UNIVERSIDAD
- DE ANTIOQUIA

Estructuraciéon del proceso de planeacion financiera para la empresa Petsco SAS

Karen Dayana Tapias Serna

Katherine Salazar Gallego

Monografia presentada para optar al titulo de Especialista en Finanzas

Asesor
César Ruiz, Magister (MSc) en Administracion Financiera

Universidad de Antioquia

Facultad de Ingenieria
Especializacion en Finanzas
Medellin, Antioquia, Colombia

2024



Cita (Tapias Serna & Salazar Gallego, 2024)

Tapias Serna, K.D., & Salazar Gallego, K. (2024). Estructuracion del
Referencia proceso de planeacion financiera para la empresa Petsco
SAS. [Trabajo de grado especializacion]. Universidad de

Estilo APA 7 (2020) Antioquia, Medellin, Colombia.

LSS (OO

Especializacién en Finanzas, Cohorte XVII.

Sistema

N
' de Bibliotecas

% UNIVERSIDAD I:‘

Vicerrectoria de Docencia
Centro de Documentacioén Ingenieria (CENDOI)

Repositorio Institucional: http://bibliotecadigital.udea.edu.co
Universidad de Antioquia - www.udea.edu.co
El contenido de esta obra corresponde al derecho de expresién de los autores y no compromete

el pensamiento institucional de la Universidad de Antioquia ni desata su responsabilidad frente a
terceros. Los autores asumen la responsabilidad por los derechos de autor y conexos.


https://co.creativecommons.net/tipos-de-licencias/
https://co.creativecommons.net/tipos-de-licencias/

TABLA DE CONTENIDO

1. RESUMEN ..ot e e ettt et s e e e e e e e e tett e e e e e eaeeeastta e aeeeeaeeennnes 6
2. INTRODUGCCION ..ottt ettt ettt ettt et et e et et eee et e st e seeeee e eneaee s 7
3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ... .o e e 8
S © 1= N 1 i I 1 PRSP 11

4.1, ODJELIVO GENEIAI ... ..uuiiiiiiiiiiiii s 11

4.2. ODjJEetiVOS ESPECITICOS ... .uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiit it 11
5. ANALISIS ESTRATEGICO .......ooiiioeeeeeeee ettt ettt n et n e e e 12
6. DIAGNOSTICO DE LAEMPRESA .......c.ooiieeeeeeeeeeeeeeee e, 24
7. ANALISIS DOFA ..ottt ettt ettt ettt et et e e et e te et e eaesteseeteare e 26
8. ANALISIS FINANCIERO .....coiiiuiiieeiete ettt sn st essteessenesaaennaeeneas 31

8.1. Analisis vertical y horizontal ...............oooiviiiiiiiiiiiiiiie 31

8.2. Analisis de indicadores fINANCIEIOS ..........ciii i e 33

8.3. Proyecciones fiINANCIEIAS ........ciiiiiiiiiiiiiiie e e et e e e e e e e eraaaes 34
9. CUADRO DE MANDO INTEGRAL......uuuuuiiiiiiiitiiiiiiiiiiiiiieiiiiesesssnassssesssssnnnnnsnnsnnnnnne 47
10. MATRIZ DE RIESGOS ... e 49
11. HERRAMIENTA DE PLANEACION FINANCIERA. ..., 55
12. CONCLUSIONES ... e e e e e e e e e e e e e aaaaens 61
13. RECOMENDACIONES ... .o 63
L o = o] = N 1 PSS 66

15, ANEXOS ..ot 69



TABLA DE FIGURAS

Figura 1: Asi se mueve el mercado para 1as MasCotas............ceuvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee 12
Figura 2: Mercado de MASCOLAS ..........cceviiiiiiiiiiiiiiiiiieie ettt 14
Figura 3: Panorama del Mercado ...........couuviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee e 15
Figura 4: TIPO d€ MASCOA .......cceiviiiiiiiiiiiiiiii ettt 16
Figura 5: Periodo compra de coONCENtradO ..........uuiiiiiiiiii i e e 17
Figura 6: Cantidad compra de CoONCEeNtrado............ccoiviiiiiiiiii i 18
Figura 7: Frecuencia compra de SNACKS ..........ciiuiiiiiiiiiii e e eaeaas 18
Figura 8: Dinero que las personas estan dispuestas a pagar...........cccceeevevieiiiiiiiiin i, 19
Figura 9: Marcas de SNACKS .........ci i 20
Figura 10: Comercio preferido para la compra del alimento ...........cccccoviviiiiiiiiii e, 21
Figura 11: Conocimiento de PETSCO ........coooiiiiiiiiiiiiiee e 22
Figura 12: Tipo de alimento de preferencCia .........oooovevveeeiiiiie e 22
Figura 13: Cantidad de SNACKS ...........coviiiiiiiiiiiiiiiee e 23
Figura 14:Diagndstico de 1@ @MPreSa........oooiiiiiiiiii e 25
Figura 15: Matriz DOFA.......oooiieieeeee ettt ettt e e e e eeeaeees 27
Figura 16: Escenario de crecimiento NOMMAL............ooiiiiiiiiiiiii e 35
Figura 17: Estado de resultados NOIMAL............oiiii i 37
Figura 18: Estado de la situacion financiera Normal ... 37
Figura 19: Indicadores de resultados escenario NOrMal .............coevvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee 38
Figura 20: Escenario de crecimiento optimista ... 39
Figura 21: Estado de resultados optimista.............cccoviiiiiiiiiiiiii 41

Figura 22: Estado de la situacion financiera optimista...........ccccccovvviiiiiii 42



Figura 23:
Figura 24:
Figura 25:
Figura 26:
Figura 27:
Figura 28:
Figura 29:
Figura 30:
Figura 31:
Figura 32:
Figura 33:

Figura 34:

Indicadores de resultados escenario optimista ...........cccooovieiiiiiiii 43
VENTAS ESPEIaAdAS. ....ccvui it 45
Matriz de probabilidad € IMPacto............cuiiiiiiii 51
HEITAMIENTA .....eeeiieeeiiee bbb bbb bbrernnnnnes 55
HErramienta ... 56
HErramienta ... 56
HEITAMUENTA ...t 57
HEITAMUENTA ...t 57
HEITAMUENTA ... et 58
HEITAMUENTA ... 59
HEITAMIENTA ..o bbb nnnnnes 59

[ LT =10 01 0] €= 60



1. RESUMEN

Ante la combinacion de factores que afectan negativamente a la economia del pais, se necesitan
nuevas alternativas para analizar la informacion financiera de las compafiias, herramientas
amigables con los empresarios, que reflejen el estado actual del negocio y que sirvan de apoyo
para la toma de decisiones, que deben ser acertadas y oportunas.

El propdsito de esta monografia es tomar como referencia la empresa llamada Petsco SAS de la
ciudad de Medellin. Con base en la informacion administrativa, contable y financiera suministrada
por la gerencia, se desarrollara una herramienta para diagnosticar la situacion financiera, el cual
se enfatizara en el anadlisis de los siguientes informes: Estado de Situacion Financiera, Estado de

Resultados y Estado de flujo de Efectivo.



2. INTRODUCCION

Implementar las estrategias correctas hacen la diferencia al momento de volver mas competitiva
una empresa o generar valor en la misma; para tomar buenas decisiones es importante basarse
en un informe que permita visualizar desde un panorama Optico situaciones presentadas dentro
del desarrollo de las actividades del objeto social, en un contexto determinado y con un objetivo
trazado.

Asi, un proceso de planeacion financiera se convierte en una herramienta importante y Gtil para
ver el desempefio de una compafiia, y asi tomar decisiones acertadas. Este andlisis comprende
un estudio que analiza la historia de la empresay el contexto actual, y da pie a obtener resultados
cuantificables que permitan medir el trayecto que se ha tenido en un periodo determinado; esto
es a través de indicadores financieros, en los que se analizan datos como ingresos, costos y
gastos; estos resultados dan bases soélidas para que la decision lleve a implementar estrategias
efectivas. Dentro de estos se destacan los indicadores de liquidez como la razén corriente, de
rentabilidad como el ROA y el ROE e indicadores de endeudamiento y otros que se analizaran y
describiran méas adelante.

Para efectos de este trabajo se eligi6 la empresa Petsco SAS con el fin de realizar una planeacion
financiera que permita visualizar el desempefio que esta ha tenido, obteniendo conclusiones y
recomendaciones que ayuden a mejorar su desempefio, aumentando asi sus utilidades y

rentabilidad.



3. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Hoy en dia el pais se enfrenta a un entorno retador y cambiante, el cual se ve afectado por
situaciones sociales, econdmicas, politicas, ambientales, entre otras, las cuales estan generando
un impacto negativo en el desarrollo de las compaiiias, influyendo en sus operaciones y
generando un constante cambio en su planeacién del desarrollo del objeto social.

La sostenibilidad de una empresa depende en gran medida de la capacidad que tenga para
responder rapidamente a los cambios del entorno, sin embargo, es importante identificar cuales
son esos factores, evaluar el impacto que estan generando en las diferentes areas y asi buscar
estrategias para afrontarlos de la forma mas efectiva.

Es muy comun en las pequefias empresas la falta de cultura financiera y la capacidad no alcanza
para contratar a una persona especializada para cada frente de trabajo, y esto hace que se les
dificulte enfocarse en un area especifica. En la mayoria de los casos es mas econdmico tercerizar
el proceso contable y la informacion generada es vista Unicamente para cumplir con requisitos
legales, dejando de lado la gran utilidad que esta tiene para el desarrollo econémico de la
empresa.

Petsco es un negocio que ha existido por seis afios, a través de los cuales ha ido evolucionando
y reestructurandose, algunos procesos se hubiesen realizado de una manera mas eficiente,
teniendo un crecimiento econémico mayor, aunque posiblemente no hubiese sido este el
resultado; lo importante es tomar este tiempo como aprendizaje y reconocer que siempre habra
una oportunidad de mejora.

Hoy las mascotas son un pilar importante en las familias, el nicho de mercado de esta empresa
es rentable para la demanda de estos productos, por eso es importante realizar las estrategias

correctas.



En una planeacién financiera se deben tener en cuenta una serie de diferentes componentes que
ayuden a la empresa a evaluar sus planes de negocio, de crecimiento y expansion de forma
objetiva para garantizar un correcto desempefio econémico que le permita la permanencia y
crecimiento de esta en el tiempo. Este modelo financiero se debe enfocar de manera que los
resultados sirvan como herramienta para la toma de decisiones sobre la sostenibilidad y
rentabilidad de la empresa.

Actualmente la empresa no cuenta con un modelo que permita conocer y evaluar su desempefio
financiero, definir el como y el cuando se deben realizar los cambios estratégicos que conlleven
a su crecimiento econémico, utilizar medidas objetivas y evaluar su rentabilidad, con el fin de
identificar riesgos en la operacién y oportunidades de mejora.

Petsco no cuenta con una planeacion financiera que sirva como herramienta para proyectar
resultados, para visualizar los distintos escenarios a través de indicadores de rentabilidad y
gestion, que permitan definir la estrategia mas eficiente para el crecimiento.

La empresa no cuenta con un estudio de las diferentes variables cualitativas como el sector y sus
riesgos, la trayectoria en el mercado, la experiencia de sus socios, los habitos de pago, el poder
de negociacién con proveedores y compradores y la amenaza de nuevos competidores y unas
variables cuantitativas como el comportamiento en las ventas, los margenes de rentabilidad, el
nivel de endeudamiento, productividad del capital de trabajo y palanca de crecimiento. Todo este
andlisis permite identificar los factores de riesgo mas importantes y generar alertas a la
compainiia.

En el 2015 su fundador Leonardo Rios trabajaba en clinicas veterinarias y evidencio que el
cabano era un producto con una alta demanda, pero las empresas que lo distribuian no daban
abasto y frecuentemente se quedaban sin inventario, por lo que el objetivo principal del sefior
Rios fue atender esa demanda y vender el primer cabano blando en Medellin, ofreciendo un

producto innovador en olor y textura.



La empresa Petsco SAS fue legalmente constituida en el afio 2017, se dedica a la produccion,
comercializacién y distribucién de snacks para mascotas. Esta conformada por tres centros de
costos, el primero y principal son los cérnicos que maneja productos como cabano de res, de
cerdo y pollo, chorizo y salchicabano con su propio proceso de produccion; el segundo es la
reposteria que esta enfocada en la galleteria y el tercero son los deshidratados como patas de
pollo, huesos y pulmones.

Se tiene una capacidad de produccién de snacks instalada para 10 toneladas mensuales,
actualmente solo se esta usando el 50% de la capacidad, lo que indica que se puede aumentar
esa produccién mensual, también ampliar el portafolio de productos y a mediano plazo proyectar
su expansion en el mercado.

La empresa esta compuesta por tres socios y un gerente general. La parte operativa esta a cargo
de dos trabajadores contratados por obra o labor, quienes se encargan de toda la produccion.
Los canales de venta que manejan son del 80% con distribuidores directos, 15% en tiendas o
Petshop y 5% en ventas directas. La entrega de los productos es tercerizada; actualmente
cuentan con veintitrés clientes en total, entre personas naturales y juridicas, de los cuales diez
clientes tienen una cartera a quince dias y trece realizan los pagos de contado. No cuentan con
indicadores de recuperacion de cartera y lo que se recauda lo invierten en materia prima, por lo
que no son claras sus utilidades.

Resaltando que la planeacion estratégica es situarse en el momento actual y hacer un
reconocimiento de la empresa y a donde se quiere llegar, es necesario una estructura
organizacional administrativa y operativa con base a sus funciones, las cuales deben responder
a los propésitos en términos de eficacia, eficiencia y efectividad, incluyendo las directrices
estratégicas que son los lineamientos de la empresa como la misién, la vision y los valores

corporativos.
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4. OBJETIVOS

4.1. Objetivo General

Realizar la estructuracion del proceso de Planeacion Financiera utilizando una herramienta para

facilitar la toma de decisiones y el seguimiento financiero de la empresa PETSCO SAS.

4.2. Objetivos Especificos

4.2.1 Realizar el andlisis del plan estratégico.

4.2.2 Realizar un diagnéstico integral.

4.2.3 Realizar el andlisis de riesgos financieros.

4.2.4 Estructurar el proceso de planeacion financiera.

4.2.5 Desarrollar una herramienta para diagnosticar la situacién financiera de la

empresa Petsco SAS.

11



5. ANALISIS ESTRATEGICO

Hoy en dia, los productos para mascotas hacen parte de la canasta familiar, pues estos han
pasado a ocupar un segmento importante en el presupuesto de los hogares. En los ultimos cinco
anos, los colombianos invirtieron alrededor de $3 billones en comida y articulos para mascotas,

segun datos de Euromonitor.

El estudio sobre el mercado de mascotas de la Federacion Nacional de Comerciantes (Fenalco)
evidencio que 43% de los colombianos tiene una mascota, siendo en su mayoria perros (70%),

aves o pajaros (15%) y gatos (13%).

En plataformas de ecommerce como Mercado Libre, las ventas de esta industria han crecido 49%
y cerca del 20% en establecimientos comerciales en 2022. Sin embargo, para este afo, algunas
empresas indican que en el primer semestre de 2023 “se presentd una contraccion cercana a
20%, debido al incremento de materias primas como el huevo, el pollo, la harina de trigo y los

carnicos’, tal cual lo indicé Oscar Némoga, cofundador de Petgourmet. (La Republica, s.f.)

Figura 1

Asi se mueve el mercado para las mascotas

ASI SE MUEVE EL MERCADO PARA LAS MASCOTAS
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Nota. Fuente https://img.lalr.co/cms/2023/08/17200714/Emp_MercadoMascotas_Pag12_v2.jpg
(La Republica, s.f.)
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La segmentacion del mercado y del sector se divide basicamente en dos tipos, uno de ellos es la
comida para perros que posee la mayor cuota de mercado de alimentos para mascotas, de hecho,
los perros se consideran mascotas muy importantes en las familias, lo que ha llevado a los
fabricantes a lanzar productos de mayor calidad; y el otro es el producto como la comida seca ya
que es la mas popular, siguiéndole la comida humeda o enlatada y premios, porque ofrecen una
textura crujiente y masticable que contribuye a la salud general de los animales. (Informes de

Expertos, s.f.)

Durante los ultimos afios, la sociedad colombiana ha ido adoptando una cultura mucho mas
arraigada y evidente en lo relacionado con tener mascotas. Y es que, si bien la cultura de tener
animales siempre ha existido, actualmente, ha adquirido connotaciones y formas completamente
diferentes, donde tener mascotas el colombiano promedio le ha dado mayor importancia (Alejo,

2021)

Esta nueva cultura ha sido entendida por el mercado, por eso, ha puesto al servicio de las
personas, no solo una variedad de alimentos y productos que busquen atender estas nuevas
necesidades, aportando altos indices de valor agregado, que permiten cumplir con el fin de la
calidad de vida, sino que, ademas, se ha implementado la cultura de la creacion de tiendas
especialmente pensadas para aquel miembro de la familia. Por supuesto, todo lo mencionado
anteriormente es un fendbmeno generalizado el cual acoge a todos los grupos sociales que
conforman la comunidad, por eso es necesario hacer esta precision en virtud de que el mercado
lo ha entendido a la perfeccion, ofreciendo productos en los cuales se tenga en consideracion,

todos y cada uno de los intereses sociales, econémicos y demograficos de la poblacion.
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De acuerdo con lo anterior, se puede precisar que, en el mercado de mascotas en Colombia, el
lider de categoria de comida para perros es Ringo de la empresa Grupo Bios con 9.7% del
mercado, en segundo lugar, esta Nutre Can, de Solla S.A. con 7.9% del mercado y en tercer lugar
esta Dog Chow, de Nestle con su division Purina para mascotas con una participacion de 5,4%.
Este competidor cobra relevancia cuando se mira el top 10, en el que tiene otras dos marcas:
Gatsy y Cat Chow. La compania ha logrado esta participacién de mercado a partir de una
estrategia especifica para cada canal de ventas "tomando en cuenta los formatos con mejor
desempenio al interior del portafolio y acelerando con iniciativas hacia consumidor y al canal. Todo

ello bajo una vision holistica para mantenerse en el futuro”.

Figura 2

Mercado de mascotas

Mercado de mascotas en Colombia

ERingo
Nutre Can

Dog Chow

De acuerdo con los datos de Euromonitor, se proyecta que para 2027 se estén vendiendo $7,5
billones al afo; el crecimiento esperado acumulado es de 40,2% vy el crecimiento proyectado

anual es de 7%. (La Republica, s.f.)
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Figura 3

Panorama del mercado

PANORAMA DEL MERCADO
DE MASCOTAS EN COLOMBIA
TOP 10 DE LAS MARCAS MAS VENDEDORAS
Participacion en el mercado Empresa
\
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Nota. Fuente https://img.lalr.co/cms/2022/12/09192237/Emp_alimentoMascotas_ WEB-1.jpg
(La Republica, s.f.)

Por lo tanto, el crecimiento para la empresa Petsco es rentable si se realiza un correcto analisis
de la competencia y del sector, contar con un diagnéstico integral definido, y unas estrategias
correctas, ya que este nicho de mercado seguira creciendo a lo largo del mundo por parte de los
consumidores hacia sus animales domésticos, en vista que en los ultimos cinco anos la industria
de productos para mascotas ha experimentado un importante crecimiento registrando ventas

significativas.

En un contexto econdmico siempre cambiante, es crucial para los profesionales de la industria
de animales en Colombia comprender las implicancias del informe del Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE). El informe dice que el IPC de 2023 fue del 9.28%
una cifra significativamente menor comparada con el 13.12% del 2022. Este cambio no solo

afecta la economia general, sino que tiene impacto directo en el sector de mascotas.
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Un IPC mas bajo generalmente fomenta un aumento de la demanda de productos y servicios. En
el caso de la industria de animales, esto podria significar un incremento en la venta de alimento,
accesorios, servicios, atencion veterinaria y otros productos relacionados. Las empresas que se
anticipen y se preparen para este aumento potencial en la demanda podran capitalizar esta

oportunidad de crecimiento.

El reporte del IPC 2024 es una sefial positiva para la industria de animales en Colombia.
Representa una oportunidad para que las empresas revisen sus estrategias, optimicen costos y
se preparen para un mercado con una demanda creciente. Para los profesionales del sector,
mantenerse informados y adaptarse rapidamente a estos cambios econémicos sera clave para

el éxito y la sostenibilidad a largo plazo en este vibrante mercado. (PETINDUSTRY, 2024)

Con el objetivo de reunir informacién que sirviera como herramienta para identificar factores
claves y oportunidades para desarrollar planes de trabajo se realizé un sondeo a un publico
objetivo de sesenta personas que tuvieran al menos una mascota, los resultados obtenidos fueron

los siguientes:

Figura 4

Tipo de mascota

1. ¢ Que mascotatiene?

m Perro
Gato

Ambas
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Se puede observar que el 63% de los hogares tienen un perro como mascota, mientras que el
30% de los encuestados tienen un gato y el 7% ambas. En este plano, es probable que el
incremento de las mascotas en Colombia se regule en los préximos ocho afios debido al aumento

inflacionario.

Figura 5

Periodo compra de concentrado

2. ¢Con que frecuencia compra concentrado
para su mascota?

mUna vez a la semana

Una vez cada 15 dias

Una vez al mes
Cada 2 meses
(0]

El 35% de las personas encuestadas compra concentrado una vez cada quince dias, el 27% lo
compra una vez al mes, el 25% una vez a la semana y el 13% cada dos meses. Esto le sirve a la
empresa para analizar y buscar nuevas estrategias de mercado y asi realizar mejoras en los

procesos.
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Figura 6

Cantidad compra de concentrado

3. ¢Qué cantidad compra?

m Entre 1 kilo y 2 kilos
Entre 3 kilos y 4 kilos
Entre 5 kilos y 6 kilos
Mas de 6 kilos

Segun el analisis obtenido, el 52% compra entre 1y 2 kilos una vez a la semana, el 25 % entre 3
y 4 kilos cada 15 dias, el 20% entre 5 y 6 kilos una vez al mes y el 3% compra mas de 6 kilos
cada dos meses. De acuerdo con esta informacion se puede aumentar la produccion y a su vez

las ventas, para cumplir con las necesidades de los clientes.

Figura 7

Frecuencia compra de snacks

4. ¢Con que frecuencia compra snacks o premios
para su mascota?

m Diario
2 veces por semana

Cada 15 dias

Mas de 20 dias
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El 44% de las personas encuestadas compra cada 15 dias snacks para su mascota, el 38% los
compra cada 20 dias, el 13% realiza la compra 2 veces por semana y el 5% diario. Los snacks
pueden ser un elemento muy interesante para la educacion de las mascotas, ya que se reconoce
el esfuerzo y las buenas conductas para que las repita en un futuro; no obstante, abusar de este

alimento en grandes cantidades puede ser contraproducente para su salud.

Figura 8

Dinero que las personas estan dispuestas a pagar

5. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un kilo de
comida?

= Menos de $5.000
Entre $6.000 y $10.000

Entre $11.000 y $19.000
Mas de $20.000

En promedio, una persona gasta $12.500 por kilo de comida para su mascota. Los duefios de
mascotas estan dispuestos a gastar mas en productos de alta calidad para sus comparieros

peludos, lo que puede ser una ventaja competitiva para PETSCO.
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Figura 9

Marcas de snacks

6. ¢Qué marcas de snacks conoce?

m Petsco
Mungos
Natural Toys

Festy Pet

Con base en los resultados obtenidos se determina que el 35% de las personas conoce la marca
Petsco, el 25% conocen la Festy Pet, el 23% la marca Natural Toys y por ultimo con un 17% la
marca Mungos. La industria de las mascotas esta constantemente innovando para satisfacer las
necesidades cambiantes de los consumidores. Empresas locales estan desarrollando productos
innovadores que reflejan las tendencias globales y las necesidades especificas del mercado
latinoamericano, por lo que esto es una gran oportunidad de crecimiento para seguir la misma

linea de estas empresas.
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Figura 10

Comercio preferido para la compra del alimento

7. (En donde comprala comida para su
mascota?

m Supermercados
Tienda on Line
Tienda Pet Shop

Del total de encuestados el 56.67% prefieren comprar la comida para su mascota en tiendas Pet
Shop, mientras que el 36.67% realizan sus compras en supermercados y el 6.67% en tiendas On
Line. Esto indica que cada dia el mercado sigue creciendo, con la oportunidad de negociar con
pequeias y medianas superficies para que la marca sea reconocida. Ademas, el comercio
electrénico ha evolucionado demasiado, cada vez los duefios de mascotas optan por realizar las
compras a través de plataformas digitales, por lo que es una excelente opcién implementar este

modelo de negocio, ya que las ventas en linea estan en constante crecimiento.
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Figura 11

Conocimiento de PETSCO

8. ¢ Conoce la empresa de snacks para mascotas
Petsco SAS?

u Sj
No

De acuerdo con los resultados obtenidos, se determina que la empresa PETSCO solo es
conocida por el 25% de los encuestados. Esto plantea la necesidad de que la empresa desarrolle
estrategias para darse a conocer a su publico objetivo, considerando que el total de las personas

encuestadas tiene al menos una mascota.

Figura 12

Tipo de alimento de preferencia

9. ¢ Qué tipo de comida prefiere darle a su
mascota?

m Barf
Comida seca

Ambas
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En esta pregunta se puede observar que el 49% de las personas prefiere darle a su mascota
comida Barf, el 43% comida seca y el 8% ambas. La alimentacion es crucial en la salud y felicidad
de las mascotas, esto muestra un panorama amplio de las preferencias de los duefios sobre la
comida para mascotas, optando por alimentaciones mas naturales y especificamente la dieta
BARF (Biologically Appropriate Raw Food), por lo que la empresa puede ampliar su portafolio

ofreciendo también este tipo de alimentos.

Figura 13

Cantidad de snacks

10. ¢ Cuantos snacks le daen el dia a su
mascota?

u2

Mas de 5

En esta ultima pregunta se puede visualizar que el 68% de las personas le da 2 snacks en el dia
a su mascota, el 17% le da 3 veces al dia 'y el 15% entre 4 y 5 snacks al dia. Los duefios de
animales buscan para sus mascotas que los snacks parezcan y huelan como una comida
apetitosa para los humanos, por eso cada dia hay mas novedad de estos productos en textura,
olor y sabor, aportando nutrientes de manera completa y saludable, lo cual es una ventaja con la

que cuenta PETSCO.
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6. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

Realizar un diagndstico implica analizar aspectos claves para el funcionamiento de la compaiiia,
con el fin de evaluar planes de negocio de forma objetiva para garantizar el correcto desempefio
econdmico, que le permita la permanencia y crecimiento en los préoximos cuatro afos, a

continuacion, se describe el comportamiento de los procesos mas relevantes de Petsco:

Proceso Comercial: Se identifica que la empresa tiene falencias en el proceso comercial debido
a que cuentan con muy pocos clientes y no tienen vision de crecimiento, ni planeacién estratégica
de corto, mediano y largo plazo, ademas no tienen negociaciones con tiendas minoristas,
almacenes de cadena o grandes superficies que les permita crecer en el mercado, tampoco

cuentan con redes sociales lo que les impide realizar ventas online.

Proceso de Produccidén: Se evidencia que Petsco, no tiene control del proceso de produccion
ya que todo lo realizan bajo pedido y solo usan el 50% de la capacidad instalada, ademas el
proceso del cabano, que es el producto mas vendido tarda mucho en secar y no cuentan con una
planificacion estratégica para garantizar un inventario adecuado, lo que puede afectar la pérdida

de clientes.

Proceso Administrativo: La empresa no cuenta con un area especifica que se encargue del
manejo administrativo, que ayude a la empresa hacer un mejor uso de los recursos, alcanzar los
objetivos de forma eficiente y determinar la situacion actual de la empresa, no cuentan con
procesos de contratacién y formacién del personal, con el fin de que tengan conocimientos
especificos en productos y/o servicios, ademas no tienen definidas las areas de trabajo para
garantizar la efectividad de los procesos, para identificar problemas y llevar a cabo las medidas
correctivas que se requieran, adicional a esto, no realizan un seguimiento de los productos que

no cuentan certificacion ICA, lo que puede generar una disminucién en las ventas.
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Figura 14

Diagnostico de la empresa
DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

PROCESO COMERCIAL

100%

41%

PROCESO FINANCIERQ Y

CONTABLE 100% 30% 37% 100% — PROCESO DE PRODUCCION

36%

100%

PROCESO ADMINSITRATIVO

El proceso comercial se encuentra en un 41%, el proceso de produccién en un 37%, el proceso
administrativo en un 36% vy el proceso financiero y contable en un 30%, con las actividades
planteadas en el desarrollo de este trabajo la idea es que en el 2025 se llegue al 60%, en el 2026

al 80% y en el 2027 al 100%.
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7. ANALISIS DOFA

Es una herramienta disefiada para conocer la situacion real de una organizacion, empresa, o
proyecto dentro del mercado. Consiste en realizar una lista con las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas, para facilitar la toma de decisiones a futuro.

Debilidades: se refieren a los aspectos internos de la situacién que pueden afectar
negativamente el resultado.

¢ Oportunidades: son factores externos que pueden ser beneficiosos para el resultado.

e Fortalezas: son aspectos internos que pueden contribuir positivamente al resultado.

¢ Amenazas: son factores externos que pueden afectar negativamente el resultado.

La DOFA es util para la toma de decisiones, ya que permite identificar los factores que pueden
afectar el resultado y tomar decisiones que maximicen los resultados positivos y minimicen los

riesgos.

A pesar de su utilidad, la DOFA también tiene sus limitaciones. En particular, es una técnica que
se enfoca en los factores internos y externos actuales, pero no toma en cuenta el futuro. Por lo
tanto, es importante considerar que los resultados de una DOFA pueden cambiar con el tiempo y

deben ser actualizados regularmente.
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Figura 15

Matriz DOFA

MATRIZ DOFA / FODA

DEBILIDADES AMENAZAS

* El personal es multitarea

* Falta visién de crecimiento v proceso de
planeacion estrategica

* No generan ventas por internet

* Productos sin ICA i
* Precio de venta alto referente a la D
competencia

* Conocimiento del sector y del mercado
actual

* Amplia variedad de productos

* Precios asequibles y buena calidad

* Innovacion de productos.

* Capacidad instalada disponible

* Volatilidad del délar para insumos
importados

* Cambios climaticos que afectan la
produccion del producto

* Nuevos competidores

o * Humanizacion de las mascotas
* Aumento de mascotas en los hogares
* Expandir el mercado de snacks para

gatos
* Beneficios para emprendimientos

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

DEBILIDADES:

Dado que la capacidad econ6mica no alcanza para contratar a una persona especializada
para cada frente de trabajo, esto hace que se les dificulte enfocarse en un area especifica.
Por ejemplo, se tiene el caso del socio Leonardo, quien es el encargado del &rea
comercial; en ocasiones, invierte su tiempo en ayudar el proceso productivo en vez de
estar planteando estrategias para incrementar las ventas de la empresa.

La oferta de ventas mensuales es limitada a los clientes actuales, es decir, a la empresa
le falta vision de crecimiento y planteamiento de estrategias comerciales para atraccion
de nuevos clientes y mejora de los ingresos.

La empresa no se esta beneficiando de un canal de ventas muy poderoso como lo es el

internet. Las tiendas ecommerce y las redes sociales tienen un gran impacto en los
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consumidores hoy en diay PETSCO esta desaprovechando esta oportunidad limitandose
a las ventas fisicas.

e Lo socios no estan viendo utilidades o dividendos por su participacién. Partiendo del
principio de que para que un negocio sea rentable debe tener la capacidad de cubrir sus

costos y gastos operacionales y también de generar retorno a la inversion.

FORTALEZAS:

ARos de experiencia en el mercado y el sector, una ventaja competitiva para adquirir

insumos y fabricar los productos.

¢ La empresa tiene un catalogo con una amplia variedad de productos.

e Sus productos son de muy buena calidad y de precio muy asequible. Esto le daa PETSCO
la posibilidad de competir con otras empresas del sector que se encuentran con mayor
posicionamiento en el mercado, pero que sus precios son mas elevados.

e PETSCO trabaja constantemente en la innovacion de los productos. Los socios de esta
empresa son conscientes que dia a dia el mercado y sus necesidades van cambiando,
por lo tanto, sus productos también deben ir cambiando para adecuarse al sector.

e En este momento la empresa solo esta usando la mitad de su capacidad instalada. Dado

que la oferta de PETSCO deba aumentar esta en capacidad de hacerlo.

AMENAZAS:

¢ A nivel mundial la economia esta sufriendo una gran afectacién; una alta inflacion, altas
tasas de interés hacen que el mercado en general cada vez requiera un mayor esfuerzo

para continuar operando de una forma eficiente.
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e Cambios climaticos que tienen incidencia en el precio de los insumos, generando su
encarecimiento; dificultad para la conservacion de la materia prima y afectacion en el
proceso de produccion de los productos de PETSCO.

e Aparicién de nuevos competidos en el sector o fortaleza de los ya existentes.

OPORTUNIDADES:

¢ El nicho de mercado que abarca la empresa es muy potencial, debido al gran valor que
tienen las mascotas hoy en dia para las familias y a la humanizacién de estas que se ha
venido presentando en los Ultimos cinco afos.

e Oferta de concursos por el estado para emprendedores, donde el premio ofrece la
posibilidad de incrementar el capital de la empresa y ganar reconocimiento en el mercado.

e Acceso ainternet y a todas las posibilidades que este ofrece para los emprendedores hoy

en dia.

A partir de la identificacion de la matriz DOFA, se realiz6 un analisis para aprovechar las
oportunidades a partir de las fortalezas y como a partir de éstas combatir las amenazas; ademas

como a partir de las debilidades se puede trabajar las oportunidades y como evitar las amenazas.

Considerando que una de las fortalezas es conocimiento del sector y del mercado actual, se debe
aprovechar la expansion creando una linea de snacks para gatos, lo que seria una oportunidad

de crecimiento.

Otra fortaleza importante de Petsco es la variedad y presentacién de sus productos y como plan

de accién para combatir las amenazas del mercado donde se pueden presentar muchos
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competidores, es reajustar los precios y/o ampliar lineas mas econdmicas que le permitan crecer

frente a la competencia.

Teniendo en cuenta que una de las debilidades es que no cuenta con redes sociales, ni generan
ventas on line, es una gran oportunidad desarrollar un sitio web para que los clientes puedan

conocer sus productos, con el fin de promover la marca y llegar a un publico mas amplio.

Una de las debilidades mas importante es la falta visidon de crecimiento, por lo que se espera
recomienda para evitar las amenazas crear estrategias de inversibn que permita el

posicionamiento de la marca y proponer una meta de participacion en grandes superficies.
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8. ANALISIS FINANCIERO

8.1. Andlisis vertical y horizontal

Para este analisis se tom6 como referencia el estado de la situacion financiera y el estado de
resultados de la empresa PETSCO SAS de los afos 2020, 2021, 2022 y 2023.

Se evidencia que en el afio 2021 la empresa increment6 sus ventas en un 28% respecto al afio
anterior, generando una utilidad operativa del 69% mas que el afio 1, lo cual significa que tuvo
apalancamiento. Sus costos variables crecieron en un 2%, esta cifra es muy positiva teniendo en
cuenta el crecimiento en sus ingresos; el margen operacional incrementé en 22.39%. Sus costos
y gastos disminuyeron de un afio a otro. En general la variacién que presenté la empresa en este
periodo es buena, en especial teniendo presente que en el afio 2020 se experimentd una
pandemia, la cual golpe6 en gran medida la economia a nivel mundial, y sus afectaciones se
vieron reflejadas mas que en ese mismo afio.

La depreciacion de un afio a otro aumenté en un valor muy pequefio, pero al aumentar las ventas
del afio 2 su porcentaje disminuye en un 0.15%; el EBITDA aument6 mucho méas que el 100% de
un afio a otro y respecto a las ventas crecié en un 22.23%, lo cual significa que para ese afio la
empresa gand valor. Sus costos y gastos efectivos decrecieron en un 1%, es decir que vendieron
mas de lo que gastaron y disminuy6 22.08% del afio 2020 al 2021.

En el afio 2022 la empresa incrementd sus ventas en un 12% respecto al afio anterior, generando
una utilidad operativa del 20% mas que el afio 1, lo cual significa que tuvo apalancamiento. Sus
costos variables crecieron en un 4%, esta cifra es buena teniendo en cuenta el crecimiento en
sus ingresos; el margen operacional baj6é en 13.13%. Sus costos y gastos aumentaron de un afio
a otro un 13.58%. La variacidon que presentd PETSCO en este periodo no fue tan positiva en
comparacion con el periodo analizado anteriormente; aunque las ventas aumentaron, después

de cubrir los costos operacionales, los gastos de administracion y ventas a la empresa le queda
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un % mas bajo de los ingresos para cubrir otro tipo de rubros importantes, y es de resaltar que
particularmente en este afio sus gastos de administracion y ventas crecieron mas del 100%
respecto al afio anterior.

La depreciacion de un afio a otro aumentd en un 20% y al aumentar las ventas del afio 2 su
porcentaje crece en un 0.04%; el EBITDA decrecio en un 51% de un afio a otro y respecto a las
ventas bajo en un 13.09%, lo cual significa que la empresa perdié valor. Sus costos y gastos
efectivos aumentaron en un 39%, crecieron mas que las ventas, es decir que vendieron menos
de lo que ganaron, y aumentd un 13.57% del afio 2021 al 2022, por lo tanto, para este afio la
compafia tuvo riesgo de liquidez.

En el aflo 2023 la empresa incremento sus ventas en un 39% respecto al afio anterior, generando
una utilidad operativa del 11% mas que el afio 2022, lo cual significa que tuvo apalancamiento.
Sus costos variables aumentaron en un 74%, esta cifra es critica teniendo en cuenta que
crecieron mas que los ingresos. Sus costos y gastos aumentaron de un afio a otro un 8%. La
variacion que presentd PETSCO en este periodo no es positiva, aun resaltando el hecho de que
este afio fue el que tuvo un mayor crecimiento en ventas de los 4 afios analizados.

La depreciacién de un afio a otro aumento en un 3%, el EBITDA decreci6é en un 75% de un afio
a otro y respecto a las ventas bajé en un 8%, lo cual significa que a pesar de que en 2021 la
empresa gano valor, en los Ultimos 2 afios lo perdié. Sus costos y gastos efectivos aumentaron
en un 44%, crecieron mas que las ventas, es decir que vendieron menos de lo que gastaron.
Con el pasar de los afos las ventas han ido creciendo, y esto es lo que se esperaria de cualquier
negocio; aunque no quiere decir que este dato por si solo represente el éxito financiero de una
empresa, es esto mas un conjunto de multiples acciones y estrategias lo que asegura una cifra
motivara al final del ejercicio. La administracion en los costos y gastos de PETSCO no ha sido la
més eficiente en los afios, por un lado, se sabe que la inflacion, el cambio en la TRM y otros

factores externos tienen influencia en esto, pero por otro lado se deben buscar acciones que
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logren mitigar este impacto y ser mas eficientes con estos valores. Como es evidente en las cifras
analizadas, no sirve de nada crecer en ventas cuando cifras que afectan en gran medida la
utilidad estan creciendo en mayor proporcion.

Producir “x” cantidades de productos al mes y vender su totalidad no representa una buena
gestion empresarial, y, sobre todo, si al analizar los nimeros se evidencia que la empresa no
tiene una buena salud financiera. Es aqui donde cobra gran valor la correcta administracion de la
informacion, los datos, cifras y un excelente trabajo contable logran que al final se puedan emitir
informes que representen la realidad econémica de la compafiia, que permita identificar
situaciones criticas y la toma de decisiones, mas alla de que esta informacién solo permita cumplir

con los requisitos de la ley y el pago de los impuestos.

8.2. Andlisis de indicadores financieros

Aunqgue las ventas son buenas, el pago de los costos y gastos se lleva gran parte de estas, lo
cual da como resultado un EBITDA muy bajo. Esta es la principal causa de que PETSCO no sea
una empresa rentable; por este motivo se hace necesario entrar a evaluar estrategias propias en
la produccion para reducir estos pagos.

Al analizar la rentabilidad del activo se puede determinar que es buena, Unicamente teniendo en
cuenta la utilidad bruta, es decir, por cada peso que se tiene en el activo esta rentando $2. Sin
embargo, las demas utilidades son bajas, inferiores a $1, esto se debe

al gran % de las ventas que se consumen los costos y gastos. Algo similar sucede con la
rentabilidad del patrimonio respecto a las ventas.

Se puede determinar que la empresa tiene la capacidad de responder por sus obligaciones
inmediatas, el valor de sus activos corrientes cubre sus pasivos corrientes.

Al realizar los calculos de margenes de utilidad, para el afio 2022 se evidencia que después de

cubrir los costos de operacion a la empresa le queda un margen de utilidad bruta del 54,73% para
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cubrir sus gastos de administracién; después de cubrir los costos de operacion y gastos de
administracion a la empresa le queda un margen de utilidad operacional del 9,48%, esto es un
dato que genera alerta ya que gran parte de las ventas se lo consume los costos y gastos. En
este punto el resultado se aliviana un poco debido a que no hubo gasto financiero y el valor de la
depreciacion fue bajo, de lo contrario el resultado hubiera sido mucho méas bajo. Se debe entrar
a evaluar qué tipo de financiacién se puede adquirir, que permita una mejor gestion en los costos
y gastos; quiza la compra de maquinaria que ayude a disminuir la mano de obra. Pensar en esta
posibilidad es viable dado que los activos y el patrimonio de PETSCO lo permite por su gran
capacidad de cubrimiento. A hoy la empresa no cuenta con un alto valor en sus pasivos, y esto
es bueno, por un lado, pero por el otro se debe analizar el historial crediticio que se tiene con las

entidades y la posibilidad de acceder a buenas ofertas de financiamiento.

8.3. Proyecciones financieras

Después de realizar un andlisis financiero de la situacion actual, teniendo como base la
informacién cuantitativa de afos atras y los planes estratégicos recomendados en este trabajo,
buscando la sostenibilidad de PETSCO en los siguientes afios, se realizé la proyeccion del estado
de la situacion financiera y del estado de resultados para los afios 2024, 2025, 2026 y 2027. Se
trabajaron rubros determinantes como las ventas, los costos, los gastos, la inversion en
magquinaria y el endeudamiento.

Se plantearon dos escenarios para el futuro de la empresa, ambos de crecimiento positivo,
aunque uno mucho mas rentable que el otro. Teniendo en cuenta que las estrategias planteadas
se empezaran a aplicar a final del afio 2024, su mayor impacto financiero se vera reflejado a partir
del 2025.

Aungue en este trabajo se evidencié que uno de los puntos de quiebre que ha tenido la empresa

en los afos anteriores se debe a la incorrecta gestion de los costos y gastos, no es posible pensar
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en una disminucién en altos porcentajes para estos rubros, pues teniendo en cuenta que se

espera que las ventas aumenten en los afios venideros, naturalmente esto genera mas pagos

relacionados con la operacion.

Actualmente PETSCO solo esta usando la mitad de su capacidad instalada productiva, lo cual le

brinda la posibilidad de tener un crecimiento amplio; ademas, teniendo en cuenta que el plan

comercial de la empresa es ingresar a vender en almacenes de cadena, esto a su vez implicaria

una mayor demanda.

El primer escenario es uno normal, donde las ventas tendrian un crecimiento en cantidades

iguales al PIB proyectado y el precio de venta igual al IPC segun los indicadores

macroecondmicos tomados como referencia del dato promedio de inflacion del banco de la

republica, Bancolombia y banco de Bogota. (BANCOLOMBIA, 2023), (BANCO DE BOGOTA,

2024), (BANCO DE LA REPUBLICA).

En la siguiente imagen se detalla como se comportarian estos rubros establecidos:

Figura 16

Escenario de crecimiento normal

NORMAL 2024 2025 2026 2027
Crecimiento en ventas (Cantidades) PIB 0.80% 1.80% 1.80% 1.80%
Crecimiento en ventas (Precio de venta) IPC 6.23% 4 54% 4.13% 5.60%
Disminucion en costos 3.00% 4.00% 5.00% 5.00%
Disminucion en gastos 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Inversion activos fijos 5.00% 5.00% 5.00%
Endeudamiento 8.00% 8.00% 8.00% 8.00%

¢ Crecimiento en ventas (Cantidades): Teniendo en cuenta que desde el afio 2020 al 2023

las ventas de Petsco han venido creciendo, a raiz de las estrategias propias de la
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empresa, del crecimiento en el sector gracias a que el nicho de las mascotas dia a dia va
tomando mas fuerza para las personas; bajo este escenario se contempla un aumento en
las unidades consecuencia de ese conjunto de factores pasados, y la influencia por el

aumento en el PIB, es decir, el flujo normal de la economia.

Crecimiento en ventas (Precio de venta): Este factor mas que ser una determinacion
por parte de la empresa es determinado por la economia en general, asi como todos los
bienes y servicios del mercado subiran de precio afectados por la inflacién, los costos y
gastos de la operacion de Petsco aumentaran, subir el precio de venta sera la forma en

la que esto se compense para no tener pérdidas econémicas.

Inversion en activos fijos: En el afio 2024 la empresa invertira $13.000.000 en la compra
de maquinaria, la cual se detalla a continuacion:

Maquina de secado $ 3.000.000

Regulador de temperatura $ 2.000.000

Extrusora $8.000.000 (Esta maquina puede hacer las galletas mucho mas rapido y
ademas permite incursionar en nuevos productos).

Del 2025 en adelante se deja un valor constante del 5% para el crecimiento de la

propiedad planta y equipo.

Disminucioén en costos: Esta variable esta determinada teniendo en cuenta la inversion
en la compra de la maquina de secado, lo cual permitira mejorar el tiempo de produccion
de los cabanos en un 50% y en mano de obra se pasaria de requerir dos empleados a
uno. La compra de la maquina extrusora brindara la posibilidad de hacer las galletas

mucho mas rapido. Esta inversion generara una disminucion en los costos de produccioén.
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¢ Disminucion en gastos: Anteriormente la empresa no habia realizado un analisis
financiero detallado, y no sabia cual era la participacion de sus gastos en la operacion.
Ahora, después de ver los resultados obtenidos en este trabajo tomaran conciencia

(psicologia del dinero), y buscaran bajar los gastos lo maximo que sea posible.

Si estos lineamientos se cumplen, la empresa tendrd un crecimiento al final del ejercicio que se
puede ver reflejado en las cifras de los siguientes estados financieros:
Figura 17

Estado de resultados normal

ESCENARIO NORMAL

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Ingresos de aclividades ordinarias 253,300,566 323,117,000 361,933,000 504,281,208| 539,978,187| 536,659 444| 534 554,696 542100988
Costo de ventas -1565,378,344| 157,863,493 -163,852,100 -284,416,944| -275,884 436| 264,840, 0558( -251,606,605| -239,025.275
GANANCIA BRUTA 97,922,222 165,253,507 198,080,900 219,864,264 264,093,751| 271,810,386] 282,948,090] 303,074,713
Otros ingresos Q 0 18,399,485 0 1] 1] 0 Q
Costos fijos -10,252,481 -4,487, 506 -4,256,000 -9,785,000] -9,491450) -9111792| -B656202 -8,223,392
Gastos de ventas -75,255,856 -65,228,234 -40,101,252 -61,538,541| -99,992,385| -06,992613 -94 082,835 -91,260,350
Gastos de administracién -12,956,917 -23,657,775 -36,981,500 -3,068,172| -3,840127| -3733653] -3621644 -3,512,994
Otros gastos 0 -98,564,200 -145,551,413| -141,184,870| 136,949 324| -132 840,844| -128 855,619
GANANCIA (PERDIDA) POR ACTIVIDADE § DE OPERACION 543,032 71,879,992 36,577,433 9,021,138 9,575,919 25023,003] 43746565 71,222,357
Gastos financieros -444,881 0 0 0| -2148,200| -3,532200] -3532200 -3,632,200
GANANCIA (PERDIDA), ANTES DE IMPUESTOS -987,913 71,879,992 36,577,433 9,021,138 7.427,719] 21,490,803 40,214,365 67,600,157
Ingreso (gasto) porimpuestos 3,028,228 -3,746,340 2,599,702 7521781 14075028 23,691,555
GANANCIA (PERDIDA) 987,913 71,879,992 39,605,661 5,274,798] 10,027,420] 29,012,584] 54,289,393 91,381,712

Figura 18

Estado de la situacién financiera normal

ESCENARIO NORMAL

ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
ACTIVO

Efectivo y equivalentes de efective 14,770,847 645923.97| 15,693,446( 19,959,115.58 42/664,366) 35,276,004 110,555,012 180,772,954
Cuentas comerciales por cobrar y ofras cuentas por cobl 5,802 158| 10,462 316.00| 28,462 316 30,640,150) 32,809,100| 32607453| 32479,569| 32938082
Inventarics corrientes 24,291,708| 58,271,371.00| 18,734 340 18,206,129 11,871,885) 11,453,010 10,918,359 10,372 441
Otros activos no financieros corrientes 0 172,000.00[ -3,034,000 -2,015,960 -2,015550] -2,015880| -2,015,850 -2,015,980
Total ACTIVO CORRIENTE 44,864513| 69,551,611 59,806,102  67,461,070] 85429,391] 77,360,507| 151,936,980] 222,067,517
ACTIVO NO CORRIENTE

Propiedad planta ¥ equipo 9,796,683 987490422( 33,004,499 43,453,768 06,4593,760) 99,318458) 83,284,379 87,448,558
Activos intangibles distintos de la plusvalia 1,100,000) 2,200,000.00| 4,600,000 0 0 0 0 0
Activos por impuestos corrientes, no corriente 0| 1,314,000.00]1.314.000.00 1,314,000 0 0 0 0
Total ACTIVO NO CORRIENTE 10,896,683 13,388,904 39,008,499 44 807,768 56,493,768 99,318,456 83,284,379 87,448,598
Total ACTIVO 55,761,196] 82,040,515 98,814,600 112,268,837| 141,923,159| 176,678,963 235,221,359] 309,516,115
PASIVO

Cuentas por pagar comerciales 7,185,081 -S57.702| 4978362 15,321,012) 17038319| 16435487 15766421 15,126,218
Pasivos por impuestos corrientes 1,648,214 4289701] 5808511 7,332,533 -3,745,340 2,599,702 7,521,781 14,075,028
Otros pasives no financieros corrientes 0 -2887,844| 8515360 -5,885,488| 23,000,00 23,000,000 23,000,000 0
Total PASIVO CORRIENTE 5,633,295 B44,155| 1,221,913|  16,665,077| 36,291,979 42,035,199 46,268,202] 29,201,246
| PASIVO NO CORRIENTE

Otros pasivos no financieros no corrientes 18,500,000 10,504,539| 10,687,448 21614248) 21614248 21614248| 21614248| 21614248
Total PASIVO NO CORRIENTE 18,500,000] 10,504,539 10,687,448  21,514,248] 21,614,248 21,614,248 21,614,248] 21,614,248
Total PASIVO 27,333,295] 11,348,693 9.465,535] 38,279,325 57,006,227| 63,640,447 67,002,450  50,315494
PATRIMONIO

Capital emitido -7,000,000 -14,000,000) -14,000,000) -14,000,000( -14,000,000) -14,000,000) -14,000000{ -14 000,000
Prima de emigidn -9,758,000 -19,516,000) -22 516,000) -22515,000( -22516,000) -22516,000) -22 516,000 -22 516000
Ganancias acumuladas —£.402.000] 65195230 92.315.860] 115780,310] 110,505512| 120,532,932| 140,545,516] 203,834,909
Resultado del Ejercicio 48,587,500 27,120,008( 33,548,205 -5,274 758 10,027,420 29,012,584 54,289,393 91,381,712
Total PATRIMONIO 28,427,900] 71,591,821| 89,349,065 73,980,512| 84,016,932 113,029,516] 167,315,909 258,700,621
Total PASIVO Y PATRIMONIO 55,761,196]  62,940,5615| 98,814,600] 112,268,837| 141,923,159 176,678,963 235,221,358 309,516,114
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Figura 19

Indicadores de resultados escenario normal

INDICADORES 2024 2025 2026 2027
KTNO 27,742 666| 27 664966 2V 631,507 28184305
REPOSICION KTNO -5,782,601 =77, 700 -33,459 552798
PALANCA DE CRECIMIENTO 0.36 1.04 1.74 271
EBITDA 10,027 719 28655740 48172487 76481123
M/EDITDA 1.86% 5.34% 9.01% 14.11%
ROA 8.53% 17.63% 24.76% 30.28%
ROE 10.04% 25.58% 35.58% 40.46%
PKT 5.14% 5.16% 5.17% 5.20%
WACC 14.29% 14.38% 15.45% 17.49%

» Dentro de los planes para la empresa esta realizar inversion en maquinaria, y el resultado

de las proyecciones da como resultado un ROA que crece del 8.53% al 17.63%, esto

quiere decir que presentara un grado de eficiencia mayor en estos recursos.

e Un ROE que crece del 10.04% en 2024 al 25.58% en 2025 indica que la empresa es

eficiente en la utilizacién del capital, y esto sera gracias a las estrategias planteadas, las

cuales se empezaran a aplicar a final del afio 2024 y su mayor impacto financiero se vera

reflejado a partir del 2025.

El segundo escenario es uno optimista, donde las ventas tendrian un crecimiento en cantidades

mayores al PIB proyectado y al crecimiento del sector, el cual es 4,5% (PETINDUSTRY, 2022);

estas cantidades fueron establecidas segun el plan estratégico que se determiné en el desarrollo

de este trabajo, donde PETSCO empezara a vender sus productos en almacenes grandes

superficies y en sus canales online. El precio de venta seria igual al IPC segun los indicadores

macroecondmicos tomados como referencia del dato promedio de inflacion del banco de la

republica, Bancolombia y banco de Bogota. (BANCO DE BOGOTA, 2024), (BANCO DE LA

REPUBLICA), (BANCOLOMBIA, 2023).

En la siguiente imagen se detalla como se comportarian estos rubros establecidos:
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Figura 20

Escenario de crecimiento optimista

OPTIMISTA 2024 2025 2026 2027
Crecimiento en ventas (Cantidades) PIB 8% 20% 27% 30%
Crecimiento en ventas (Precio de venta) IPC 6.23% 4.54% 4.13% 5.60%
Disminucion en costos 3% 6% 8% 8%
Disminucion en gastos 3% 5% 7% 7%
Inversion activos fijos 5% 5%

Endeudamiento

¢ Crecimiento en ventas (Cantidades): Desde el afio 2020 al 2023 las ventas de Petsco

han venido creciendo, a raiz de las estrategias propias de la empresa y del crecimiento

en el sector; bajo este escenario se contempla un aumento en las unidades consecuencia

de ese conjunto de factores pasados, y la influencia que tiene el aumento en el PIB, es

decir, el flujo normal de la economia.

Adicional a esto, las ventas creceran como consecuencia de las estrategias comerciales

propuestas en este trabajo:

Afo 2025 Tiendas D1, Dollarcity y Tierragro.

Afio 2026 Euro, Exito, Jumbo y Cencosud.

donde finalmente los lleve a vender mas.

almacenes, y la meta de participacion sera de la siguiente forma:

personas podran conocer los productos y realizar compras online.

Establecer negociaciones comerciales para vender los productos en grandes

Crear una tienda ecommerce e invertir en publicidad electronica, de esta forma mas

Contratar un experto en marketing digital, con la idea de que este defina una estrategia
para que la marca empiece a crear un vinculo emocional- comercial con sus clientes,

a través de una interaccion en redes sociales, por ejemplo, Instagram y Facebook,
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- Solicitar el certificado ICA de productos que adn no lo tienen. Esto incrementara las
ventas, pues generard mas confianza en los clientes y a su vez se estard cumpliendo

con un requisito que tienen los grandes almacenes para establecer negociaciones.

Crecimiento en ventas (Precio de venta): Este factor mas que ser una determinacion
por parte de la empresa es determinado por la economia en general, asi como todos los
bienes y servicios del mercado subiran de precio afectados por la inflacion, los costos y
gastos de la operacion de Petsco aumentaran, subir el precio de venta sera la forma en

la que esto se compense para no tener pérdidas econémicas.

Inversion en activos fijos: En el afio 2024 la empresa invertira $13.000.000 en la compra
de maquinaria, la cual se detalla a continuacion:

Maquina de secado $ 3.000.000

Regulador de temperatura $ 2.000.000

Extrusora $8.000.000 (Esta maquina puede hacer las galletas mucho mas réapido y
ademas permite incursionar en nuevos productos).

Del 2025 en adelante se deja un valor constante del 5% para el crecimiento de la

propiedad planta y equipo.

Disminucion en costos: Los costos disminuiran como consecuencia de las estrategias

propuestas en este trabajo:

- Alinvertir en la compra de la maquina de secado se mejorara el tiempo de produccion
de los cabanos en un 50% y en mano de obra se pasaria de requerir dos empleados

a uno. La compra de la maquina extrusora brindara la posibilidad de hacer las galletas

40



mucho mas rapido. Esta inversidon generara una disminucion en los costos de
produccion.
- Capacitar al personal, en un futuro cercano sera una disminucion en costos debido a

que se lograra eficiencia operativa.

- Disminuir la capacidad ociosa, es decir, utilizar la capacidad total productiva que tiene
la empresa, ya que a hoy esto representa un costo oculto.

- Realizar negociacion con proveedores por volumen de compras, asi lograr descuentos
a escala, y también por pronto pago.

- Importar productos de dificil adquisicién y que son esenciales para la realizacion de
los productos. Ademas, volverse distribuidor de este insumo serd una fuente de

ingresos para Petsco.

¢ Disminuciéon en gastos: Anteriormente la empresa no habia realizado un analisis
financiero detallado, y no sabia cual era la participacion de sus gastos en la operacion.
Ahora, después de ver los resultados obtenidos en este trabajo tomaran conciencia

(psicologia del dinero), y buscaran bajar los gastos lo maximo que sea posible.

Si estos lineamientos se cumplen, la empresa tendra un crecimiento al final del ejercicio que se

puede ver reflejado en las cifras de los siguientes estados financieros:
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Figura 21

Estado de resultados optimista

ESCENARIO OPTIMISTA

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL

Ingresos de actividades ordinarias 253,300,566 323,117,000 361,933,000 504,281,208 578,548,057 632,604,452| 666,880,612 692270417
Costo de ventas -1556,378,344| -157,863.493 -163,852,100 -284.416,944| -275,884,436( -259,331,370| -238,584,860| -219,498,071
GANANCIA BRUTA 97,922,222 165,253,507 198,080,900 219,864,264| 302,663,621| 373,273,083| 428,295,752| 472,772,345
Otros ingresos 0 0 15,399 485 0 0 0 0 0
Costos fijos -10,252,481 -4,487 506 -4,256,000 -9.785,000| -9.491450| -B,921963| -8,208,206 -7,551,549
Gastos de ventas -75,255,856 -65,228,234 -40,101,252 -61,538,541| -99092,385| -94,992,766) -88,343,272| -52,159,243
Gastos de administracidn -12,956,917 -23,657.775 -36,981,500 -3.968,172| -3,849.127| -3.656.671 -3.400.704 -3,162,655
Otros gastos 0 -98,564,200 -145,551,413| -141,184,870| -134,125,627( -124,736,833| -116,005,255
GANANCIA (PERDIDA) POR ACTIVIDADES DE OPERACION -543,032 71,879,992 36,577,433 9,021,138 48,145,789| 131,576,057| 203,606,738) 293,893,644
Gastos financieros -444,881 0 0 0| -2148200 -3,532,200 -3532,200 -3,532,200
GANANCIA (PERDIDA), ANTES DE IMPUESTOS 987,913 71,879,992 36,577,433 0,021,138] 45997,580| 128,043,857| 200,074,538 290,361,444
Ingreso (gasto) porimpuestos 0 0 -3,028,228 -3.746,340| -15179,204| 42,254 473| -66,024 597 -95,819,276
GANANCIA (PERDIDA) 987,913 71,879,992 33,549,205 5274798] 30,818,385 85.789,384] 134,049,940 194,542,167

Figura 22

Estado de la situacion financiera optimista

ESCENARIO OPTIMISTA

ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027
ACTIVO

Efective v eguivalentes de efectivo 14,770,647 64592397 15683 445| 19,958115.58] 15111,824| 83133,510| 173,747.521| 300040247
Cuentas comerciales por cobrar y otras cuentas por cobf 5.802,158| 10,462 316.00] 28 452 316 30,640,150 35,152 607 38,437,076 40 519 697 42 062,383
Inventarios corrientes 24291,708| 58.271,371.00] 18,734,340 18,206,128]  11,971,885) 11283572 10,353,288 9,525,024
Otros activos no financieros corrientes 0 172,000.00] -3,084,000 -2,015,850 -2,015,950 -2,015,960 0 0
Total ACTIVO CORRIENTE 44,864,513 9,661,611| 59,806,102 67,461,070 60,220,357| 130,808,599| 224,620,505 351,627,654
[ACTIVO NO CORRIENTE

Propiedad planta v eguipo 9795583 987480422 33,054 455 43,493 758| 55453788| 79318455 83284379 87,448,598
Activos intangibles distintos de la plusvalia 1,100,000 220000000 4800000 0 0 0 0 0
Activos por impuestos corrientes, no corriente 0] 1,314000.001314,000.00 1,314,000 0 0 0 0
Total ACTIVO NO CORRIENTE 10,896,683 13,388,904| 39,008,499 44,807,768 56,493,768 79,318,456| 103,284,379 107,448,598
Total ACTIVO 55,761,196 82,940,515 95,814,600 112,268,837 116,714,124| 210,127,055 327,904,884 459,076,251
PASIVO

Cuentas por pagar comercigles 7,185,081 -557,702| 4928362 15321,012] 17,038319) 16,084731) 14881827) 13772615
Pasivos por impuestos corrientes 1,648,214 4289 701| 528085911 7,332,533 -3, 746,340 -15178, 204 -238,513 0
Otros pasivos no financieros corrientes 0 -2 887844 95153680 -5,988 458 -23,000,00 -23,000,000] -23,000,000 0
Total PASIVO CORRIENTE 8,833,295 B44,165| 1,221,913] 16,665,077| -9,708,021| -22,084,474] -B,356,586] 13,772,615
PASIVO NO CORRIENTE

Otros pasivos no financieros no corrientes 18,500,000 10,504,539 10,687 448| 21514248 21614248) 41514248] 41614248 18114248
Total PASIVO NO CORRIENTE 18,500,000 10,504,539 10,687,448  21,514,248] 21614,248] 41,6142 41,614,248] 18,114,248
Total PASIVO 27,333,295 11,348,693| 9,465,535 38,279,325| 11,906,227| 19,529,774| 33,257,662 31,886,863
PATRIMONIO

Capital emitido -7,000,000] -14000,000|-14000,000] -14,000,000) -14000000) -14000,000( -14000000) -14,000,000
Prima de emision -8,758,000 -18,516,000] -22 516 000 -22516,000] -22515000) -22 516000 -22516000) -22 516000
Ganancias acumuladas -4.402,000| -55195830| 92315860| 115780,310) 110,505512) 141,323,897 227 113,281| 361,163,221
Resuttado del Ejercicio 49,587,500 27,120,008 33,545,205 -5,274758| 30818385 85735384| 134 045540 154 542 167
Dividendos 0 0 0 0 0 0] -30,000000( -52 000 000
Total PATRIMONIO 28,427,900 71,591,821| 89,349,065 73,989,512 104,807,897 190,597,281| 294,647,221| 427,189,389
Total PASIVO Y PATRIMONIO 55,761,196 82,940,615| 95,814,600 112,268,837 116,714,124| 210,127,065 327,904,884) 459,076,251
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Figura 23

Indicadores de resultados escenario optimista

INDICADORES 2024 2025 2026 2027
KTNO 30,086174) 33605018 35991057 37814792
REPOSICION KTNO -3,439,003 3,509,744 2395139 1,823,736
PALANCA DE CRECIMIENTO 2 4 ] 8
EBITDA 486597 589] 135208794 208,032,660 299152410
M/EBITDA 8.40% 21.37% 31.19% 43.21%
ROA 41.25% 62.62% 52.09% 54.02%
ROE 43.89% 67.18% 67.90% 67.97%
PKT 5.20% 5.31% 5.40% 5.46%
WACC 17.92% 18.10% 17.93% 18.57%

El capital de trabajo neto operativo (KTNO) son los recursos requeridos para operar,
mientras que los clientes pagan y los inventarios se venden.

En el analisis realizado se encontré conveniente para la empresa continuar con la politica
de inventarios, la politica de participacién de cuentas por cobrar en las ventas y la politica
de participacion de cuentas por pagar en el costo de la mercancia vendida que se venia
manejando en los afios atrds. Para el afio 2024 $ 30.086.174 es el dinero que PETSCO
debe tener disponible para financiar sus operaciones diarias, y asi mismo para los
siguientes afios como se puede evidenciar en la figura. (Altos empresarios, 2021)

La reposicion del KTNO representa la variacion del dinero en el capital de trabajo neto
operativo que cada afio va necesitando la operacion. En este caso, para el 2024 se refleja
un valor de - $3.439.093, esto se debe a que el capital de trabajo para el 2023 era de
$33.525.267, y segun la estrategia de disminucion en costos y gastos del 3% para el 2024
refleja que la empresa necesita menos dinero para operar y esta ratio se muestra de forma
positiva. A partir del 2025 aunque el valor deja de ser positivo, las razones son claras y
corresponde al incremento en las ventas, sin embargo, este no es un valor que genere

alerta, pues es pequefo para la operacion.
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La palanca de crecimiento refleja cuantos pesos de utilidad real genera la operacién por
cada peso de capital de trabajo que requiere. El resultado de este analisis es un valor
positivo que va creciendo con el pasar de los afios.

“El EBITDA ayuda a obtener el beneficio bruto de explotacién de la empresa antes de
deducir los gastos financieros”. (Tavella, 2022)

Este indicador aporta una visién general de la rentabilidad, teniendo en cuenta Gnicamente
la mera actividad que realiza la empresa, sin embargo, solo tiene en cuenta los ingresos,
costos y gastos, lo que quiere decir gue se debe analizar en conjunto con otros indicadores
clave y asi poder conocer el resultado real de la operacion. (Tavella, 2022)

Llevando a cabo el plan de trabajo recomendado, el EBITDA de PETSCO sera positivo y
crecera afio tras afio.

“El margen EBITDA indica la relacion entre el EBITDA vy el total de ventas.” (Actualicese,
2023).

Al pasar los afios, la empresa vendera mas y tendra una disminucién en costos y gastos,
esto le permitira tener un mejor margen EBITDA, lo que traduce que la empresa tendra
procesos mas eficientes que en los afios anteriores, donde las ventas eran altas, pero su
margen EBITDA era inferior. (Actualicese, 2023)

“El ROA es la capacidad de la empresa para producir beneficios por medio del lucro de
los activos.” (Actualicese, 2016)

Dentro de los planes para la empresa esta realizar inversion en maquinaria, y el resultado
de las proyecciones da como resultado un ROA que crece del 41.25% al 62.62%, esto
quiere decir que presentard un grado de eficiencia mayor en estos recursos.

“El ROE mide la capacidad de una empresa para generar beneficios a partir del capital

propio de sus accionistas”. (Pedrosa, 2024)
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Un ROE que crece del 43.89% en 2024 al 67.18% en 2025 indica que la empresa es
eficiente en la utilizacion del capital, y esto sera gracias a las estrategias planteadas, las
cuales se empezaran a aplicar a final del afio 2024 y su mayor impacto financiero se vera
reflejado a partir del 2025.

PKT o también conocido como productividad del capital de trabajo representa la
proporcion de las ventas que debe mantenerse invertido en la empresa para el
funcionamiento de la operacion. Para este caso se tiene un indicador positivo que da como
resultado un 5% que varia de forma poco significativa desde el afio 2024 al 2027.
(Airmetrics, 2021)

“El WACC es el rendimiento minimo que los inversores esperan obtener para compensar
el riesgo de invertir en la empresa.” (Infoautbnomaos, 2024)

En los afios anteriores no se habia repartido utilidades a los accionistas de la empresa, lo
cual no es correcto, porque finalmente estos deben ver la operacién como un negocio y
de forma objetiva evaluar si es rentable para ellos o no.

Una vez calculado el WACC para los afios 2024 al 2027 significa que la operacion de
PETSCO en los afios venideros debe generar mayores rendimientos para que pueda ser

viable.

Figura 24

Ventas esperadas

INDICADORES 2024 2025 2026 2027
VENTAS 551,021,314 538,026,081 520499259 481,311,953
ROA 17.92% 18.10% 17.94% 18.56%
WACC 17.92% 18.10% 17.93% 18.57%
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La figura anterior refleja las ventas que se deben generar en cada uno de los afos, esto con el
fin de que el negocio sea rentable. En este punto la rentabilidad de los activos se iguala al costo

de la financiacion por parte de los accionistas (ROA = WACC).

El crecimiento de las ventas propuesto bajo el escenario optimista es mayor a estas, lo que quiere

decir que se espera una rentabilidad mayor.
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9. CUADRO DE MANDO INTEGRAL

“Es una herramienta para el seguimiento de las decisiones estratégicas tomadas por la empresa,
basada en indicadores establecidos previamente y que deben estar presente en al menos cuatro
aspectos: financieros, clientes, procesos internos, aprendizaje y crecimiento”.

De esa forma, la empresa amplia su capacidad de medicién y monitoreo, permitiendo que todos
los puntos relevantes de la cadena de produccién se puedan medir. Esto también brinda
importantes mejoras en la comprension por parte de toda la empresa, de como se evaluara la
estrategia definida por la direccion, hasta el punto donde cada empleado participa en el proceso.
Esto se realiza a través de la elaboracion de los llamados mapas estratégicos.

“En el Balanced Scorecard, la comunicacion se hace a través de una estructura légica, basada
en la gestién de los objetivos establecidos, permitiendo que los gerentes reasignen los recursos
fisicos, financieros y humanos con el fin de alcanzar los objetivos estratégicos. Mas que una
herramienta de medicion del desempefio, el Balanced Scorecard es un traductor de la estrategia
y un comunicador del desempefio”. (HEFLO, s.f.)

Teniendo presente que el correcto funcionamiento de una empresa depende en gran medida de
la conexién que exista entre las multiples areas y subprocesos que la conforman. Los lideres
deben velar por que se dé una perfecta armonia entre estas, de no ser asi, deben desarrollar
mejoras continuas para que finalmente la organizacion logre el cumplimiento de su objeto social.
En el desarrollo del Balanced Scorecard para PETSCO SAS, como primera instancia se tomo la
estrategia y objetivos de la empresa, los cuales sirvieron como base para establecer los

indicadores claves para medir la gestion.

Las perspectivas que fueron trabajadas son las siguientes:
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Perspectiva financiera: “Todas las empresas necesitan ser rentables y generar utilidades para
tener continuidad, por lo cual es importante estipular objetivos que impacten econémicamente.
Esta perspectiva se enfoca en aquellos objetivos relacionados con la salud financiera de la
empresa que buscan incrementar sus ingresos y reducir gastos, lo cual se traduce en mejores
ganancias. La perspectiva financiera proporciona informacion clave sobre el desempefio
financiero de la empresa y su capacidad para generar valor.” (GASTELUM, 2023)

Perspectivas del cliente: “En esta perspectiva, se enfocan los esfuerzos para elevar la
satisfaccion y fidelidad de los clientes, mejorar el servicio y experiencia del cliente, ampliar la
cuota del mercado, explorar nuevos mercados o nuevas ofertas de valor, aumentar el
reconocimiento de la marca y todo lo relacionado para propiciar que el cliente perciba el valor
generado por la empresa a través de sus productos/servicios y la experiencia deleitable alrededor
de estos.” (GASTELUM, 2023)

Perspectiva de los procesos internos: “Esta perspectiva se centra en objetivos relacionados
con mejorar y hacer mas eficientes los procesos de la empresa (procesos estratégicos, claves y
de soporte) y propiciar el aprovechamiento eficiente de la capacidad operativa. Involucra todo lo
referente a la optimizacion de los procesos internos, buscando procesos con un enfoque esbelto
que logren un nivel de conformidad de la operacion, reduzcan costos, eliminen tiempos muertos
y cuellos de botella, pero sobre que aseguren el cumplimiento de los requisitos de los clientes y
el flujo continuo de la operacién.” (GASTELUM, 2023)

Perspectiva de aprendizaje y crecimiento: “Dentro de la perspectiva de crecimiento y
aprendizaje se encuentran aquellos elementos relacionados con fortalecer el capital humano de
la empresa a través del desarrollo de habilidades y capacidades del personal, asi como con la
creacion de una cultura empresarial orientada al aprendizaje continuo y a la innovacion.”

(GASTELUM, 2023)
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10. MATRIZ DE RIESGOS

Es una herramienta de prevencion con la que puedes pronosticar las amenazas con potencial de
afectar el desempefio de algun proceso (cambio, escalada, proyecto o incursion). La idea es que
tengas un plan por adelantado para gestionar lo que podria impactar de manera negativa en tu
trabajo.

Aunque un andlisis de riesgos no impedird que algo salga mal, si sera util para gestionar
correctamente los problemas que surjan en la empresa y asi tener un panorama realista que
considere tanto lo positivo como lo negativo. En breve, un analisis de riesgos fomenta una mayor
confianza entre los involucrados ya que da certeza de que las decisiones y acciones a emprender
estan cuidadosamente valoradas.

Ademas, el andlisis de riesgos te permitird crear planes de contingencia en caso de cualquier
contratiempo opuesto a lo que planeaste, lo cual facilitara reaccionar adecuadamente y ejecutar

acciones posteriores para superar el inconveniente. (SANTOS, 2024)

El analisis cualitativo de riesgos

Es el analisis idoneo cuando no tienes acceso a muchos datos para calificar el riesgo, sino que
optas por una valoracion un poco mas subjetiva. En él se toma en consideracién el juicio propio y

la experiencia que se tiene hasta ese momento para considerar las amenazas al proyecto.

Se pueden considerar como analisis cualitativos el brainstorming, cuestionarios, entrevistas,

evaluacion a grupos, opiniones de expertos y especialistas.

Esta vertiente es ideal cuando no cuentas con suficientes recursos para realizar un analisis
robusto y suele usarse por empresas pequenas y medianas, cuyo nivel de riesgo también es bajo.

(SANTOS, 2024)
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El analisis cuantitativo de riesgos

El andlisis cuantitativo, por su parte, utiliza métodos mas certeros y matematicos; necesitan

tiempo, personal y, en algunas ocasiones, inversion financiera para llevarse a cabo.

En su desarrollo se asigna un valor numérico a las probabilidades de que algo suceda, sea bueno
o malo. En ocasiones se sugiere que lo realices después de un analisis cuantitativo, o de manera

simultanea.

Siempre que haya oportunidad, se recomienda implementar un analisis cuantitativo de riesgos,
pues permite una apreciacion mas certera de lo que puede amenazar tus proyectos, ya que se
basa en datos medibles. Dentro de este analisis, se consideran herramientas como las listas de

chequeo, matriz de control y software para la gestion de riesgos. (SANTOS, 2024)

La metodologia usada en este trabajo para realizar el andlisis de riesgos fué bajo el siguiente
método:
1. Identificar los riesgos: establecer lo que realmente afectaria o impactaria a la operacion
de la empresa.
2. Evaluarlos: Determinar los efectos tanto cualitativa como cuantitativamente por medio de
herramientas de analisis como la matriz DOFA.
3. Realizar matriz de probabilidad e impacto: En la columna vertical indica el nivel de impacto
y la horizontal mostraré la probabilidad de que sucedan.
4. Implementar los controles de riesgo: planificar quienes orientaran lo que indica el mapa,

cuales seran acciones concretas y como se haran.
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Figura 25
Matriz de probabilidad e impacto

Matriz de Probabilidad e Impacto

Escala de
Probabilidad

S Millones >$60

Impacto Bajo Medio Alto Muy alto

R1 Operativo: Ineficiencias en la operacion debido a que el personal desarrolla actividades
multitarea, la causa es que no hay personal suficiente para las diferentes areas y la consecuencia
ineficiencia en la operacion con una probabilidad del 90% y un impacto financiero de $30 millones,
la medida o control para mitigar el riesgo es contratar un operario mas para la produccion
disminuyendo la probabilidad a un 70% y un impacto financiero de $21 millones, buscando liberar
capacidad operativa de los socios de la compafiia, de esta forma puedan dedicarse a labores
estratégicas que generen mas valor.

R2 Estratégico: Limitacién en la generacion de ingresos, por condicionamiento de ventas a
ciertos clientes, la causa es que no son proveedores de almacenes de grandes superficies y la
consecuencia es la limitacion a oportunidades de crecimiento con una probabilidad del 80% y un
impacto financiero de $45 millones, la medida o control para mitigar el riesgo es realizar
negociaciones con D1, Dollarcity y Tierragro disminuyendo la probabilidad al 60% y un impacto
financiero de $27 millones, buscando incrementar las ventas mensuales y darse a conocer en
este mercado, iniciando con la entrada en almacenes donde se cree es un poco mas facil el
acceso.

51



R3 Estratégico: No conocer la Informacion oportuna de los costos y gastos de la compainiia, la
causa es que la informacion contable y financiera no es entregada a tiempo y la consecuencia es
la deficiencia en la toma de decisiones de la empresa con una probabilidad del 80% y un impacto
financiero de $35 millones, la medida o control para mitigar el riesgo contratar un analista contable
directo con la empresa disminuyendo la probabilidad a un 60% y un impacto financiero de $21
millones, buscando que la gestién de la informacion se realice internamente en la compafia, de
esta forma asegurar su oportunidad.

R4 Estratégico: Perder clientes debido a que no se generan ventas via internet, la causa es que
no tienen pagina web, Facebook e Instragram y la consecuencia es poco conocimiento de la
marca, con una probabilidad del 90% y un impacto financiero de $32 millones, la medida o control
para mitigar el riesgo es crear pagina en Instagram y Facebook para aprovechar los canales de
venta gratuitos, disminuyendo la probabilidad al 70% con un impacto financiero de $22.4 millones,
ya que hoy en dia las personas utilizan frecuentemente las redes sociales, de esta forma se puede
dar a conocer la marca y realizar ventas on line.

R5 Mercado: Limitar las ventas porque algunos productos no tienen registro ICA, la causa es que
no se tiene presupuesto para sacar el certificado ICA de todos los productos y la consecuencia
es el impedimento para comercializarlos con una probabilidad del 80% y un impacto financiero
de $48 millones, la medida o control para mitigar el riesgo es sacar el certificado ICA de un
producto, disminuyendo la probabilidad al 60% con un impacto financiero de $28.8 millones, para
proveer los productos a almacenes de cadena.

R6 Mercado: Aumento en el precio de venta debido al incremento del costo de la materia prima,
la causa es la volatilidad del precio del délar y la consecuencia es el incremento de los costos y
a su vez el precio de venta con una probabilidad del 70% y un impacto financiero de $30 millones,
la medida o control para mitigar el riesgo es realizar compra de insumos de larga duracion cuando

el délar este disminuyendo, reduciendo la probabilidad al 60% con impacto financiero de $18
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millones, buscando disminuir el impacto en los costos de produccién que pueda ocasionar el alza
del dolar.

R7 Ambiental: Atrasos en el proceso de produccion, la causa hace referencia a los cambios
climaticos y la consecuencia es que el proceso de secado de los productos se tarda mas tiempo
de lo habitual con una probabilidad del 50% y un impacto financiero de $35 millones, la medida o
control para mitigar el riesgo es comprar un extractor y un medidor de temperatura disminuyendo
la probabilidad al 40% con un impacto financiero de $14 millones, con el fin de agilizar el proceso
de produccion del cabano ya que es el producto mas vendido.

R8 Mercado: Nuevos competidores, la causa es que aparezcan nuevos competidores en el
sector y la consecuencia seria pérdida de poder en el mercado con una probabilidad del 80% y
un impacto financiero de $30 millones, la medida o control para mitigar el riesgo es realizar
estrategias de negociacion con nuevos clientes disminuyendo la probabilidad al 70% con impacto
financiero de $21 millones, con el fin de atraer clientes nuevos para generar mayores ingresos.
R9 Mercado: Escasez de la materia prima, la causa son los factores externos que generan
obstaculos en la comercializaciébn de los insumos y la consecuencia son los atrasos y
encarecimiento en la produccién con una probabilidad del 50% y un impacto financiero de $20
millones, la medida o control para mitigar el riesgo es adquirir materia prima de larga duracion
disminuyendo la probabilidad al 40% con un impacto financiero de $8 millones, buscando prevenir
que la materia prima se agote y afecte a la produccion.

R10 Tecnoldgico: Perdida de informacion, la causa es que no tiene respaldo de seguridad para
la informacién y la consecuencia es la pérdida de informacion relevante, con un 60% de
probabilidad y un impacto financiero de $22 millones, la medida o control para mitigar el riesgo
es comprar un disco duro externo para hacer copias de seguridad de la informacion,
disminuyendo la probabilidad al 50% con un impacto financiero de $11 millones, para mantener

la informacion segura.
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R11 Financiero: Perdida de inventario, la causa es el robo de inventario por parte de los
empleados y la consecuencia seria la pérdida econémica para la empresa con una probabilidad
50% y un impacto financiero de $61 millones, la medida o control para mitigar el riesgo es realizar
un control de inventario cada 2 meses, manteniendo la probabilidad en el 50% y disminuyendo el
impacto financiero a $30.5 millones, con el fin de tener un control del inventario de materia prima
y producto terminado para prevenir perdidas.

R12 Operativo: Bajo inventario de producto terminado, la causa es que realizan la produccion
de los productos bajo pedido y la consecuencia no tener stock y perder posibles clientes, con una
probabilidad del 70% y un impacto financiero de $40 millones, la medida o control para mitigar el
riesgo es tener stock de alta rotacion y que no se dafie facilmente, disminuyendo la probabilidad
al 60% con un impacto financiero de $24 millones. Es muy riesgoso tener un alto stock de
producto terminado debido a la perdida de producto o inversiones altas, pero tener poco también

afecta la respuesta a los clientes.
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11. HERRAMIENTA DE PLANEACION FINANCIERA

Como resultado del diagnostico realizado se disefié una herramienta en excel que sera para el
uso de los accionistas de Petsco. A través de un dashboard se muestran los principales
indicadores financieros que resumen los resultados que tuvo la empresa en los afios 2020 al
2023. Adicional, se pueden observar indicadores financieros bajo los planes estratégicos

planteados para los préximos afnos.

A continuacion, se detalla el funcionamiento de la herramienta:

1. Hoja principal

Figura 26

Herramienta

Analisis economico

PETSCO SAS (—p |
) - = =)

Es la presentacion de la herramienta. Contiene seis figuras, estas son hipervinculos que dirigen

a otros componentes, los cuales se irdn describiendo mas adelante.
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2. Datos

Figura 27
Herramienta

N N GASTOS CUENTAS  CUENTAS
OTROS COSTOS  COSTOS GASTOS R
ANO | VENTAS \\cResOs — VARIABLES FIOS ﬁ“,’}?ﬂ; FINANCIEROS DEPRECIACION INVENTARIOS
2020 | 253,300,566 0 165,378,344 | 10262481 | 85.231.490 444,831 1,858.739 24291708 | 5.802,168 | 3,300,000
2021 | 323,117,000 0 167863493 | 4.437.506 | 85,814,935 0 1,880,406 58.271.371 | 10462316 | B57.702
2022 | 361,933,000| 18,399,485 | 163852100 | 4,256,000 | 175,646,952 0 2,250 633 18,734,340 | 28.462.316 | 4.928.362
2023 | 504,281,203 0 284.416,944 | 9.785.000 | 201,058.126 0 2.328.633 18,206,129 | 30,640.150 | 15,321,012
2024
2025
2026
2077

Del afio 2020 al 2023 contiene informacion financiera de la empresa. Del afio 2024 en adelante
se encuentra sin datos, la idea es que al finalizar cada periodo se ingresen las cifras reales que
se obtuvieron del ejercicio, y con esto poder visualizar en otro apartado los indicadores

financieros.

3. Dashboard

Figura 28
Herramienta

Analisis econémico - PETSCO SAS

Indicadores financieros de la operacion

PARTICIPACION DE UTILIDAD BRUTA/ [ UTILIDAD BRUTA / LIQUIDEZ ACTIVO
UTILIDAD BRUTA LOS GASTOS ACTIVOS PATRIMONIO CORTO PLAZO

%
(]

= %

VENTAS / ACTIVOS
EBITDA [ ACTIVOS
EEITDA MARGEN EBITDA T

= %

Al seleccionar un ano se mostrara el valor de los indicadores financieros para ese periodo.
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Figura 29

Herramienta

Andlisis econémico - PETSCO SAS

Indicadores financieras de la operacion

PARTICIPACION DE UTILIDAD ERUTA/ f| UTILIDAD BRUTA / LIQUIDEZ ACTIVO
UTILIDAD BRUTA Vo Rs

ACTIVOS PATRIMONIO CORTO PLAZO

VENTAS / ACTIVOS
ESliDE TOTALES

; 4
E: K

Al dar click en el logo de PETSCO se dirige nuevamente a la pagina principal.

4. Calculos
Figura 30
Herramienta

PROYECCIONES
IPC COP 13.12% 9.28% 8.00% 6.00%
PIB 7.50% 1.20% 0.80% 1.80%
Rotacion inventario 15.6 23.0 23.0
Dias de inventario 23.0 23.0 23.0
Participacion CXC en las ventas 6.08% 6.08% 5.08%
Paricipacion CXP en el CMV 3.2% 3.2% 3.2%
Renta libre Rf 9.11% 9.11%
Riesgo pais Rp 2.96% 2.96%
Tasa esperada del mercado Rm 25.00% 25.00%
Beta 0.496 0.496
CAPM 19.95% 19.95%
IBR 9.34% 6.92%
| ESCENARIOS PROPUESTOS

NORMAL 2024 2025

Crecimiento en ventas (Cantidades) PIB 0.80% 1.80%
Crecimiento en ventas (Precio de venta) IPC 6.23% 4 54%
Disminucion en costos 3.00% 4.00%
Disminucion en gastos 3.00% 3.00%
Inversion activos fijos 5.00%
Endeudamiento 8.00% 8.00%

Contiene las variables sobre las cuales se plantearon los escenarios de crecimiento y se

proyectaron los posibles resultados.
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En esta seccion el usuario Unicamente debera realizar cambios si desea conocer el resultado de

los estados financieros e indicadores teniendo en cuenta nuevas variables.

5. Estado de resultados

Figura 31

Herramienta

ESCENARIO NORMAL

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL

Ingresos de actividades ordinarias 253,300,566 323,117,000 361,933,000 504,281,208| 539,978,187 536,650,444| 534,554,696) 542100,988
Costo de ventas -155,378,344| -157,863,493 -163,852,100 -284,416,944 | -275,684,436) -264,849,058| -251,606,605] -239,026,275
GANANCIA BRUTA 07,022,222 165,253,507 198,080,900 219,864,264 264,003,751] 271,810,386] 282,948,000] 303,074,713
Otros ingresos 0 1] 15,399 485 0 1] 0 1] 0
Costos fijos -10,252,481 -4,487,506 -4,256,000 -9,785,000 -9,491,450 -9,111,792 -8,6586,202 -8,223,392
Gastos de ventas -75,255,6856 -65,228,234| -40,101,252 -51,538,541| -99,992,385| -96,992,613| -94,082,835[ -91.260,350
Gastos de administracidn -12,956,917 -23,657,775 -36,981,500 -3,968,172 -3,849127 -3,733,653 -3,621,644 -3512,994
Otros gastos 1] -98,564,200 -145,551,413[ -141,184,870| -136,949,324| -132,5840,844| -128,855,619
GANANCIA (PERDIDA) POR ACTIVIDADE S DE OPERACION 543,032 71,879,992 36,577,433 9,021,138] 9575919] 25023,003] 43,746,565 71222357
Gastos financieros -444 881 a 0 0] -2148200( -3532200( -3532200 -3,532,200
GANANCIA (PERDIDA), ANTES DE IMPUESTOS 987,913 71,879,992 36,577,433 9,021,138] 7427719 21490803] 40214365 67,690,157
Ingreso (gasto) porimpuestos 3,028,228 -3,746,340 2,599 702 7,521,781 14075028 23,691,555
GANANCIA (PERDIDA) 987,913 71,879,992 39,605,661 5274798] 10,027420] 29012584] 54289393 91,381,712

ESCENARIO OPTIMISTA

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRAL 201 2022

Ingresos de actividades ordinarias 253,300,566 323117,000] _ 361033,000]  504,261208| 576,548,057 632,604,452 666,860,612 692,270,417
Costo de ventas 156,378,344] 157,863,493 -163,852,100]  -284,416,944| -275,384,436| -250,331,370 -238,584,860] -219,493,071
GANANCIA BRUTA 07,922,222 165,253,507 196,080,900 _ 219,864,264| 302,663,621| 373,273,083 420,295,752 472,172,345
Otros Ingresos 0 0 18,399,485 0 0 0 0 0
Costos fijos 10,252,481 ~4,487 506 ~4,256,000 9735000 -0.491450] 8021063 8.208206] 7651549

Del afio 2020 al 2023 contiene informacion del estado de resultados de la empresa. Del afio 2024

al 2027 son los resultados proyectados teniendo en cuenta los escenarios propuestos, el normal

y el optimista.
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5. Estado de la situacion financiera

Figura 32
Herramienta

ESCENARIO NORMAL
ESTADO DE LA SITUACION FINANCIERA 2021 2022
ACTIVO
Efectivo y equivalentes de efectivo 14,770,647 G45923.97( 15693 446|19,950 115,58 42 664,366| 35276004 110,555,012| 180,772 954
Cuentas comerciales por cobrar y otras cuentas por coff 5,802 158| 10,462 316.00( 28 462 316 30,640 150 32800100 32607453 32479569 32938082
Inventarios corrientes 24,291,708 58,271,371.00[ 18,734340) 18206129 11971885 11493010 10,918,359 10372441
Otros activos no financieros corrientes 0 172,000.00| -3,084 000 -2,015 960 -2,015 960 -2 015 960 -2,015 960 -2 015 960
Total ACTIVO CORRIENTE 44,864,513 69,551,611| 59,806,102| 67,461,070 85429,391| 77,360,507 151,936,980| 222,067,517
ACTIVO NO CORRIENTE
Propiedad planta y equipo 9,796,683) 987490422| 33,094499) 43493768 56493768 099318456 83284379 87448593
Activos intangibles distintos de la plusvalia 1,100,000 2200,00000( 4500000 0 0 0 0 0
Activos porimpuestos corrientes, no corriente 0] 1,314,000.00] 1,314,000.00 1,314,000 0 0 0 0
Total ACTIVO NO CORRIENTE 10,896,683 13,388,904 39,008,499 44,807,768 56493,768| 99,318,456 83,284,379 87,448,508
Total ACTIVO 55,761,196 82,940,515] 98,814,600] 112,268,837| 141,023,158| 176,678,963| 235,221,359 309,516,115
PASIVO
Cuentas por pagar comerciales 7,185,081 -657,702| 4928362 15,321,012 17,038319) 16435497 15766421 15,126,218
Pasivos por impuestos corrientes 1,648,214 4,289701] 5808911 7,332,533 -3,746,340 2,589,702 7,521,781 14,075,028
Otros pasivos no financieros corrientes 0 -2 BBV 844| -9515 360 -5,088 468 2300000 23,000,000 23000000 0
Total PASIVO CORRIENTE 8,833,205 844,155 1,221,913 16,665,077 36,201,979| 42,035199| 46,288,202 29,201,246
PASIVO NO CORRIENTE
Otros pasivos no financieros no corrientes 18,500,000 10,504 539| 10 687 448 21,614 248 21614248 21614248| 21,614,248 21,614,248
Total PASIVO NO CORRIENTE 18,500,000 10,504,539| 10,687,448 21,614,248 21,614,248| 21,614,248| 21,614,248| 21,614,248
Total PASIVO 27,333,295 11,348,603 9465535 38,279,325 57,906,227| 63,649,447 67,902,450 50,815,494

Del afio 2020 al 2023 contiene informacion del estado de la situacion financiera de la empresa.
Del afio 2024 al 2027 son los resultados proyectados teniendo en cuenta los escenarios

propuestos, el normal y el optimista.

6. Proyecciones

Figura 33

Herramienta

Proyecciones financieras- PETSCO SAS

Indicadores financieros de la operacion
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Al seleccionar un indicador se mostrara el valor que tendra para cada uno de los afios

proyectados.

Figura 34

Herramienta

Proyecciones financieras- PETSCO SAS

Indicadores financieros de la operacion

Al dar click en el logo de PETSCO se dirige nuevamente a la pagina principal.

El objetivo de este insumo es que sirva como herramienta que permita realizar control financiero
a la operacion de forma constante, tomar decisiones oportunas y evaluar nuevos planes de

trabajo acorde a las circunstancias del dia a dia.
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12. CONCLUSIONES

Pese a los puntos de quiebre que tiene hoy PETSCO en los procesos operativos,
administrativos y financieros, es una empresa con factores diferenciales interesantes, que,
si se desarrollan segun las recomendaciones entregadas en este trabajo, se obtendran

resultados positivos para los accionistas.

Petsco se destaca por ofrecer un producto que cumple con todos los requisitos
nutricionales y a su favor, con un mercado que cada dia se interesa mas por el producto.
Existe un perfil de publico objetivo muy especifico, lo que genera que haya una conexion
entre la empresa y éste.

Falta informacién y centralizacion de la empresa y del producto a la hora de recibirlo,
puesto que los snacks no cuentan con toda la informacion que podria darles el
reconocimiento que podrian alcanzar.

La gran mayoria de sus mensajes externos invitan a conocer el producto como un snack
para perros, pero no es tan notorio el bienestar para ellos ni tampoco el esfuerzo que hace
la empresa para ser amigable con el medio ambiente.

Su ubicacién se centra Gnicamente en una parte especifica de Medellin, desconociendo
la posible expansion y los niveles de interaccién con publicos ubicados en otras ciudades
atrayendo beneficios econémicos a la organizacion.

Una de las fortalezas mas importantes de la empresa es que cuentan con informacion y
conocimiento ambos socios y empleados de la organizacion sobre el producto que
manejan.

Mantienen un contacto cercano con el publico objetivo para conocer su opinién, a lo largo
del tiempo sobre el producto ofertado en cuanto a nutrientes, preparacion, disefio y

conservacion.
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Se evidencia su tendencia al crecimiento, puesto que inicié con la produccion de 10
paquetes de snacks por semana y en la actualidad fabrican un promedio de 100 paquetes
de snacks.

El nicho de mercado que abarca la empresa es muy bueno, debido al gran valor que tienen
las mascotas hoy en dia para las familias. Es necesario la aplicacion de estrategias
financieras, de produccién y un mayor aprovechamiento de los recursos, para que

PETSCO pueda tener resultados con mayor rentabilidad.
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13. RECOMENDACIONES

Con base en el diagndstico integral realizado durante el desarrollo de este trabajo, se analizd

el funcionamiento de todos los frentes que conforman a PETSCO como empresa (Productivo,

comercial, administrativo y financiero), se identificaron fortalezas y puntos de quiebre que

presentan hoy en dia. Con el objetivo de fortalecer lo que esté bien y mejorar en los aspectos

negativos se establecieron unos planes de trabajo, los cuales, por el alcance de esta

monografia no fueron desarrollados, sin embargo, se recomienda a los duefios que sean

implementados para obtener resultados positivos, en el corto y en el largo plazo, buscando

finalmente que la compariia sea sostenible a lo largo de los afios.

Contratar un experto en marketing digital, con la idea de que este defina una estrategia
para que la marca empiece a crear un vinculo emocional/ comercial con sus clientes, a
través de una interaccion en redes sociales, como, por ejemplo, crear una pagina web,
Instagram, Facebook.

Mantener las redes sociales actualizadas con contenido, y estratégicamente buscar
conectar con las emociones del publico en primera instancia, luego indirectamente ofrecer
los productos.

Proponer una meta de participacion en todos los segmentos econdmicos de las grandes
superficies como D1, Dollarcity, Ara, Exito, euro, entre otros.

Contratar un experto en el &rea contable/financiera, el cual les ayude a planear, controlar
y desarrollar estrategias para mejorar la rentabilidad del negocio; de esta forma se dejaria
de ver la informacién contable netamente como un cumplimiento legal y se convertiria en
una herramienta muy importante para la toma de decisiones. Quizas, por ahorrarse el

dinero de los honorarios de una persona con los conocimientos requeridos para esta area,
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al final resulta siendo mas costosa la operacion debido a una mala administracién de los
recursos.

Antes, la empresa no habia hecho un andlisis financiero detallado, y no sabia cuél era la
participacion de sus costos y gastos en la operaciéon. Ahora después de ver los resultados
obtenidos de este estudio tomaran conciencia (psicologia del dinero), realizaran una
revision general de sus costos y gastos.

Comprar una maquina de secado, un regulador de temperatura y una extrusora por valor
total de $13.000.000. Esto les permitira disminuir el tiempo de la produccion de los
cabanos en un 50% y en mano de obra se pasaria de requerir 2 empleados a uno; todo
esto se traduce en una disminucién en los costos.

Capacitar al personal para que se enfoque en un area especifica. Esto les implica un
aumento en gastos (capacitaciones y nuevas contrataciones), pero en un futuro cercano
sera una disminucidn en costos debido a que se lograra eficiencia operativa.

Disminuir la capacidad ociosa, es decir, utilizar la capacidad total productiva que tiene la
empresa, ya que a hoy esto representa un costo oculto.

Solicitar el certificado ICA de productos que aun no lo tienen. Esto les implicaria un
aumento en gastos ocasionales, pero a su vez incrementaran las ventas, pues se estara
cumpliendo con un requisito que tienen algunos grandes compradores.

Realizar negociacién con proveedores por volumen de compras, asi lograr descuentos a
escala, y también por pronto pago.

Seguir innovando en productos de alta calidad para que Petsco sea reconocido como una
marca referente en este tipo de productos, como lo son los snacks.

Realizar diagramas de procesos para identificar los principales en la compaifiia, el orden
y la interrelacion entre ellos, ademés de mostrar las variaciones y relaciones de acciones

con un objetivo comun.
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Crear un Blog en el que puedan acceder los clientes con el de brindar recomendaciones
y/o sugerencias relacionadas con la calidad, cantidad y consumo del producto de acuerdo
con la edad, peso y raza de la mascota.

Continuar cumpliendo con las especificaciones de los productos contempladas en esta
propuesta de negocio para cuidar la salud de los peludos.

Importar productos que son de dificil adquisicion y que son esenciales para la realizacion

de los productos. Ademas, volverse distribuidor de este insumo.
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15. ANEXOS

Anexo 1. Analisis Matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas, Amenazas)

Anexo 2. Tablero de Control Balanced ScoreCard
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