.692 21.290.163 27.708.065 34.566.634 42.775.823
(+) Intereses (gasto financiero) 2.226.206 2.566.862 4.689.650 3.817.195 2.768.682 1.489.767 0
EBIT - Utilidad antes de intereses y de

impuestos 4.015.640 4.892.821 21.797.342 25.107.358 30.476.747 36.056.401 42.775.823
(+) Depreciaciones (1.136.171) (647.970) (619.620) (558.839) (443.374) (315.432) (217.407)
EBITDA 2.879.469 4.244.851 21.177.723 24.548.519 30.033.374 35.740.969 42.558.416

Fuente: Creacion Propia.

Otra forma de observar dicho indicador, es mediante la depuracion de la Utilidad, como se
visualiza en la gréfica, €elual partiendo de la utilidad neta indica que la caja real generada

por la operacion es positiva, y su proyeccion indica crecimiento a partir del 2018.



Una forma de evaluar la rentabilidad e interpretar el EBITDA, es mediante el margen de
EBITDA, el cualpermite ver la eficiencia de los ingresos generados por las ventas de la

Compaiiia.

Tabla35. Eficiencia Operativa de la Empresa:

EFICIENCIA OPERATIVA DE LA EMPRESA

EBITDA
MARGEN EBITDA 8,41% 37,34% 37,68% 38,89% 39,29% 39,63% | Ingresos

Fuente: Creacion Propia.

Es decir, la eficiencia de las ganancias generadas por Ventas partkel 2017 fue de
8,47% lo cual indica que le queda e|®B8Popara hacerle frente a otros pagos impuestos etc.
Sin embargoesta mejora partir del 2018, y se observa que sera éptimo segun las

operaciones del negocio.

4.7.6. Andlisis RAN VS WACC

Tabla 36. Aalisis RAN vs WAC:

ANO ==> 2014 2015
EBIT 11.602.741,00 | 14.358.786,00
ACTIVOS OPERACIONALES 15.827.012,00 | 21.666.312,00
RAN 73% 66%
ANO ==> 2014 2015
WACC 19 5% 19,8%

Fuente: Creacion Propia.



El RAN es del 66% para el 2015 y el WACC es del 19.8% para el mismo afio, como se puede
observar el RAN es mayor que el WACC dice que compaiiia es eficaz a la hora de
aprovechar los fondos de capital gligpone para invertir, ademas que la empresa esta

generando un valor agregado.

5. CONCLUSIONES

1 Identifico que las situaciones que generan que la Companiia presente un considerable
volumen de devolucion en ventas son las siguientes: area de logidtiangjebrte es
realizado por pequefias empresas que no tiene contratos, ni pdlizas, por lo tanto la
mercancia que se averia no es responsabilidad de ellos es directamente de la empresa),
mercaderistas o0 personas encargadas de surtir el producto en ¢hbrteaie la
suficiente capacitacion para el manejo y manipulacién de los productos) y area de

control de inventarios (en vez dar alguna utilidad al producto se pasa por.averia)

1 Teniendo en cuenta la Comparféguiere destategias de mercado queaximicen
lasventas, mejando rentabilidad operacional. Se obsapuémediante la
implementacion de un modelo de negocio @wation,una de las oportunidades de
mejora en términos de aprovechamiegbinventario, erarear Qutles donde se
ofrecieraal cliente productos a un bajo precio, garantizando la calidad de lossnismo
y adicional que todo esté en un solo lu@zta estrategia de mercagdesarrolld
mediante un Modelo de Negocio CANVA&N este se pudo determinar el horizonte
de hacia dondse quiere llegar con la estrategia inicial, permitié visualizar un
escenariae planificacion sujeto a la realidad de la Compafiia y finalmente, permitié

visualizar la propuesta de valor dirigida hacia los clientes y a los inversionistas.



6. RECOMENDACIONES
1 De acuerdo con las conclusiones planteadas se realizan las siguientes recomendaciones:
V Realizar la contratacion de una sola empresa para el manejo del transporte, realizar
contratos con clausulas de cumplimiento y cruce de cuentas en caso de averias.
V Realtar capacitacion al personal que manipula los productos en los diferentes
puntos de venta.
V Capacitar al personal administrativo para buscar siempre otras alternativas y
estrategias en el momento en que se observa perdidas o mal uso de los recursos de

la empresa.

1 Paratener éxito en el modelo de Negocio proyectado en el CANVAS y en los analisis
financieros, deben ser consideradas las siguientes recomendac@i@esnpafiia
debedisponer de los recursos destinados para la innovacion, mencionados en el
Modelo CANVAS, para la creacién das tiendas Outlet, ya que es la principal fuente
de ingreso para dicho proyeci@ambién se debe considecada uno de los aspectos
mencionados en el CANVAS para el plan de marketing y con este lograr captar la

atencion deimercado obijetivo.
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