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RESUMEN

El siguiente proyecto de investigacion tiene por objetivo general evaluar el control de
las ventas y su incidencia en el rendimiento econdmico de las tiendas de abastos en la ciudad de
Macas en el afio 2020. Se determind una muestra para realizar una recoleccion de datos, en donde
se aplico una encuesta a 58 propietarios de las tiendas de abastos, el 86% de los duefios no tiene
un control de ventas; por lo tanto, desconocen cuéles son los productos que tienen mayor acogida
en el mercado y el 14% dicen poseer esta herramienta. También los propietarios de las tiendas de
abastos manifiestan que el negocio es rentable y que han fijado un porcentaje de utilidad, pero en
su mayoria consideran que la rentabilidad es solo buena, permitiendo evidenciar que no tienen
conocimiento de sus ganancias; no aplican de manera adecuada los porcentajes de utilidad
en los articulos de venta, no tienen un registro de las ventas diarias que le permita tener
un control de los ingresos y gastos. En vista a todo lo anterior mencionado se ha elaborado
una guia de control de ventas para mejorar la rentabilidad y enfocar sus recursos para
mejorar sus ingresos; el mismo, que parte desde un registro contable: Plan de cuentas,
Registro de compras y gastos, Registro de ventas y consulta de precios, Informe de ventas,
Estado de resultados, Registro de clientes, Inventario y Registro de Kardex (registro de
compray venta). Finalmente, se recomienda que se aplique un control de ventas y registro

de ingresos y gastos con la finalidad de cumplir con un registro ordenado.

Palabras clave: <CONTROL DE VENTAS> <RENDIMIENTO ECONOMICO>,
<VENTAS>, <COMPRAS>, <INGRESOS>, <ROTACION DE INVENTARIOS>.
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ABSTRATC

The following research project has the general objective of evaluating sales control and its impact
on the economic performance of grocery stores in the city of Macas in the year 2020. A sample
was determined for data collection, where a survey was applied to 58 grocery store owners, 86%
of the owners do not have a sales control; therefore, they do not know which are the products that
are most popular in the market and 14% say they have this tool. Also, the owners of the grocery
stores state that the business is profitable and that they have set a profit percentage, but most of
them consider that the profitability is good, showing that they are not aware of their profits; they
do not adequately apply the profit percentages in the sales items, they do not have a record of
daily sales that allows them to have control of income and expenses. In view of all the above
mentioned, a sale control guide has been elaborated to recover profitability and focus resources
to improve income; the same, which starts from an accounting record: Chart of accounts, Register
of purchases and expenses, Register of sales and price consultation, Sales report, Income
statement, Register of customers, Inventory and Register of Kardex (purchase and sales register).
Finally, it is recommended that a sales control and income and expense register be implemented

in order to comply with an orderly record.

Keywords: <SALES CONTROL>, <ECONOMIC PERFORMANCE>, <SALES>,
<PURCHASES>, <REVENUE>, <INVENTORY TURNOVER>.
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INTRODUCCION

El siguiente trabajo de titulacion tiene por objetivo general evaluar el control de las ventas y su
incidencia en el rendimiento econdmico de las tiendas de abastos en la ciudad de Macas en el afio

2020. Se definid este objetivo en base a la necesidad definida en la problematica.

En el capitulo I: Se describe el planteamiento, formulacién y sistematizacion del problema que se
encontrd para realizar dicha investigacion; ademas, los respectivos objetivos que se desea alcanzar
en la investigacion; asi mismo, el sustento que justifica la ejecucion del proyecto de investigacion.
Por otra parte, contiene los antecedentes de la investigacion y fundamentos tedricos en el cual nos
basamos para elaborar dicho trabajo, esta informacion se recolecto de varios libros y fuentes

bibliograficas confiables.

En el capitulo II: Est& conformado por el marco metodolégico, por medio del cual se obtuvo la
informacion requerida, se definié los tipos, muestra, métodos, técnicas e instrumentos de

investigacion para recaudar datos que fueron aplicados en la encuesta.

En el Capitulo I11: Se realiz6 el andlisis de resultados de la encuesta realizada a los propietarios
de las tiendas de abastos, donde se determinaron que no contaban con un control de ventas, que
no se habian fijado una utilidad y una rotacidn de los productos, ademas se desarroll6 la propuesta

de la elaboracién de un sistema de control de ventas.

Finalmente se presentaron conclusiones y recomendaciones, las cuales deben ser tomadas en
cuenta por los propietarios de los negocios de las tiendas de abastos, para que de esta manera la

propuesta se pueda ejecutar de manera adecuada y obtener buenos resultados.



CAPITULO I

1. MARCO TEORICO - REFERENCIAL

1.1. Planteamiento del problema

En el Ecuador las micro, pequefias y medianas empresas dedicadas al comercio de bienes y
servicios aportan en gran parte a la economia del pais, por lo que es importante conocer cuales
son los factores que inciden para que un negocio llegue a fracasar. En la mayoria de los casos uno
de los problemas mas comunes que se presentan es el control de ventas debido a que los duefios
realizan una administracién de forma empirica; por ende, no han sido capaz de utilizar
herramientas que les permitan definir estrategias adecuadas y mecanismos para llegar al

cumplimiento de los objetivos, segin Baque, Cedefio, Chele & Gaoma (2020), mencionan:

Los problemas radican en la resistencia a satisfacer las preferencias de los clientes, nichos o
segmentos de mercado mal direccionados, deficiente orientacion y servicios a los clientes, falta
de planes adecuados de marketing, fallas o inexistencia de sistemas que les permitan reconocer
las oportunidades de mercado, poca inversion encaminada a la publicidad y promociones, poco
conexién con clientes, no prestar atencion a la competencia, desconocimiento de lo que se vende
y a quien se vende, falta de capacitacion de los procesos de ventas, no tener clara la ventaja

competitiva que se posee. (pag. 15)

La falta de un control apropiado para el negocio provoca que mas adelante tenga grandes
inconvenientes; toda actividad de venta estd enfocada en generar recursos y al no funcionar

correctamente puede presentar insolvencia, falta de liquidez y baja rentabilidad.

En Morona Santiago cantén Macas, el mayor ingreso viene de la micro, pequefia y mediana

empresa, ayudando de tal forma al desarrollo econdmico, Segin el Plan de Desarrollo y Ordenamiento
Territorial (PDOT) de Morona Santiago (2020):

El informe de ingresos de actividades econdmicas sectoriales de Morona Santiago muestra que el
60.20% de la poblacién de Morona Santiago, se dedica al comercio de bienes y servicios; es decir,
gue un total de 66.003,49 individuos se dedica al comercio al por mayor y al por menor;
reparacion de vehiculos automotores y motocicletas, mismos negocios que tienen el tiempo de

permanencia de 1 a 5 afios en el mercado con un porcentaje del 38%.

Por efectos de pandemia en el afio 2020 varios negocios se vieron afectados econémicamente,
unos llegando al cierre total, mientras que otros siguen funcionando y luchando por sobrevivir en
el mercado, dentro de la provincia hay personas que perdieron su fuente de trabajo y otros
generaron nuevos emprendimientos; como claro ejemplo tenemos las tiendas de abastos, creados

de manera informal.



Las tiendas de abastos en la Ciudad de Macas han surgido por personas que han sofiado ser su
propio jefe, en donde ponen en marcha sus ideas 0 a su vez proponen una mejora a un negocio ya
visible, los propietarios trabajan con el objetivo de obtener ingresos econémicos que ayuden al
sustento de sus hogares; por lo tanto, es importante entender las razones del porqué las tiendas

logran tener o no estabilidad en el mercado.

Durante afios se ha venido observando que los comerciantes de abastos no tienen estabilidad en
el mercado por desconocimiento de costos de productos, mal manejo de control de ventas, no
establecen un margen de utilidad apropiado, no utilizan métodos para incrementar las ventas,
desconocimiento de la rotacion de productos, utilizan los ingresos en gastos personales por tal
motivo no cubren deudas con proveedores, etc. Los mismos que han impedido que estos no tengan
permanencia en el mercado, puesto a que hoy en dia muchos de ellos solo experimentan
intuitivamente. Al realizar una indagacion directa a los comerciantes se pudo obtener informacién
importante para un posterior analisis de contenido, para encontrar el eslabon fundamental del
porque la falta de estabilidad de los negocios abastos en el mercado en la Ciudad de Macas en el
afio 2020.

1.2. Formulacién del problema

¢ Establecer si existe un control de ventas y si tienen una incidencia en el rendimiento econémico

de las tiendas de abastos en la ciudad de Macas en el afio 2020?
1.3. Sistematizacién del problema

Las tiendas de abastos son emprendimientos creadas por organizaciones familiares, en la que
trabajan para obtener un ingreso econémico que ayuda al sustento del hogar, muchas de ellas
estan dirigidas por mujeres cabeza de familia. Existen varios negocios que se encuentran a pocos
pasos de otros, con una variedad de productos de entre los cuales sobresale los productos de

primera necesidad, limpieza, golosinas, bebidas, entre otros.

Para obtener informacién sobre cdmo es la gestion de compra-venta se realiz6 un primer
acercamiento con los duefios de los negocios; en donde se realiz6 una entrevista con preguntas
abiertas para obtener la mayor informacidon posible que ayude con el cumplimiento del proyecto
de investigacion, una vez finalizada la entrevista se pudo determinar varios problemas, siendo
los principales por causas internas, y otros por su entorno, la entrevista se realizé con la finalidad
de encontrar la debilidad central que puede ocasionar un cierre definitivo del negocio, presentando

las siguientes causas y efecto:



1.3.1. Causas

Los propietarios de los negocios de abastos no llevan un control de las ventas de los
productos.

No tiene un adecuado control de ingresos y gastos, en el primer caso los valores recibidos por
ventas son empleados para cubrir los gastos personales sin que exista un limite, mientras que
los gastos no son planificados quedando mal con los proveedores.

Mantienen una administracion empirica; por ende, no aplican controles ni pueden establecer
sus ganancias, viéndose afectados por negocios similares al no contar con informacién para

la toma de decisiones.

1.3.2. Efectos

1.4.

Al desconocer el porcentaje de ganancia por la venta de productos, no llevar un control de
ventas y desconocer en qué momento debe adquirir mas mercaderia ocasiona una disminucion
de las ganancias e incumplimientos con los pagos correspondientes a las actividades del
negocio, por no contar con una informacion que permita verificar el movimiento de ingresos
y gastos, porcentaje de ganancias en tiempo real, se mantienen en actividades que no generan
una buena rentabilidad y se convierten en perjuicio ya que no saben cuanto estan ganando en

realidad y no pueden tomar decisiones a tiempo.

Objetivos

1.4.1. General

Evaluar el control de las ventas y su incidencia en el rendimiento econémico en las tiendas de

abastos en la ciudad de Macas en el afio 2020.

1.4.2. Especificos

Desarrollar el marco tedrico que sustente la investigacion que se va a realizar.

Realizar un diagnoéstico que determine el estado actual del control econdmico de las tiendas
de abastos de la ciudad de macas en el afio 2020.

Elaborar un sistema general de control de ventas que fortalezca a la sostenibilidad financiera

de las tiendas de abastos en la ciudad de Macas.



1.5. Justificacion
1.5.1. Justificacién Teobrica:

Lainvestigacion de la eficiencia en el control de lasventas y su incidencia en
el rendimiento econdmico de las tiendas de abastos en la ciudad de macas en el afio 2020, se
realiza con la finalidad de conocer las principales causas y efectos; que conllevan a que los
negocios de abastos no tengan estabilidad en el mercado y a su vez poder generar un material de

apoyo para los comerciantes.

Para la elaboracion del trabajo de titulacion se realizard la consulta de varios autores con la
finalidad de conocer los términos relacionados con el tema y poder contar con una

fundamentacién que permita la construccion del conocimiento y la presentacion de una propuesta.
1.5.2. Justificacion Metodoldgica:

Para lograr los objetivos de estudio, se acudira a las diferentes técnicas de investigacion como;
cuestionarios y entrevistas, para diagnosticar y determinar el manejo del control de ventas en los
negocios de abastos y su incidencia en el rendimiento econémico de las tiendas en la ciudad de

Macas en el afio 2020, con la finalidad de dar una opcion de solucion para el control de ventas.
1.5.3. Justificacion Practica

En la actualidad los mercados cada vez se vuelven mas competitivos y cambiantes, para que un
negocio sea continuo es necesario conocer los ingresos, gastos y obligaciones que se tienen, para
que los comerciantes no caigan en los mismos errores y puedan ejecutar utilizando esta guia como
una herramienta el uso adecuado de ventas y un adecuado control de ventas al momento de

implementar un negocio.

Esta guia es una herramienta para el uso adecuado de recursos y el control de ventas que puede
ser implementados en los negocios de abastos, siendo los beneficiarios directos los propietarios
que son generadores de movimiento econémico y los beneficiarios serian sus clientes, que podrian
obtener los productos en el momento que lo requieren; los proveedores se verian beneficiados por

los pagos a tiempo.
1.6. Antecedentes de Investigacion

Con el fin de aportar y apoyar la fundamentacion tedrica y metodoldgica de este proyecto de
investigacion, se realizo una revision de varios trabajos de los ultimos 5 afios, a continuacion, se

citard el siguiente:



Dentro del trabajo de grado de Quintero, Mora & Pinzén (2015), con el tema: “El fracaso en los
emprendedores colombianos: una aproximacion desde la logistica”, (Tesis Pregrado) Universidad

Colegio Mayor de nuestra Sefiora del Rosario. Bogota. Dice:

De los hallazgos principales que pudieron evidenciar del porque fracasan los emprendimientos en
Colombia, son: “la falta de constancia, plan de trabajo, no hay organizacion en los procesos en
general, falta de capital, mala eleccion de inversionistas y finalmente el mal manejo o

desconocimiento en el area contable”.

Por otro lado, este proyecto de investigacion no solo busca mejorar el bienestar econémico y
crecimiento de las empresas, sino a su vez mejorar el entorno social y aumentar el
emprendimiento, la innovacion y el éxito personal y empresarial dentro del pais, evitando asi los

fracasos e incluso afrontandolos correctamente.

Teniendo en cuenta el trabajo de titulacion de Marriott J. (2015), con el tema de: “Factores
determinantes del fracaso empresarial en el ecuador, en pequefias y medianas empresas durante
los cinco primeros afos de su creacion”. Universidad de Especialidades Espiritu Santo,

Samborondoén sefala:

La mayoria de los negocios en el Ecuador no Ilevan una buena gestion de los ingresos, Ilevandolos
a fracasar en un determinado tiempo, por el mismo hecho de que realizan gastos innecesarios, por
lo que en este trabajo de investigacion concluye que: “La gestion administrativa es confusa,
porque la mayoria de las PYMES del Ecuador se basan en ser familiares y segun autores citados
indican que los ingresos de la empresa son manipulados por los propietarios, se involucran gastos
personales y como resultado los estados financieros no suelen ser impecables y transparentes”.
(pag. 29), al no tener un control adecuado y mezclar gastos personales con gastos del negocio

ocasionan que no se refleje una utilidad favorable y no tengan una permanencia en el mercado.

En el trabajo de titulacion Jaramillo & Salazar (2015), con el tema: “Analisis del control interno del
area de ventas y su incidencia en la rentabilidad de los comerciales dedicados al expendio de
productos de primera necesidad del Cantén la Troncal durante el periodo 2013-2015”, (Tesis de

pregrado) Universidad Estatal de Milagro — Milagro, menciona:

Que existe una incidencia en el control de las ventas con la rentabilidad donde se concluye: “El
proceso de ventas se ve afectado debido a que en los comerciales no cuentan con un sistema
integral de control interno por esa razon las ventas no han demostrado un nivel de crecimiento
favorable”. (pag. 142); Por ende, los negocios de estas caracteristicas no presentan mayores

utilidades y mantienen el riesgo de cerrar sus puertas.

Como sefiala en el trabajo de titulacion, Vasconez B. (2015), con el tema: “Analisis del proceso de
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa ENFOQUALITY S.A. en la ciudad de

Quito, afio 20147, (Tesis Pregrado) Universidad Internacional. Quito:
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Da a conocer un andlisis de negocio sobre el proceso de venta en el que concluye:

Que el mismo no cumple con las fases de un proceso de ventas éptimo, al no realizar una gestién
adecuada de sus clientes, no dispone de un listado actualizado y no aplican estrategias para
captacion de nuevos clientes, siendo necesario disefiar un nuevo proceso que incluya actividades

para posventa y brinde un adecuado servicio al cliente”. (pag. 71)

Por lo tanto, hace falta la implementacidn de una herramienta que permita tener un mejor control
de datos de los clientes para que pueda cubrir las necesidades de forma adecuada y a su vez

ayudando a mejorar los ingresos del negocio.

En la revista de estudio de Bernal A. & Granoble P. (2021) con el tema de: “El Departamento de Ventas

como generador de ingresos en las Pymes de Guayaquil, Ecuador”. Dice que:

En el ecuador las pequefias y medianas empresas que se dedican al comercio como son las tiendas
de abastos aportan econémicamente al pais, pero muchas de ellas no cuentan con un control de
ventas llevandolos a tener bajos ingresos y no poder cubrir deudas; por lo tanto, en la siguiente

investigacion concluyen que:

La falta de planificacidn, organizacion y estructuracion del Departamento de Ventas de las Pymes
en Guayaquil, por tratarse en su gran mayoria de empresas familiares que no invierten en la
estructuracion y planificacion financiera, generan bajas ventas que no pueden cubrir su liquidez

y gastos operativos. (pag. 40)

Muchos negocios de abastos no se manejan de manera correcta, es decir, no llevan un proceso
adecuado que les permita conocer sus ingresos y gastos, provocando que a un futuro estos lleguen

a cerrar; por lo tanto, esta investigacion concluye:

La organizacion, estructuracion y planificacion del Departamento de Ventas son indispensables
para la seleccion de las mejores técnicas y estrategias de ventas con las que se conseguiran ventas
e ingresos que determinen la rentabilidad de las Pymes, por lo que captar nuevos clientes y ampliar
la plaza comercial con la finalidad de generar mayor produccion y obtener mayores ingresos

deben ser los principales objetivos del Departamento de Ventas. (pag. 41)
Para el aporte de antecedentes de la investigacion, no se ha encontrado informacion relevante
sobre el control de ventas en la ciudad de Macas, que sirva como soporte para la investigacion.

1.7. Marco tedrico

Para tener un mejor conocimiento con fundamentos tedricos sobre el control de ventas y su
incidencia en el rendimiento econémico en las tiendas de abastos. Se desarrollara la descripcion

de la elaboracion de un sistema que servira como una herramienta a los duefios de las tiendas de



abastos permitiéndoles llevar un control adecuado de sus ingresos y gastos. A continuacion, se

detallara la informacion recolectada.
1.7.1. Inventarios

Es el conjunto de productos o mercaderias almacenados en un negocio, que tienen una actividad
prevista y que mas adelante seran puestos a la venta. Dentro de las tiendas de abasto la actividad

principal es la venta de los productos.

Segln Morales M. (2019), define que: El inventario es el conjunto de mercancias o articulos con los
gue cuenta una tienda, el cual permite mantener el negocio a través de las ventas que se realizan
diariamente y, por ende, conlleva a la generacion de utilidades, ya que este, es la principal

actividad de la organizacion. (pag. 275)
1.7.2. Control de Inventarios

Todo negocio debe llevar un control de inventario que permita una gestion eficiente de los
productos que tienen para la venta, al llevar un control adecuado los propietarios de los negocios
evitaran grandes pérdidas de productos ya sean por caducidad, deterioro, entre otros; pueden

verificar que producto tiene mas salida y cuales son los que le generan mayor ganancia.
1.7.2.1. El sistema de control de ventas permite clasificar los productos por categorias

Los duefios de los negocios al conocer que productos tiene para la venta pueden clasificarlo de

acuerdo con la frecuencia de venta.
Segln Castro J. (2021), detalla lo siguiente:
Método ABC

- Productos de alta rotacion: Este tipo de producto tiene un nivel de venta constante durante
todo el afio y debido a esto, se colocan al menos 6 compras por afio para resurtirlo.

- Productos de temporalidad: En esta categoria se cuentan los productos que no tienen un
nivel constante de venta, sino que por temporadas puede aumentar o disminuir su rotacion,
las compras se realizan mes a mes segun se vaya requiriendo de acuerdo con el
comportamiento de su demanda.

- Productos especiales o sobre pedido: Esta clasificacion abarca los productos que son
ventas eventuales por alguna requisicion extraordinaria, en este caso solamente se ordenan
cuando se realiza el pedido por parte del cliente, son productos de los cuales no te conviene

tener inventario detenido ya que no se puede saber con certeza cuando se venderan.

Segln Bind ERP (2019), detalla el siguiente:



Meétodo PEPS (Primeras en entrar Primeras en salir)

El método PEPS, también conocido como FIFO por sus siglas en inglés, consiste en identificar

los primeros articulos en entrar al almacén para que sean los primeros en ser vendidos.
Método Promedio Ponderado
Segln Yagual & Castro (2019), menciona que:

En este método consiste en hallar el costo promedio de cada articulo que hay en el inventario final
cuando las unidades son idénticas en apariencia, pero no en el precio de adquisicion, por cuanto

se han comprado en distintas épocas, pero con diferentes precios. (pag. 17)
1.7.3. Control de ventas

Mayta J (2020), dice:

El control de ventas es el andlisis y medicion del desempefio de la fuerza de ventas, comparandolo
con el desempefio estandar. Consiste en hacer notar y sefialar las desviaciones, determinando sus

causas, y tomar las medidas correctivas adecuadas para enfrentar diferentes situaciones. (pag. 13)

Como se puede evidenciar, tener un control de ventas es un elemento esencial para las tiendas de
abastos, ya que consiste en evaluar y controlar las ventas. Por otro lado, permite a los negocios
conocer los movimientos que se tiene durante el ejercicio econémico y asi mismo usar la
informacidn para ver si se esta 0 no cumpliendo con los objetivos definidos para un periodo de

tiempo.
1.7.3.1. Importancia del control de ventas

Hidalgo M. (2017), dice:

El control de ventas tiene un papel esencial tanto en el trabajo de los duefios de las tiendas, como
en las ventas del dia a dia que van realizando. El acompafiamiento de los negocios genera informes

gue permiten que el propietario sepa exactamente como esta el escenario de la empresa.

Cabe recalcar que el control de ventas es importante, permite entender los resultados de las ventas
que son el principal elemento que genera ingresos para el negocio de abastos. Por otro lado, es
una herramienta esencial para los duefios de los negocios, permitiéndoles que tengan un mejor

reflejo de como esté el negocio, puedan tomar buenas decisiones y mejorar sus ventas.

Para las pequefias y medianas empresas llevar un control de ventas es de gran importancia, ya que
al tener una técnica y herramienta ayuda a los duefios de los negocios a obtener datos importantes,

el mismo que permitira hacer un monitoreo de todo lo vendido, de esta forma podréa conocer todos



los movimientos de ventas y acciones que pueden tomar de acuerdo con la informacion obtenida

en tiempo real para que el negocio tenga éxito y evitar el cierre de este.
1.7.3.2. Proceso del control de ventas

El mecanismo de control es una herramienta de gran utilidad para un negocio que permite
planificar la venta de productos en un periodo de tiempo determinado, se puede elaborar de
acuerdo con el tamafio y a las necesidades de cada tienda, esto ayudara a conocer el nimero de
ventas, llevar un adecuado control de stock, a través de los datos se puede aumentar el nivel de
ventas que permitan obtener mayores ingresos y la permanencia en el mercado. El control de

ventas es muy fundamental en el negocio, permitiendo llevar un mejor proceso comercial.

Segln Valencia B. (2020), detalla un conjunto de elementos del Proceso del control de ventas que se

debe considerar en un negocio:

] |-PrANDE
224 | VENTAS
L | b 2 TIVOS
: ] -orervo
o '
+ ESTRUTURA DE LA
> l'_¢ﬁ FUERZA DE VENTAS
- = =
’ -
\ : ‘ ’-CO.\‘IROLDE
= =] | repmos

|
= "\ | -CONTROL DE
: $ PAGOS E INPAGOS

+CARTERA DE
CLIENTES

Figura 1-1: Proceso de ventas
Fuente: Valencia B (2020)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)
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A continuacion, se detallard cada uno de los procesos del control de ventas:

Plan de Ventas Objetivos
*Documento en el que se lleva a cabo una eLas ventas se miden en funcion de los
planificacion de ventas anual, se detallalas |~ | objetivos. En el plan de ventas anual se
acciones comerciales que se van a llevar a puede establecer los objetivos por mes,
cabo para conseguir unos objetivos quimestre o por afio de acuerdo a las
previamente definidos. necesidades del negocio.

V

Cartera de clientes

«Esta permite llevar un registro ordenado
de los clientes y facilitando tener un
mejor contacto y obtener informacion
para tener una mejor fidelidad de la
clientela, asi mismo, generar mas ventas.

|

Estructura de la fuerza de ventas

+Si se mide cuantas ventas puede obtener
un negocio, se puede saber cuantas ventas [~
puede conseguir el negocio en un periodo
de tiempo determindo.

v

Control de pedidos Control de pagos e impagos

«La gestion de pedidos afectara al control +Si el pago no se produce anteriormente a
de stock y a las compras a proveedores ya la venta del producto, significa que el
que si no se es capas de gestionar ———| cliente cuenta con un plazo para pagar.
correctamente los pedidos se puede *Los impagos son un indicador de que,
producir una ruptura de stock que afecte al aunque tengamos un derecho de cobro,
numero de ventas. éste no se ha efectuado en el tiempo

establecido.
Figura 2-1: Elementos del proceso de ventas

Fuente: Valencia B (2020)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)

1.7.3.3. Recursos que una buena herramienta de control de ventas necesita ofrecer

A medida que pasa el tiempo los negocios van creciendo y necesitan contar con una buena
herramienta de control de ventas, que les facilite la obtencion de datos ordenados para un correcto
monitoreo de ventas, la herramienta debe ser de gran utilidad para el negocio y debe funcionar de
manera correcta. Al considerar los recursos principales que debe ofrecer la herramienta de control

permitira que un negocio de abastos pueda mejorar su proceso de ventas.

Segun Hidalgo M. (2017): Los recursos que una buena herramienta de control de ventas necesita

ofrecer son:
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~_[Tener acceso a la informacion
en tiempo real.

—|Movimiento de las ventas

Centralizacién de los datos de|
|Ios clientes en un solo lugar.

Recursos

| JAmplio control de todas las
etapas de cierre de ventas.

|__|Facilitar el monitoreo de cada
detalle del proceso de ventas.

Figura 3-3: Recursos
Fuente: Hidalgo M. (2017)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)

1.7.3.4. Amplio control de todas las etapas del cierre de ventas

Al existir diferentes tipos de clientes es necesario conocer cuales son sus preferencias, para que
se considere practicar los diferentes tipos de cierre de venta ya que no a todos los clientes se les
puede convencer a que compren utilizando la misma técnica. Al lograr que el cliente compre el
producto se estara ayudando a satisfacer las necesidades; por otro lado, las técnicas ayudan al

comerciante a que cierre de forma efectiva una venta.

Para Mico M (2017), sefiala que: Algunas formas de ventas para aumentar los ingresos, son:

: : ; Cierre de
Cierre Cierre de la Cierrede Ao Cierre de ventas
: : ventas por equivocacio ventas o
directo alternativa At Benjamin
amarre n pérdidas Franklin

Figura 4-1: Tipos de cierre
Fuente: Mico M (2017)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)
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- Cierre directo: Consiste en formular una pregunta directa al cliente. Este tipo de venta es
sencilla y efectiva.

- Cierre de la alternativa: Se ofrece al cliente dos alternativas de las cueles tiene que elegir
una.

- Cierre por amarre: consiste en obtener respuestas positivas por parte del cliente al final
del enunciado ya gue de esta manera el cliente aceptara realizar la compra.

- Cierre de equivocacion: Es cuando nos equivocamos de forma intencional en el detalle
de la venta

- Cierre Benjamin Franklin: Esta etapa consiste en una lista de ventajas y desventajas de
no comprar, la cual permitira saber sus objeciones.

- Cierre de venta perdidas: Es cuando se tiene una respuesta de “no” del cliente de forma
bien clara. Hay que crear un clima de confianza y dialogar de esa forma la informacion

obtenida del porque no quiere adquirir el producto servira para mejorar en el futuro.

Este tipo de cierre de ventas se debe poner en practica dentro del negocio ya que permitira escoger
una técnica apropiada para cada cliente, al poner en préctica de forma continua el propietario del
negocio podra en el futuro volverse mas experto en las ventas y como beneficio obtendra el

incremento de ingresos.
1.7.3.5. Control de ingresos y gastos

Canive T. (2017), sefiala que:

“Una de las mayores causas de descontrol de gastos e ingresos de una empresa, es la falta de una

rutina de seguimiento”.

En un negocio es necesario llevar el control de ingresos y gastos, el mismo permitira realizar
algin cambio necesario a tiempo para que no afecte de forma negativa al negocio. Una de las
formas maés faciles de llevar un control adecuado de ingresos y gastos es utilizando Microsoft
Excel, la clave principal para llevar un control de ingresos y gastos es tener un seguimiento
continuo o periédico las cuales permite conocer si el proyecto esta dando beneficio o no, siendo
realizado en tiempo real, durante la ejecucion de la actividad y asi aplicar cualquier cambio

necesario a tiempo.

El Banco de la Republica (2017), sefiala: los tipos de ingresos que se pueden encontrar en un negocio

de abastos, estos son:
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Tipos de ingresos

Ingreso marginal:

Es aquel ingreso que se obtiene
dependiendo al aumento de venta del
producto.

Figura 5-1: Tipos de ingresos
Fuente: Banco de la Republica (2017)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)

Ingreso promedio:

Se conoce como ingreso promedio al
ingreso total dividido para las unidades de
productos vendidos.

El ingreso es la cantidad de dinero que recibe un propietario del negocio por la actividad de venta

gue realiza al cliente, estos ingresos ayudaran a que el propietario pueda cubrir gastos

relacionados con la actividad del negocio.

Entre los tipos de gastos mas comunes que se pueden identificar son los gastos directos, indirectos,

fijos y variables. Segun Francisco (2021), detalla de la siguiente manera:

Tipos de gastos

Gastos fijos: Son aquellos que no se pueden
dejar de cubrir ya que de alguna forma estos
se convierten de caracter obligatorio. Los
gastos fijos no siempre son mensuales ni
recurrentes. Ejemplo gastos por alquiler o
pago de préstamos, impuestos, tasas, gastos
de suministros, entre otros.

Figura 6-1: Tipos de gastos
Fuente: Francisco (2021)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)

Gastos variables: Son aquellos que estan
asociados directamente al negocio o0
produccién, asi mismo aumentan 0
disminuyen en cualquier momento y no saber
gue hacer ya que pueden cambiar en cada
periodo. Ejemplo costes de personal,
materias primas, impuestos especificos,
costos de distribucion, entre otros.
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1.7.3.6. Sistemas de control de ventas

Douglas da S. (2020), dice que:

El sistema de control de ventas es una tecnologia disefiada para alinear las acciones de los
vendedores con los objetivos organizacionales. Es una herramienta que ayuda a los duefios de las
tiendas a monitorear el desempefio del trabajo, como la cantidad de oportunidades abiertas y de

cierre de tratos.

Este sistema comprende varias actividades como la organizacion y procedimientos que utiliza el
negocio con el objetivo de tener mejores resultados. La creacién del sistema de control de ventas
es muy importante ya que de esta manera les permite a los negocios de abastos tener un mejor
control de los ingresos. La implantacion de este sistema permite que cada una de las operaciones

guede registrada.
Segun Valencia B. (2020) , al aplicar el sistema de control de ventas permitira saber:

- Cuéntas ventas hemos obtenido.

- El valor econdmico de las mismas.

- Como influye la estructura y cantidad de nuestra fuerza de ventas en el aumento o
disminucidn de las ventas.

- El control del dinero, ya que mas alla de las ventas, la gestion de pagos e impagos es el
elemento que influye al final en nuestra liquidez.

- Diferentes indicadores de nuestro rendimiento de ventas.
En fin, el sistema de control de ventas facilitara la gestién de las ventas, mejorar el desempefio y
cumplir los objetivos del negocio de abastos.

1.7.3.7. El sistema de control de ventas sirve para:

Este sistema es muy importante para el negocio ya que permite lograr los objetivos y metas
econdmicas. Por otro lado, ayuda a recolectar informacidn de clientes y llevar correctamente los
registros de los productos y precios permitiendo a los negocios tener un mejor funcionamiento

eficiente.
Douglas Da S. (2020), nos dice que el sistema de control de ventas nos sirve para:
Operaciones financieras:

Un sistema de control de ventas te ayuda a recopilar informacién sobre los ingresos reales y
comparar los resultados con lo esperado de forma simple y eficaz. Puedes monitorear todas las
transacciones, facturas y operaciones financieras que se realizan en la empresa, sin datos

duplicados o incorrectos.
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Ayuda a recolectar informacion de los ingresos y gastos reales y comparar resultados. Asi mismo,

permitiendo tener un mejor control de cada una de las operaciones financieras correctamente.
Pronosticar ventas:

Permite a los duefios del negocio de tiendas de abastos ingresar informacion detallada y modificar
datos del cliente y producto. Al final puede generar los reportes de las ventas y tener conocimiento

de si esta generando ganancias o no.

“... pueden ingresar informacion detallada sobre la facturacién, incluyendo descuentos dados a

los clientes o modificacion del valor de un producto en caso de que este tenga un defecto”.
Monitorear el rendimiento:

El facil acceso al sistema de control de ventas permite: “Organizacion, clasificacion e informacion

completa, Acceso a reportes e inclusion del historico de ventas”.

En fin, lainformacidn estard a disposicion del duefio del negocio de abastos en cualquier momento

ya que es de facil acceso permitiéndoles saber y comprender la situacion actual del negocio.
1.7.3.8. Beneficios de un sistema de control de ventas

Dentro de los principales beneficios que tiene la implementacion de un sistema de control de
ventas, es el de conocer de forma clara y precisa los resultados del negocio por medio de los datos
y numeros exactos, que permiten identificar cuales son los productos con mayor salida y cuéles
son los clientes que compran con mayor frecuencia. A medida como va creciendo el negocio es
necesario contar con una herramienta que permita ahorrar tiempo, a continuacion, se detallara

algunos de ellos segln Peinado J (2018), SON:

__Controlar el numero de
ventas

—Incremento de efectividad

—Estandares de venta

—Generar informes

BENEFICIOS DE UN SISTEMAS
DE CONTROL DE VENTAS
I

Figura 7-1: Beneficios de un sistema de

control de ventas
Fuente: Peinado J (2018)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)
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Controlar el nimero de ventas

Mediante este sistema permitira controlar y tener un mejor conocimiento del nimero de las ventas

realizadas durante el dia.
Incremento de efectividad

“Los sistemas de control de ventas repercuten en la efectividad de los vendedores, ya que al poder
llevar un mejor seguimiento de los procesos les facilitan el trabajo y les permiten vender mucho
mas”. La implementacién del sistema de control de ventas permite a que tengan un mejor

seguimiento de cada uno de los procesos y sea mas eficiente.
Estandares de ventas

Con este tipo de herramientas se consigue crear una forma de trabajar con un minimo y méaximo
de productos. Todos seguiran las mismas pautas de trabajo que quedaran reflejadas en el sistema
de control de ventas, de forma que estard toda la informacion mucho mas ordenada y se

incrementard la productividad.

Es un elemento primordial para la venta. Seleccionar los procedimientos y métodos que no ayudan

a obtener buenos resultados, y asi mismo mejorando los que si permiten cumplir con los objetivos.
Generar informes

Estos sistemas tienen una funcionalidad muy particular que es la posibilidad de generar informes,
consiste en recoger la informacion clave de los procesos de venta con el fin de mejorar nuevas
oportunidades de venta. El sistema de control de ventas permite generar los reportes de toda la

informacidn de los procesos de venta.
1.7.3.9. Ventajas del sistema de control de ventas

Para conocer mas a fondo las ventajas del sistema de control de ventas, segin Douglas Da S. (2020),

se detallara a continuacién:

ﬁ/;:lﬁ
=
Obtener

infornnacion
actualizada

— /

é

Pcrsonalizar
las ofertas

Figura 8-1: Ventajas de proceso de control
Fuente: Douglas Da S. (2020)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)
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- Establecer metas: “Un programa de control de ventas proporciona datos valiosos para

establecer objetivos realistas, basados en informacion concreta y no en la intuicion”.

El sistema de control de ventas permite obtener datos valiosos y establecer objetivos de acuerdo

con los datos recolectados y no por instinto.

- Obtener informacion actualizada: “Un sistema de control de ventas permite que tu

empresa tenga acceso a la informacion necesaria en el momento adecuado”.

Este sistema permite que los clientes no estén repitiendo la informacién y de la misma manera

actualizar los precios o detalle del producto.

- Personalizar las ofertas: “Un sistema de control de ventas te permite acceder al historial

de compras, habitos de consumo y tendencias de comportamiento de cada cliente”.

El sistema permite acceder al detalle e informacion maés clara y poder ofertar los productos de

acuerdo con las necesidades de cada cliente.
1.7.4. Rendimientos econémicos

El rendimiento econdémico es utilizado con el fin de medir el porcentaje de beneficio que produce
el negocio de abastos en base al capital invertido. Los propietarios invierten en el negocio para
Ilegar a tener un rendimiento que les permita mantenerse y crecer en el mercado, por lo que el

rendimiento econémico es de gran importancia para el desempefio del negocio.

Segun Diaz T. (2018), dice que: “El rendimiento econdmico se utiliza para medir el porcentaje de

beneficio que produce una empresa en base a los recursos empleados”.

El rendimiento econémico se puede calcular de la siguiente manera:
RE = BE/AT

- RE = Rendimiento econémico
- BE = Beneficio econ6mico
- AT = Activo total

Los resultados nos permiten analizar e interpretar la productividad y la capacidad econdmica de

los negocios, asi mismo, saber las ganancias de que se obtiene por cada producto vendido.
1.7.4.1. Indicadores de rentabilidad

Estos indicadores ayudan a los duefios de los negocios a medir la realidad de las tiendas de abastos

para verificar los ingresos y gastos que permitan conocer los resultados y ver si el negocio es
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rentable, permiten determinar una informacion veridica para la toma de decisiones y andlisis de

las actividades que realiza el negocio.

Garces C. (2019), dice: “La rentabilidad significa ganancia, su presencia en una organizacion asegura
la supervivencia empresarial en el presente y genera buenas perspectivas de desarrollo a futuro”.

(pag. 21), a continuacion, se detallara cada uno de estos indicadores de rentabilidad:
Rentabilidad neta del activo

La rentabilidad neta del activo determina la utilidad que crea el activo, de cualquier manera, que
haya aportado dinero al negocio. “Este indicador tiene la funcién de determinar la utilidad que

produce el activo independientemente de la forma en la que haya sido adquirido”. (pag. 22)
Rentabilidad neta del activo= (Utilidad Neta/Ventas) * (Ventas/Activo Total)

Margen bruto

El margen bruto muestra la rentabilidad que el negocio genera, es decir, los ingresos generados
por la actividad econdémica que realiza. “Este indicador tiene tres objetivos que son mostrar la
rentabilidad que genera la empresa frente al costo de ventas, la utilidad antes de impuestos y
deducciones, asi como también la capacidad de la entidad para cubrir gastos operativos”. (pag.
22)

Marge Bruto = (Ventas Netas - Costo de ventas) / Ventas
Margen Operacional

“Es importante el estudio de este indicador puesto que permite conocer si la entidad es 0 no
lucrativa por si misma”. (pag. 22), por otro lado, en este indicador los gastos financieros no son
considerados ya que el negocio no necesita en lo absoluto para su funcionamiento, un negocio

puede funcionar o realizar su actividad sin la necesidad de incurrir gastos.

Margen operacional = Utilidad / Ventas

19



1.7.5. Porcentaje de utilidad

Para saber cuanto se gana en dinero al vender un producto se debe tener en cuenta lo siguiente:

Segun el grupo abarrotero. Con (2019) define:

Precio de costo (PC)

Precio de venta (PV)

Precio sugerido al publico (PSP)

Utilidad bruta (UB)

Margen bruta (MB)

Figura 9-1: Porcentaje de utilidad
Fuente: Douglas Da S. (2020)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)

- Precio de Costo (PC): Es el valor neto que le pagas a tu proveedor por la mercancia que estas
adquiriendo.

- Precio de Venta (PV): Es el valor que tu cliente paga por ese mismo producto, también
conocido como PVP (Precio de Venta al Publico). Este valor lo fijas tu.

- Precio Sugerido al Publico (PSP): Es el valor que viene marcado por parte de la marca en
algunos productos.

- Utilidad Bruta (UB): Es la diferencia entre el Precio de Venta y el Precio de Costo.

- Margen Bruto (MB): Este concepto se refiere al porcentaje o porcion de la venta que te

queda en el ejercicio de comprar y vender.
1.7.5.1. Aspectos para fijar el precio

Las tiendas de abastos comunmente fijan los precios de forma tradicional, se fijan en los precios
de venta de la competencia, ponen los precios minimos y no consideran los precios de compra,
los gastos que incurren dentro del negocios (pago de servicios basicos, arriendo del local, etc.),
por lo que, esto dificulta que reciban una buena utilidad y puedan permanecer en el mercado. Por

lo tanto, segun la investigacion realizada en la revista de Andalucia Emprende (2019), menciona que:
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El precio es el elemento que objetivamente genera ingresos en la Empresa, es decir, cumple una
funcion financiera fundamental para la viabilidad de esta. EI costo de compra hay que tener
necesariamente en cuenta a la hora de establecer el precio final del producto para conseguir que

ese producto sea el més atractivo, deseado y finalmente, comprado en el mercado. (pag. 1)

Categorias para la venta del producto

* Prestigio e imagen
* Prestaciones
« Calidad
Rango Alto » Garantia
* Exclisividad
* Novedad
 Reconocimiento social

- Calidad

« Prestaciones
- Garantia

- Utilidad

« Servicio
*Valor

Rango Media

« Sin prestaciones o valor afiadido

» Busqueda de el mas barato

*No hay lealtad de mercado

»Hay que reaccionar a los precios del commpetidor

Rango Bajo

Figura 10- 1: Rangos para vender un producto
Fuente: Andalucia Emprende (2019)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)

1.7.5.2. Porcentaje de utilidad

El porcentaje de utilidad se obtiene al aplicar la diferencia entre el precio de venta y los costos
fijos y variables permitiéndonos tener un mejor reflejo de las ganancias de cada uno de los
productos vendidos, dependiendo el tamafio del negocio, la cantidad de compra, costo de
adquisicion, tipo y calidad del producto. Por lo tanto, los negocios de abastos deben considerar

los dos tipos de margen de ganancias segun Clavijo C. (2021), detalla:

Tipos de margen de utilidad: el margen de utilidad bruta y el margen de utilidad neta. Se estima
que un margen de utilidad neta del 10% es lo mas equilibrado; si es mas alto y supera el 20% ya

se considera excelente, pero si es menor y ronda alrededor del 5% podria ser bajo.
1.7.6. Abastos

Segln Guerrero & Granizo (2013) , dice: “Una tienda de abasto es un establecimiento comercial donde
las personas o clientes pueden adquirir bienes o servicios”. (pag. 13), las tiendas de abastos
venden productos alimenticios, verduras, frutas, carnes, queso y entre otros productos de forma

directa hacia el consumidor.
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Segun la pagina del sRI (2018), dice:

Las personas naturales no obligadas a llevar contabilidad deben emitir comprobantes de venta
autorizados en transacciones superiores a $4,00. ... Recuerde que las personas naturales obligadas
a llevar contabilidad deberan registrar el convenio de débito bancario a traves de la pagina web
del SRI.

Las tiendas de abastos se centran mucho en nivel de ventas siendo las mas principales las que

mencionamos:
1.7.6.1. Ventas

Es la actividad que lleva un determinado proceso 0 pasos a seguir ya sea personal o impersonal
donde el vendedor identifica la necesidad del cliente o comprador y a la vez satisfacer las
necesidades del cliente. En todo negocio escoger un tipo de ventas es fundamental para tener
éxito en el mercado, ya que estas les permiten aumentar sus ventas, por tal motivo es muy
importante conocer el tipo de venta para lograr el éxito, a continuacién, se mencionara alguna de

ellas:
1.7.6.2. Tipo de ventas

La venta se categoriza en funcion a los procesos o actividades que realizan los negocios, segun

Canales & Hernandez (2015), clasifica de siguiente manera:

Tipo de
Venta
s 1 ~ I's 1 ™ s ! ™ s ! A ( ! A ( ! )
Venta : Venta de Venta en Venta en ;
Bersonal Venta Directa Venta Virtual

Mostrador L Autoservicio L Mercado

Figura 11-1: Tipos de Ventas
Fuente: Canales & Hernandez (2015)
Realizado por: Sanchez & Hurtado, (2021)

Venta personal
Es aquella que existe un contacto directo entre vendedor y comprador, tiene dos modalidades:
dentro y fuera del establecimiento. La primera se puede clasificar como venta de mostrador, venta

de mercados o autoservicio. La segunda puede ser industrial y comercial a establecimientos,

también incluyen los visitadores, la venta ambulante. (pag. 8)
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La venta personal es una forma o relacién que existe entre comprador y vendedor al momento de
realizar una venta de un producto, por otro lado, este tipo de venta se puede aplicar en cualquier

negocio especialmente en las tiendas de abastos.
Venta Directa

Es mucho méas gque una serie de envios por correos es toda actividad de comunicacion que tiene
como objetivo principal crear y explotar una relacion directa entre una empresa y sus clientes,
tratandolos como individuos, es un tipo de venta personalizada, este tipo de venta tiene éxito
debido a que se obtiene una buena base de datos, cada vez actlla con mas profesionalidad y cada
vez estd mas extendida. La venta directa siempre empieza el proceso de comunicacion entre la

empresa y el cliente. (pag. 9)

La venta directa se comercializa llevando el producto al punto exacto donde se encuentro el
cliente, estas pueden ser mediante ventas en linea 0 demostraciones en casa. Este tipo de venta

puede ser personalizada ya que tiene un proceso de comunicacion entre empresa y cliente.
Venta de Mostrador

“La venta de mostrador se caracteriza por la atencion que se brinda al cliente que entra al
establecimiento el vendedor por su parte trata de averiguar lo que solicita el cliente”. (pag. 9)
Este tipo de venta es la que se encarga de mostrar al cliente el producto e informar de manera
detallada acerca del producto que se vende.

Venta en Autoservicio

“Permite que el cliente vea y seleccione directamente los productos que necesita o desea
colocarlos en una cesta o carretilla y cancelarlos en la caja”. (pag. 9)

La venta de auto servicio sustituye al vendedor ya que el comprador puede escoger a su gusto.
Venta en Mercado

Se considera un tipo de venta tradicional, pues la plaza o lugar donde se distribuyen o colocan los
diferentes productos, estan situados en un establecimiento general que consta de un gran nimero
de locales independientes dentro de los cuales se venden productos de primera necesidad y

articulos para el hogar. (pag. 9)

Lugar que consta de un gran nimero de locales comerciales donde se distribuyen o colocan

diferente producto para la venta ya sea productos de primera necesidad o articulos para el hogar.
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Venta Virtual

Es la venta directa a través de la comunicacién electronica entre comprador y el vendedor. La
venta virtual se auxilia de sitios web, aplicaciones e incluso en ocasiones de redes sociales, para
comunicar productos o servicios y venderlos haciendo uso de transacciones electronicas. (pag.
10)

Venta directa que se realiza mediante comunicacidn electronica entre vendedor y comprador. La

venta virtual se realiza por sitios web o redes sociales.
1.8. Marco conceptual

Se considera como conceptos importantes y necesarios para el marco conceptual, se detalla lo

siguiente:
1.8.1. Arriendo

Segun Sanchez J. (2017), dice:

“Un arrendamiento es una relacion entre dos partes contractuales mediante la cual se produce una
cesién por un tiempo determinado de un bien o servicio. A cambio, la parte que aprovecha esta

posesion debe realizar una contraprestacion econdomica”.
1.8.2. Capital

“Se denomina capital a la cantidad monetaria colocada como inversion en una operacion”.

(Superintendencia de Bancos, s.f.)
1.8.3. Competencia

Mientras el diccionario de MASB (2021), menciona define:

La competencia se refiere a la rivalidad entre los vendedores gque intentan alcanzar objetivos tales
como aumentar las ganancias, la participacion de mercado y el volumen de ventas variando los
elementos de la mezcla de marketing: precio, producto, distribucién y promocion. Es el producto
de competir por los clientes mediante la bisqueda de una ventaja diferencial, es decir, cambiar

para satisfacer mejor los deseos y necesidades de los consumidores.
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1.8.4. Compras

Dice Coll F. (2020), dice:

“Una compra es una operacion en la que se produce un intercambio. Esta se muestra en
contraposicién de otra operacion denominada venta. En esta, el comprador adquiere un bien o

servicio deseado, a cambio de una contraprestacion”.
1.8.5. Control

Segln Anzil F. (2021), dice:

“Control es el proceso de verificar para determinar si se estan cumpliendo los planes o no, si existe
un progreso hacia los objetivos y metas. EIl control es necesario para corregir cualquier

desviacion”.
1.8.6. Costos

Para Cagua J. (2018), dice:

Es un recurso utilizado por el inversionista, el cual se sacrifica para alcanzar un objetivo
especifico. Por ejemplo, el costo de produccién es la cantidad de unidades monetarias de un
conjunto de bienes producidos en una empresa industrial para obtener un producto terminado, los

cuales seran distribuidos y/o vendidos por la empresa comercial. (pag. 13)

“Es el conjunto de unidades monetarias que se invierte en la elaboracion de productos”. (pag. 15)
1.8.7. Crédito

Mientras Canales & Hernandez (2015) dice:

El crédito es un medio de cambio, y puede ser llamado dinero futuro y como tal, provee el
elemento tiempo en las transacciones comerciales que hacen posible al comprador, satisfacer sus

necesidades a pesar de su carencia de dinero para pagar en efectivo. (pag. 20)
1.8.8. Deuda

Campos P. (2020), dice:

Nos encontramos con dos conceptos. El primero hace referencia a la “obligacion que tiene alguien
de pagar, satisfacer o reintegrar a otra persona algo, por lo comun dinero” y que es el que nos
atafie en este post. El segundo concepto hace referencia a la obligacion moral que se contrae con

alguien.
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1.8.9. Endeudamiento

Pefialoza V. (2019), define:

Como la existencia de una obligacidn que sera obliterada después del pago, caracterizada por el
consumo anticipado y donde basta contraer la deuda para encuadrarse como endeudado. El
endeudamiento también es visto como un desvio o desequilibrio para la toma de decisiones,
desvio que es intensificado por la impulsividad de las personas que utilizan el endeudamiento

como medio que alcanzar sus deseos Yy objetivos en el corto plazo. (pag. 130)
1.8.10. Ganancia

SegUn Cristian (2018) define:

Una ganancia es, en términos puramente econémicos, todo aquel beneficio monetario que se
obtiene de cualquier actividad productiva o proceso econdmico. La ganancia es el retorno que
recibe el duefio de algun medio de produccion que persiga alguna actividad productiva, o el

retorno que se obtiene como resultado de la inversion en los distintos mercados financieros.
1.8.11. Gastos

Para Cagua J. (2018), dice:
“Es el conjunto de unidades monetarias que se utilizan en las ventas y administracion para generar
recursos econdomicos”. (pag. 15)

1.8.12. Gastos personales

Mientras Farias & Franco (2017), dice:

Los gastos personales son un beneficio adicional que tienen las personas naturales para deducirse
de la base imponible para el Impuesto a la Renta, La Normativa mediante la cual se aplican los
gastos personales esta establecida en la Ley de Régimen Tributario Interno y su Reglamento para

la aplicacidn. (pag. 17)
1.8.13. Incidencia

Fajardo A. (2017), dice:

“Comunmente denominamos solo como incidencia a la tasa de incidencia, dado que el concepto
tasa va implicito. La principal propiedad de esta medida es determinar los casos nuevos que se

presentan en una poblacion en un tiempo determinado”. (pag. 111)
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1.8.14. Ingresos

Segln Arboleda (2010), define:

“Conocido de otra forma como venta o facturacion, se denomina ingreso a todo el efectivo que
genera el negocio principalmente por la venta de los productos disponibles antes de ser restado

los gastos”.
1.8.15. Negocio

Segln Roldén P. (2017), dice:

“Un negocio es una actividad econdémica que busca obtener utilidades principalmente a través de
la venta o intercambio de productos o servicios que satisfagan las necesidades de los clientes”. ES
el desarrollo de una actividad econdmica cuyo fin tiene la obtencion de dinero a través de la venta

de productos o prestacién de servicios para satisfacer las necesidades de la poblacion.
1.8.16. Precio

Mientras IICA (2018), define:

Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos mas amplios, un
precio es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o

usar el producto o servicio. (pag. 8)
1.8.17. Producto

Para Gonzales A. (2018)

El producto en la empresa se convierte en fundamental para la actividad y la obtencién de
beneficios. Podemos decir que practicamente la totalidad de los bienes son producidos de alguna
manera (ya sea de forma natural o artificial). O, al menos, en su recoleccién o extraccion

interviene la mano del hombre (es decir, son el resultado de algun tipo de operacién o trabajo).
1.8.18. Rendimiento

Sierra Y. (2020) define que:

El rendimiento es todo aquel beneficio, utilidad o resultado que se obtiene de un proceso, ya sea
de un proceso juridico, comercial, técnico o de cualquier otro tipo. En este sentido, la definicidn

de rendimiento se puede considerar como el fruto de un trabajo realizado.
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1.8.19. Ventas

Vasconez B. (2015), dice:

La venta es toda actividad que incluye un proceso personal o impersonal mediante el cual, el
vendedor identifica las necesidades y/o deseos del comprador, genera el impulso hacia el
intercambio y satisface las necesidades y/o deseos del comprador (con un producto, servicio u

otro) para lograr el beneficio de ambas partes. (pag. 9)
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CAPITULO 1l

2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de investigacion

Para el presente trabajo de titulacion se aplico una investigacion mixta, donde se incluy6 tanto la

investigacion cualitativa y cuantitativa definiéndose de la siguiente manera:
Investigacién cuantitativa Hernandez R. (2017), dice:

Utiliza la recoleccion de datos para probar hip6tesis con base en la medicidon numéricay el andlisis
estadistico, con el fin establecer pautas de comportamiento y probar teorias. Es secuencial y

probatorio. Cada etapa precede a la siguiente y no podemos brincar o eludir pasos. (pag. 4)
Mientras que la investigacion cualitativa para Hernandez R. (2017), menciona:

Utiliza la recoleccion y andlisis de los datos para afinar las preguntas de investigacion o revelar
nuevas interrogantes en el proceso de interpretacion. También se guia por areas o temas
significativos de investigacion. Sin embargo, en lugar de que la claridad sobre las preguntas de
investigacion e hipotesis preceda a la recoleccion y el analisis de los datos, los estudios
cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipétesis antes, durante o después de la recoleccién y

el andlisis de los datos. (pag. 7)
Siendo la investigacién mixta para Salusplay (2018), define que:

La investigacion mixta implica combinar los enfoques cualitativo y cuantitativo en un mismo
estudio. Sobre un estudio cuantitativo que nos ofrezca unos resultados llamativos en alguna de
sus variables y que afecte a una determinada franja de poblacion, se puede utilizar posteriormente

un estudio cualitativo en esa franja poblacional para comprender mejor el fendémeno.

Podemos decir, que la investigacion cualitativa es donde se revisara la gestién del control de
ingresos y gastos en los negocios y su efecto en el cumplimiento de obligaciones financieras en
la ciudad de macas en el afio 2020, la informacidn obtenida de los negocios atreves de las técnicas
de investigacion permiti6 diagnosticar y determinar el manejo del control de gastos y el nivel de
cumplimiento de las obligaciones financiera para desarrollar un soporte teérico sobre gestion

comercial y el apalancamiento de los negocios de abastos.
2.2. Nivel de Investigacion

Es una investigacion no experimental debido a que es un tema conocido a nivel mundial en donde
se realizé el diagndstico de la gestidn del control de ingresos y gastos de los negocios de abastos

y se determinara el nivel de cumplimiento de obligaciones financieras en la ciudad de Macas, ya
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que dicho diagnostico permitié generar una herramienta esencial para todos aquellos que deseen

implementar o ya tengan un negocio.
2.3. Disefio de investigacion

El disefio de la investigacion se sustenta en la descripcion de los hechos que género la

problematica de la organizacion, conceptualmente se define:
Investigacién descriptiva Mejia T. (2020), dice:

Es un tipo de investigacion que se encarga de describir la poblacién, situacion o fenémeno
alrededor del cual se centra su estudio. Procura brindar informacion acerca del qué, cémo, cuando
y donde, relativo al problema de investigacion, sin darle prioridad a responder al “por qué” ocurre

dicho problema. Como dice su propio nombre, esta forma de investigar “describe”.

El disefio de investigacién es descriptivo ya que parte de la obtencién y analisis de datos obtenidos
por la Gobernacion Provincial de Morona Santiago de acuerdo con el nimero de permisos anuales

de funcionamiento emitidos en el afio 2020.
2.4, Tipo de estudio.

Los tipos de investigacion empleados son de campo y bibliografica que se define posteriormente:
Investigacidn de campo para QuestionPro (2021), €S:

Es la recopilacion de datos nuevos de fuentes primarias para un proposito especifico. Es un
método de recoleccion de datos cualitativos encaminado a comprender, observar e interactuar con
las personas en su entorno natural. Estar en el lugar de los hechos y participar en la vida cotidiana

de las personas que estan estudiando.
Investigacidn bibliografica segiin Matos A. (2020), dice:

Consiste en la revision de material bibliografico existente con respecto al tema a estudiar. Se trata
de uno de los principales pasos para cualquier investigacion e incluye la seleccion de fuentes de
informacidon. La investigacion bibliogréfica o documental es una técnica que consiste en la
seleccion y recopilacion de informacion por medio de la lectura, critica de documentos y

materiales bibliograficos, de bibliotecas, hemerotecas y centros de documentacién e informacién.

Este trabajo de investigacion es de tipo bibliogréfico sustentado con fuentes bibliograficas en
donde se realizaron las consultas documentales para la fundamentacion teérica del mismo,
mientras que la investigacion de campo se sustenta en la observacion directa con la finalidad de

plasmar hechos claros para el desarrollo de una propuesta solida.
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2.5. Poblacidon y muestra

Para la poblacién se considera a los duefios de los negocios de abastos por medio de las
entrevistas, cuestionarios y para determinacion de la muestra datos obtenidos por la Gobernacion
Provincial de Morona Santiago de acuerdo con el nimero de permisos anuales de funcionamiento

emitidos en el afio 2020.

Formula:
Z? S*N
"TNe? + 257
En donde:
n Tamafio de la muestra ?
N Universo
VA Nivel de confianza 1.96 (confianza de un 95%)
e Margen de error admisible 5% error estandar.
S? S2=p.q

Probabilidad a favor 0.5

Probabilidad en contra 0.5

~ (1.96)% (0.50 * 0.50)% 149
"= 149 % (0.05)% + (1.96)2 (0.50 * 0.50)?

(3.8416) * (0.0625) x 149

™ =149 « (0,0025) + (3.8416) * (0.0625)
357749

"= 03725 + 0.2401
357749

"= 06126

n = 58 Tiendas de Abastos
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2.6. Meétodos, técnicas e instrumentos de investigacion
2.6.1. Meétodos
2.6.1.1. Investigacion Deductiva

Westreicher G. (2020), define:

El método deductivo consiste en extraer una conclusién con base en una premisa o a una serie de
proposiciones gque se asumen como verdaderas. Lo anterior quiere decir que se esta usando la
I6gica para obtener un resultado, solo con base en un conjunto de afirmaciones que se dan por

ciertas.

Para la investigacién se va a partir de la poblacién general a lo particular para extraer datos y
analizar el control de ventas y su incidencia en el rendimiento econdmico en las tiendas de abastos

en la ciudad de Macas en el afio 2020.
2.6.1.2. Investigacion Inductiva

Prieto B (2017), define:

El modelo inductivo que etimolégicamente se deriva de la conduccién a o hacia es un método
basado en el razonamiento, el cual “permite pasar de hechos particular es a los principios
generales”. Fundamentalmente consiste en estudiar u observar hechos o experiencias particulares
con el que llegaran conclusiones que puedan inducir, o permitir derivar de ello los fundamentos

de una teoria. (pag. 10)

Mediante este método se analizard y conocerd las caracteristicas comunes que se reflejan en el
conjunto de realidades de los negocios de abastos y su incidencia en el rendimiento econémico
en la ciudad de Macas en el afio 2020, para elaborar una herramienta de soporte teérico con

recomendaciones de forma general a los duefios de los negocios.
2.6.2. Técnicas

Las técnicas de investigacion a ser empleadas son la observacion, entrevista y la encuesta que se

definen de la siguiente manera:
2.6.2.1. Observacion

Segun Garay C. (2020), €s:

Mirar detenidamente, en el sentido del investigador es la experiencia, es el proceso de mirar

detenidamente, en sentido amplio, el experimento, el proceso de someter conductas de algunas
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cosas o condiciones manipuladas de acuerdo con ciertos principios para llevar a cabo la
investigacion. (pag. 4)
Se aplico en todo el proceso investigativo con la finalidad de plasmar hechos que afectan la

realidad que tienen los duefios de abarrotes en la ciudad de Macas.
2.6.2.2. Entrevista

Garay C. (2020), menciona:

Es la técnica con la cual el investigador pretende obtener informacién de una forma oral y
personalizada. La informacion versara en torno a acontecimientos vividos y aspectos subjetivos
de la persona tales como creencias, actitudes, opiniones o valores en relacion con la situacion que

se esta estudiando. (pag. 5)

Este tipo de técnica se utilizara con el fin de tener una comunicacidn directa con los comerciantes,
ya que de esta manera nos permitira saber de manera mas clara las causas y efectos que tienen los

negocios de abastos.
2.6.2.3. Encuesta

Garay C. (2020), establece:

La encuesta es un procedimiento que permite obtener informacién de un nimero considerable de
personas. La técnica de la encuesta se fundamenta en un cuestionario o conjunto de pregunta que

se preparan con el propdsito de obtener informacion de las personas. (pag. 6)

Se aplico a la muestra definida para el presente trabajo de titulacion, donde se obtienen datos que
dan a conocer una tendencia sobre el manejo adecuado de sus ventas para evitar efectos negativos

€n sus economias.
2.6.3. Instrumentos de investigacion
2.6.3.1. Guia de observacién

Registros cronoldgicos de los hechos que se han observado en el proceso investigativo y que

generan datos importantes para ser plasmados en la propuesta.
2.6.3.2. Guia de entrevista

Es un banco de preguntas que son disefiadas con la finalidad de generar la mayor cantidad de
informacion posible en este caso se tratara con el encargado del Servicio de Rentas Internas de la

ciudad de Macas.
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2.6.3.3. Cuestionario

Segln Garay C. (2020), define que:

Permite recolectar informacion y datos para su tabulacion, clasificacion, descripcion y analisis en
un estudio o investigacion. EI Cuestionario es "un medio Gtil y eficaz para recoger informacién".

En su construccion pueden considerarse preguntas cerradas, abiertas o mixtas. (pag. 13)

Esta técnica nos permitié buscar y obtener informacién mediante un cuestionario de preguntas
cerradas de un nimero considerable de los negocios de abastos.
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CAPITULO IlI

3. MARCO DE RESULTADOS, ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1. Analisis e interpretacion de resultados

Tabulacion de la Encuesta dirigida a los duefios de las tiendas de abastos
Luego de haber aplicado las 58 encuestas a los propietarios de los negocios de abastos se procedid
a realizar las respectivas tabulaciones; asi mismo, el analisis de cada una de las preguntas esta la

informacion encontrada nos permitiré llegar a las conclusiones de la investigacion.

1. ¢Es propietario de una tienda de abasto?

Tabla 1-3: Propietario de tienda Abastos

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 58 100%
No 0 0%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

= Si = No

Gréfico 1-3: Propietario de tienda
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Analisis e interpretacién

La primera interrogante habla sobre la existencia de tiendas de abasto de las cuales se pudo
conocer que el 100% de las personas encuestadas son propietarios de estos emprendimientos.
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2. ¢Cuenta con algun sistema contable para el registro de los ingresos y gastos?

Tabla 2-3: Sistema contable

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 3 5%
No 55 95%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

1Si = No

Gréfico 2-3: Sistema contable
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Segun el Equipo de Marketing (2016), menciona que:

Para las tiendas de abastos es importante que cuenten con un sistema, mismo que esta compuesto
por varios elementos que brindan informacion contable y financiera, este sistema ayuda a tener
un mejor control de los ingresos y gastos del negocio, al obtener una informacién oportuna y
eficiente en cuanto a la actividad de venta serd mas facil para el propietario conocer los resultados
de ganancia dentro de un periodo de tiempo, el mismo que le permitira tomar decisiones y tener

mejores ingresos.
Analisis e interpretacién

El 95% de las personas que fueron encuestadas supieron manifestar que no poseen un registro
contable o mecanismo donde puedan definir los ingresos y gastos; por otro lado, solo el 5% de
las personas que fueron interrogadas dicen tener este dispositivo que les permite generar

informacidn confiable que puede ser empleado tanto en sus declaraciones y gastos personales.

36



3. ¢Se han presentado problemas relacionado con el control de la mercaderia?

Tabla 3-3: Control de mercaderia

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 32 55%
No 26 45%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

= Si =NoO

Gréfico 3-3: Control de mercaderia
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)

Segun Lima E. (2020), en su trabajo de investigacion menciona que:

Es fundamental que las tiendas de abastos lleven un adecuado control de mercaderias, ya que este
le permitird tener un correcto abastecimiento de productos y evitar un manejo erréneo de los
mismos y no tener pérdidas econémicas a futuro, al tener un control riguroso permitira que el
propietario pueda trabajar con cantidades apropiadas para satisfacer las necesidades del cliente,

sin que este llegue a adquirir mercaderia en exceso. (pag. 3)
Analisis e interpretacién

Era importante conocer si se habian presentado algun tipo de problemas relacionados con los
controles de mercaderias, donde el 55% de las personas encuestadas si presentan este tipo de
problemas, afectando seriamente el manejo del negocio, mientras que el 45% dice que no ha

sufrido percance alguno.
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4, ¢Utiliza un método para el control de mercaderia?

Tabla 4-3: Método de control de inventarios

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 5 9%
No 53 91%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Grafico 4-3: Método de control de inventarios

= Si =No

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Seguin Martinez S. (2019), menciona que:

Para tener un adecuado control de mercaderia es importante implementar métodos que se ajusten
de acuerdo con el tamafio de las tiendas de abasto como: el Método ABC, Método PEPS
(Primeras en entrar, Primeras en salir) y Método Promedio, los mismos que ayudaran a

tener equilibro de compra y venta de mercaderias; asi mismo, permitiendo a los negocios

que funcionen de forma eficaz.

Analisis e interpretacién

Sobre el método de control de inventarios se pudo conocer que el 91% de los duefios de tiendas

de abastos no poseen un sistema de control que les permita conocer las existencias que poseen

para la comercializacidn, mientras que el 9% dice poseer métodos de control.

38




5. ¢Realiza un control de ventas?

Tabla 5-3: Control de ventas

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 8 14%
No 50 86%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

=Si = No

Gréfico 5-3: Control de ventas
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Segun Silva, D (2021), menciona que:

Tener un buen control de ventas permite que los negocios de abastos sean més eficaces; asi
mismao, tener un conocimiento claro de cada uno de los procesos de compra y venta de productos,

[levar un control ayudard a tener una mejor visualizacion de las ventas diarias para la toma de

decisiones.

Andlisis e interpretacion

Lo referente al control de venta para el 86% de los propietarios no tiene un control de ventas; por

ende, desconocen cuales son los articulos que tienen mayor acogida en el mercado, mientras que

el 14% dicen poseer esta herramienta.

39




6. ¢Cuenta con un listado de clientes?

Tabla 6-3: Lista de clientes

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 14 24%
No 44 76%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

B Si = No

Grafico 6-3: Lista de clientes
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Segln Palacios D. (2021), dice que:

Una lista o cartera de clientes permite llevar un registro ordenado y actualizado, ayudando a tener
un mejor contacto con los usuarios y conocer sus necesidades; por otro lado, esta cartera cumple

y tiene la funcién de ampliar, fidelizar y obtener mas ventas.

Andlisis e interpretacion

Para el 76% de las personas que fueron encuestadas no cuentan con esta herramienta; en varios
casos no se realiza la comercializacion a crédito y en otros no los han visto necesarias, mientras

que el 24% dice contar con una lista de sus clientes que les permite identificar los valores que

deben ser cancelados.
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7. ¢Realiza una clasificacion de los productos seguin su rotaciéon?

Tabla 7-3: Clasificacion de productos

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 23 40%
No 35 60%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

= Si mNo

Graéfico 7-3: Clasificacién de productos
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Segun Martinez y Otros (2014), menciona que:

Como principales problemas que presenta la gestion de inventarios se encuentran la baja rotacion
y disponibilidad de articulos en los puntos de consumo, lo cual tiene un impacto negativo sobre
el nivel de servicio ofrecido por la cadena al cliente final y la salud financiera de esta. Estos
indicadores (rotacién de inventarios y disponibilidad) pueden ser poco fiables cuando la

informacidn de la empresa no cumple con los requerimientos de calidad de los datos. (pag. 66)
Andlisis e interpretacion

El 60% de las personas encuestadas no realiza una clasificacion de productos para definir la
rotacién de los inventarios, mientras que el 40% posee la rotacion de los productos qué

comercializa.
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8. ¢Bajo su criterio su negocio es rentable?

Tabla 8-3: Negocio rentable

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 54 93%
No 4 7%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

= Si =No

Graéfico 8-3: Negocio rentable
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Segln Anddjar J. (2018), menciona que:

Conocer la rentabilidad del negocio nos permite saber los recursos que se tiene y ver si tenemos
ganancias. Un negocio es rentable cuando empieza a producir beneficios, pero la verdadera
rentabilidad llegara cuando se recupere la inversion inicial. Y es importante medir en cuénto

tiempo se alcanza ese punto, que no depende solo de la cantidad invertida sino también depende

del sector.

Anadlisis e interpretacion

Se consulto sobre si el negocio que manejaban era rentable y para el 93% de las personas
encuestadas si genera rentabilidad y por eso se mantiene con sus negocios abiertos mientras que

un 7% considera que las ventas han bajado y que no tienen nivel de rentabilidad que ellos

esperaban.

42




9. ¢ Establecen un porcentaje de utilidad en los productos?

Tabla 9-3: Utilidad por productos

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 54 93%
No 4 7%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Graéfico 9-3: Utilidad por producto

= Si = No

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Segln Gonzaga; Alafia & Yanez (2018), menciona que:

Este método de fijacion de precios en relacion con los productos de consumo masivo se puede
aplicar cuando la variedad de los costos en los que incurren los negocios es baja. En el Ecuador,

ultimamente se ha tenido una gran variacion de los costos generales en los que incurren las tiendas

de abastos. (pag. 223)

Caracteristicas para comercializacion de consumo masivo:

- Productos de conveniencia, con precios bajos.

- Productos de comparacion.

- Productos de especialidad, o los productos exclusivos de alta gama para satisfacer en

determinada forma a una necesidad. (pag. 224)

Andlisis e interpretacion

El 93% de los duefios de negocios si han fijado un porcentaje de utilidad por cada uno de los

productos para su comercializacion, el 7% no lo ha hecho debidamente afectando su rentabilidad.
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10. ¢Cdmo calificaria a los ingresos de su negocio?

Tabla 10-3: Calificacién de los ingresos

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Excelente 3 5%
Muy Bueno 17 29%
Bueno 32 55%
Regular 6 10%
Malo 0 0%
TOTAL 58 100%
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
= Lxcelente o Muy Bueno = Bueno = Malo

Graéfico 10-3: Calificacién de los ingresos

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Segun la informacion encontrada de Mafie S. (2016), menciana que:

Para determinar si el negocio que se tiene da buenos ingresos, es necesario tener conocimiento
sobre los gastos e ingresos por las ventas, ya que la diferencia de estos dos sera la ganancia, al no
tener conocimiento sobre las ventas reales se puede estar perdiendo grandes oportunidades de

obtener mejores ingresos, al llevar cuentas claras y ordenadas desde un principio permitira que a

futuro tenga grandes resultados.

Analisis e interpretacién

Se consultd sobre como ellos califican los ingresos que reciben por el negocio que maneja,
estableciéndose que para el 55% es bueno logra cubrir sus necesidades, mientras que el 29% lo
considera muy bueno, el 10% dice que sus ingresos son regulares apenas logra cubrir sus

necesidades basicas y el 5% consideran que es un negocio rentable que genera utilidades de forma

excelente.
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11. ¢Estaria dispuesto aplicar un control de ventas para mejorar su rentabilidad?

Tabla 11-3: Aplicar control de ventas

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Si 51 88%
No 7 12%
TOTAL 58 100%

Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Séanchez, E. (2021)

= Si =No

Gréfico 11-3: Aplicar control de ventas
Fuente: Tabulacion de la encuesta dirigida a los duefios de tiendas de abastos.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Segln Molina & Benet (2012), menciona que:

La principal ventaja del control del comportamiento radica en la posibilidad que los directivos
tienen de implantar unos mecanismos de actuacion adecuados a los objetivos del negocio, creando

estrategias, tanto a corto como a largo plazo. (pag. 19)
Andlisis e interpretacion

Finalmente se consult6 sobre los controles de ventas para mejorar la rentabilidad, donde se puede
establecer que el 80% de las personas encuestadas consideran que si un control de ventas les
podria ayudar a enfocar sus recursos de mejorar sus ingresos. Mientras que el 17% considera que

este mecanismo no funcionaria dentro de sus negocios.
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3.2 Discusion de resultados

Como parte del trabajo de titulacion y en cumplimiento con el objetivo especifico, se aplicé una
encuesta a una muestra definida, para establecer la necesidad de un control de ventas y lo
necesario que resulta para el desarrollo de los negocios, segun el 86% de los encuestados, se pudo
determinar los siguientes datos: los propietarios de las tiendas de abastos presentan un problema
debido a que no manejan un sistema de control de ventas; por otro lado, se identific6 que
presentan un margen de utilidad, pero se considera en riesgo debido a que no conocen sus
existencias, la rotacion de los productos, ingresos y gastos diarios, para tomar decisiones de
compra o venta; por ende, es necesario llevar un control de ventas que les permite identificar el
inventario, generar una utilidad y tener un control sobre los precios tanto de compra como de

venta.

En base a la encuesta se pudo determinar que es necesario el control de ventas debido a que no
tienen un reporte adecuado de las existencias, del precio de compra, precio de venta y las
utilidades que generan, todo esto con la finalidad de que puedan tomar decisiones que permitan
mejorar los ingresos, asi también podemos observar que es importante tener informacion al dia
sobre los movimientos en las tiendas; por lo tanto: Segun Gonzaga; Alafia & Yanez (2018), menciona

que:

Existe una gran diferencia de criterios para el establecimiento o fijar un porcentaje adecuado de
rentabilidad para que los clientes estén dispuestos a pagar. Se puede decir entonces que el calculo
y procedimiento es facil como su principal ventaja, sin embargo, cuenta con las siguientes

desventajas:

- Solo considera costos, excluyendo otros elementos para la fijacion, como la competencia, las
expectativas de los compradores y la demanda.

- Excluye los productos similares y sustitutos. (pag. 223)

Uno de los objetivos especificos definidos en el presente trabajo de titulacion, es el analisis de los
ingresos y gastos de las tiendas de abastos, para esto se aplicd una encuesta donde se pudo

establecer la siguiente informacion:

Los propietarios de las tiendas de abastos, no cuentan con un sistema contable o un registro de
ingresos y gastos; por ende, se dificulta conocer si han cumplido con los pagos de los egresos y
medir cuantitativamente los niveles de ingreso, por esa razon se define de manera cualitativa, para
el 55% es bueno, debido a que logran cubrir sus necesidades, mientras que el 29% lo considera
muy bueno, pues les ayuda a mejorar su calidad de vida, solo el 10% dice que sus ingresos son

regulares, pues apenas logran cubrir sus necesidades basicas, para un 5% sus negocios son
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rentables, tienen un adecuado movimiento de los recursos econémicos; estas tiendas de abastos

tienen un registro contable por el nimero de operaciones que se desarrollan.

En un proceso investigativo publicado por Elizalde & Pomaguero (2018) se define la necesidad de la

contabilidad en los negocios pues:

La contabilidad ayuda a hacer que los nimeros en bruto sean comprensibles con respecto a la
productividad y el rendimiento. La declaracion incluye el registro del efectivo total generado y
utilizado en un periodo especifico. El flujo de caja econdmico juega el factor critico para
determinar la fortaleza de los negocios. El flujo de caja se puede hacer de un negocio completo.
La consistencia en el sistema de contabilidad ayuda a analizar los esfuerzos financieros y luego

los compara con el flujo de efectivo econdmico de acuerdo con el estdndar dado. (pags. 5 - 6)
3.3. Titulo

CONTROL DE LAS VENTAS Y SuU INCIDENCIA EN
EL RENDIMIENTO ECONOMICO DE LAS TIENDAS DE ABASTOS EN LA CIUDAD DE
MACAS EN EL ANO 2020.

Para la elaboracion del proyecto de investigacion y cumplimiento de este, se dard a conocer de

forma general como se desarroll6 cada uno de los objetivos:

Se identifico por medios de las encuestas que los propietarios de las tiendas de abastos en su gran
mayoria no cuentan con un control de ventas; asi mismo, permitiendo evidenciar que no tienen

conocimiento de sus ganancias.

Segun los propietarios de las tiendas de abastos manifiestan que estos negocios son rentables,
pero no aplican de manera adecuada los porcentajes de utilidad en los productos y de la misma
manera no tienen un registro de las ventas diarias que le permita tener un control de los ingresos

y gastos.

3.4. Desarrollo de la propuesta

En cumplimiento del objetivo 3 de la elaboracion de un sistema general que ayude a los negocios
de abastos al control de ventas que minimicen el riesgo de cierre de los negocios en la ciudad de
Macas, la cual esta estructurada por un plan de cuentas, procesos de compras y ventas, libros
contables y finalmente un informe que nos permita ver tanto los ingresos y gastos que se tuvieron

durante el dia y de esta forma minimizar los riesgos de que a un futuro se cierren los negocios.
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Gréfico 12-3: Esquema sistema general de control de ventas
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

3.4.1. Plan de cuentas

Para los propietarios de tiendas de abarrotes es necesario contar con un plan de cuentas basicas
para mantener un registro de sus operaciones diarias, los beneficios de este documento son contar
con uniformidad en las transacciones y mantener las cuentas al dia no solo para la presentacion

de las declaraciones sino también para la toma de decisiones.

Figura 1-3: Esquema plan de cuentas
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
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El siguiente plan de cuentas esta elaborado de la siguiente forma:
e Cddigo

o Detalle de la cuneta

e Tipo de cuenta (Debe o Haber)

e Descripcién de la cuenta

e Cierre de la transaccion (Debe o Haber)
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Tabla 12-3: Plan de cuentas

Cadigo Detalle Tipo Descripcion Cierre
El activo representa todo lo que tiene las tiendas de Abastos y esté en propiedad
1 ACTIVO D | de suduefio. H
El activo corriente representa los bienes que posee el duefio de la tienda de abasto
1.1 Activo Corriente D |y que se pueden hacer liquidos de manera inmediata. H
La cuenta caja representa el valor que se mantiene en efectivo dentro de las
111 Caja D | instalaciones de la tienda de abastos. H
La cuenta bancos representa los valores que se mantienen en cuentas que estan
a nombre del titular de las tiendas de abastos y qué son destinadas
1.1.2 Bancos D | exclusivamente para los movimientos econémicos de local. H
1.1.2.01 Cta. Ahorros Banco del Pichincha D | Subcuentas
En las cuentas clientes se colocaran las deudas que poseen nuestros clientes por
efecto de la comercializacion de los productos y que deberan ser canceladas en
1.1.3 Clientes D | periodos cortos. H
1.1.3.01 Vanessa Mora D | Subcuentas
Provision cuentas incobrables es creada con la finalidad de cubrir los valores que
no han sido cancelados por los clientes evitando de esta manera un efecto
1.1.3.02 Provision cuentas incobrables H negativo. D
Los inventarios estan compuestos por los productos destinados para la
comercializacion y qué deberan presentar un cédigo que se identifique segin sus
1.1.4 Inventarios de productos para la venta D | caracteristicas principales. H
1.1.4.01 Primera necesidad D | Subcuentas H
1.1.4.02 Bebidas D | Subcuentas H
1.1.4.03 Golosinas D | Subcuentas H
1.1.4.04 Licor D | Subcuentas H




1.1.4.05 Limpieza D | Subcuentas
1.1.4.06 Otros D | Subcuentas
Otros activos estan compuestos principalmente los pagos que se deberan realizar
1.15 Otros Activos D | el organismo regulador.
1.1.5.01 IVA en compras D Subcuentas
1.1.5.02 IRF anticipo D | Subcuentas
Activo no corrientes son todos los bienes que posee la empresa y que le permiten
1.2 Activo no Corriente D | su funcionamiento.
Propiedad planta y equipos esta compuesta por los bienes muebles e inmuebles
121 Propiedad, Plante y equipos D | que posee la tienda de abastos.
Edificios esta considerado el lugar fisico donde se realiza las actividades de
1.2.1.01 Edificio D | comercializacion y nombre del propietario de la tienda de abastos.
Muebles y enseres son todos los muebles que permiten por sus caracteristicas
fisicas realiza actividades de almacenamiento y presentacion de los productos
1.2.1.02 Muebles y enseres hacia los clientes.
1.2.1.02.01 Estanterias D | Subcuentas
1.2.1.02.02 Vitrinas D | Subcuentas
Maquinaria y equipo estan compuestos por los bienes que tienen composiciones
mecanicas o por sus caracteristicas fisicas requieren de algin tipo de combustible
o elemento a motor para su funcionamiento y que sean indispensables para
1.2.1.03 Magquinaria y equipos D realizar las actividades de la tienda de abarrotes.
1.2.1.03.01 Refrigeradores D | Subcuentas
1.2.1.03.02 Congelador D | Subcuentas
Equipo de computo son los bienes que mantienen un Hardware y un software
1.2.1.04 Equipo de computo D | que permite su adecuado funcionamiento.
1.2.1.04.01 Computadora Subcuentas
1.2.1.04.02 Impresora Subcuentas
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Los vehiculos son los bienes que permiten a un movimiento tanto de personas

1.2.1.05 Vehiculo D | como de mercancia.

Depreciacion acumulada esta compuesto por los valores que segun la ley se

establece para reducir el valor que poseen los bienes y reducir el impacto de los
1.2.1.06 Depreciaciones acumuladas propiedad planta y equipos H impuestos dentro de su economia.

Los pasivos son los valores que adeuda la empresa a terceros y tienen un
2 PASIVO determinado tiempo para ser cancelados.

Los pasivos corrientes son los valores que adeuda la tienda de abarrotes, por lo
2.1 Pasivo Corriente H general a proveedores con tiempos limitados para su cancelacion.

Se considera un proveedor a la persona que ha entregado a crédito sus bienes
211 Proveedores H para la comercializacién y que se debe cumplir con un plan definido de pagos.

Créditos a corto plazo estdn compuestos por los valores entregados por
2.1.2 Créditos a corto plazo H organizaciones financieras o no en un tiempo menor a un afo.

Estan compuesto por los valores que por efectos de IVA deben ser cancelados
213 IVA en ventas H por los clientes.

Son los valores que han sido retenidos a los proveedores y que deben ser
214 IRF Obligacion H entregados mediante declaracion al servicio de rentas internas.

Pasivos no corrientes estan compuestos por los valores que adeudan los duefios
2.2 Pasivo No Corriente H de las tiendas principalmente instituciones financieras a largo plazo.

Un crédito a largo plazo son los valores que deben cancelarse por un periodo
221 Créditos a largo plazo H | superiores a un afio.

Patrimonio son los valores que realmente posee el duefio de la tienda y que no
3 PATRIMONIO se encuentran comprometidos.

Capital es el valor con el cual puede manejarse el duefio de la tienda para realizar
3.1 Capital H | sus operaciones mercantiles.
3.2 Utilidad del ejercio H Utilidad del ejercicio son los valores resultantes del ejercicio econémico.
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VENTAS

Punto del rublo ventas y van a incluir todos los ingresos que por actividad
ordinarios y realiza dentro de la tienda de abarrotes y usted sea debidamente
regulado en el RUC.

4.1

Ventas al contado

Las ventas en efectivo son los valores que recibe el duefio de la tienda de

abarrotes por la comercializacion directa con sus clientes.

4.2

Ventas a crédito

Las ventas a crédito son los valores que por un convenio se ha definido con los
clientes para un tiempo determinado y que deben ser cancelados para que se

produzca el cierre de esta cuenta.

GASTOS

Es la cuenta donde se registran todos gastos, como pueden ser compras 0 gastos

de cualquier otro tipo, pero deben ser contabilizados.

5.1

Gastos de arriendo

Los gastos de arriendo estan compuestos por los valores que deben ser
cancelados por la ocupacion de local que tienen un previo contrato.

5.2

Gastos de servicios basicos

Los servicios basicos son los valores que se debe cancelar tanto la empresa de
agua potable, a la empresa de la luz eléctrica y si es necesario la de telefonia
movil o conexidn por internet, estos valores son necesarios para que se mantenga

la operatividad del negocio.
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Transporte

Dentro de los gastos de transportes incluir a los valores que son cubiertos para
el traslado de la mercaderia o necesarios para que se moviliza el propietario para

adquirir el producto.

5.4

Combustible

En caso de que el negocio cuenta con un vehiculo propio en este rubro se

incluiran los valores por combustible del vehiculo propio de la tienda de abastos.

5.5

Mantenimiento vehicular

Dentro de mantenimiento vehicular se incluiran los gastos que por efecto de
cambios de aceite revisiones y demas deban realizarse por un técnico

especializado.

5.6

Gastos de Depreciacion

Los gastos de depreciacion son los valores que seguin una tabla seran descontados
anualmente de los activos fijos con la finalidad de generar posteriormente un
fondo de recuperacion y también de reducir los valores deducibles de impuestos.

Fuente: Investigacion propia.

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
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3.4.2. Procesos de compras

Para el proceso de compra es indispensable establecer los tipos de productos que se pueden
comercializar en las tiendas, para posteriormente establecer mecanismos de control de inventarios

Y por su puesto un proceso para el registro de estos valores.

3.4.2.1. Inventarios

Figura 2- 3: Esquema de Inventarios
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
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3.4.2.2. Flujograma para el proceso de compras

El siguiente flujograma es un proceso que todos los propietarios de las tiendas de abarrotes deben
seguir para realizar la accion de compra; en donde verificaran las existencias de los productos y
determinaran que productos necesitan adquirir, para posteriormente hacer la solicitud al
proveedor, el cual enviara los productos, los mismos que seran registrados en el sistema, se realiza

el pago de la compray registrado como gasto; finalmente el documento de compra sera archivado.

Inicio

Fin

Graéfico 13-3: Esquema de flujograma de actividades
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

55



Tabla 13-3: Procesos

Responsable

El propietario de la tienda de abastos.

Accion

Verifican las existencias considerando tanto el stock minimo como
maximo, para esto revisara el cuadro resumen de los inventarios.
Se tomara la decision de lo que adquiere en base a la negociacién
con el proveedor.

Solicitan al proveedor y firman la orden de pedido solicitada por el
mismo previo su despacho.

Reciben el producto y verifican que cumpla con las caracteristicas
pactadas al momento de la negociacion.

Registro en el sistema el ingreso de los productos y si es el caso el
cambio en el costo promedio.

Realizan el pago de la factura segun lo convenido.

Registro de gastos en el sistema para el establecimiento de la
utilidad.

Archivo documental tanto de la factura comercial como de los

recibos de pago.

Control

Factura comercial (sin manchones ni tachones)
Recibo de pago a nombre del propietario de la tienda considerando

con el nimero de factura que origino la deuda.

Fuente: Investigacion propia.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)

3.4.2.3. Control de inventarios

Para efectuar un control sobre las cuentas de inventarios se deben mantener los siguientes

elementos a ser evaluados:

Instrumento de control empleado es el Kardex que permite el registro de los ingresos y salidas de

mercaderia generando saldos para ser incluidos en los estados financieros o declaraciones

tributarias.

Método utilizado en las Kardex — Promedio

Segln Yagual & Castro (2019), menciona que:

Para fijar el valor del costo de la mercancia por este método se toma el valor de los articulos del

inventario inicial y se le suman las compras del periodo, después se divide para la cantidad de

unidades del inventario inicial mas las compradas en el periodo. (pag. 17)
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Tabla 14-3: Modelo de Kardex empleado en el sistema

Producto: Minima:

Cadigo: Maxima:

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Séanchez, E. (2021)

e Producto

En el producto se colocara el nombre con el que se esté registrado en la tienda, se sugiere colocar

las caracteristicas principales, por ejemplo:

» Aceite » Alesol * 900 ml

Figura 3-3: Esquema Registro Producto
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

e Cadigo

Para establecer el codigo se ha considerado dos aspectos esenciales, el grupo al que pertenece el

producto y un nimero que permite su facil identificacion.

Grupo
- P NUmero ] NP -1
Nzgggﬁégd + asignado I Aceite Alesol
NP 1 900 ml

PN-1 Aceite Alesol 900ml

PN -2 Achiote Palma de Oro 500ml

PN -3 Aguacate Unidad

PN -4 Aji Extra-Picante lle Botella 100g
PN -5 Ajo Libra

Figura 4-3: Codigo

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
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e Minimoy méaximo

Para definir el stock minimo y méaximo se puede tener de un producto se considerara los siguientes
parametros:

=gEm

Grafico 14-3: Minimos y maximos de inventarios
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)

e Fecha

Con las compras y ventas de productos se deben registrar en la feche de realizacion, caso contrario
la informacidn presentada no seré confiable para la toma de decisiones. Tiene relacion directa con

el principio de realizacion. (PGCA)
e Detalle

En el detalle se deberan incluir datos de la operacién que se registré en las transacciones, es

importante en el caso de las compras incluir el nimero de la factura comercial.

e Entradas

En lo referente al proceso de registro de entradas se considera lo siguiente:

Figura 5-3: Minimos y maximos de inventarios
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)



En el caso de las devoluciones se registran con signo negativo, teniendo en cuenta que las

devoluciones en compras se registran en entradas con signo negativo.
e Salidas

Las salidas se registras las ventas de productos, las devoluciones no se registran mas bien se

generan cambios de productos:

Figura 6-3: Detalle de la salida de los productos
Fuente: Investigacién propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

e Saldos
El Kardex generara tanto el inventario inicial como el inventario final que debera ser utilizado

en los estados financieros y en las declaraciones:

Figura 7-3: Detalle se los saldos en inventario
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
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3.4.3. Flujograma del proceso de venta

Todos los propietarios de los negocios de abastos deben seguir un debido proceso de venta ya que
depende mucho de las ventas que realice durante el dia; asi mismo, la primera accion sera
identificar la necesidad del cliente y posteriormente verificar las existencias de los productos, el
cliente define y toma le decision de los productos que va llevar, los mismos, que seran registrados
en el sistema, seguido se realizara el pago de la venta y registrado como ingresos; finalmente el
documento de la venta sera archivado.

"|‘|‘|‘|‘|“‘|"

Gréfico 15-3: Flujograma de ventas
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)



Tabla 15-3: Procesos
Responsable El propietario de la tienda de abarrotes y clientes.

Accion e El cliente asiste a la tienda con la finalidad de adquirir los productos que
requieren, solicita y se determinar su existencia.

e Se presentan las diferentes alternativas para que el cliente tome una
decision clara de los que se requiere.

o Registro en el sistema y la recepcion del pago.

e Todos los documentos deben mantenerse en un archivo documental para la
presentacion para las declaraciones.

Control o Nota de venta

e Factura

Fuente: Investigacion propia.
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)

3.4.3.1. Control de ventas

Para la elaboracion de un control de inventarios las tiendas de abarrotes deberan tener un registro
de todos los productos que comercialicen el mismo que deberan incluir un codigo, pertenecer a

un grupo que anteriormente ya se definid.
e Precio de compra

Para establecer el precio de compra se sugiere la aplicacion del método promedio debido a que

ayuda amortiguar las grandes variaciones si existiran.

El inventario inicial su costo variara dependiendo como se vaya facturando.

Tabla 16-3: Precio de compra

Producto: | AtGn Real 3 en 1 80g
Codigo: PN -9 Maxima: 25

01-01-2020 | Inventario Inicial 10 2.50 25.00

P/r  Compra de
varios productos
03-01-2020 | para la venta 5 2.50 12.50 15 2.50 37.50
P/r Compra de

varios productos
05-01-2020 | para la venta 8 2.80 22.40 23 2.60 59.90

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Séanchez, E. (2021)



Como se puede observar a medida como se van realizando las compras los precios van a ir
variando, dependiendo en las condiciones del mercado y a como este comercializando el
proveedor en el momento de la adquisicion pero para evitar que exista un impacto fuerte dentro
de la economia de la tienda de abastos, se sugiere la realizacion del método promedio ya como se
puede observar va subir de 2.50 a 2.60 se establece que el impacto no va ser fuerte ya que sube

de 2.50 a 2.60 lo que nos indica que no es un cambio muy elevado en el costo del producto.

2,85
2,8
2,75

2,7

2,65 :
Precio

2,6 > promedio

2,55 $2.60

2,5

2,5
2,45

2,4

2,35
Inventario Inicial Compra Fatura Nro. 420  Compra Factura Nro.
4022

Grafico 16-3: Ejemplo precio promedio
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Séanchez, E. (2021)

e Precio de venta

Para el precio de venta al publico se va a considerar el valor que estd marcado y definido por el
fabricante en el producto, es el valor méximo al que se puede comercializar ya que existe controles
realizados por las intendencias y las comisarias con la finalidad de conocer gque se esta entregando

el producto al precio justo.

Solo para el Kardex se considerard las unidades vendidas debido a que esta registrado en el

Kardex el costo como precio unitario.

62



Tabla 17-3: Venta

Producto: | AtGn Real 3 en 1 80g Minima: 10
Cadigo: PN -9 Maxima: 25

01-01-2020 | Inventario Inicial 10 2.50 25.00

P/r  Compra de
varios productos
03-01-2020 | para la venta 5) 2.50 12.50 15 2.50 37.50
P/r  Compra de

varios productos

05-01-2020 | para la venta 8 2.80 22.40 23 2.60 59.90
P/r Venta diaria de
05-01-2020 | los productos 2 2.60 5.21 21 2.60 54.69

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)

Las ventas se deberan registrar dentro de las salidas y al costo que esta registrado en el saldo al
momento de la transaccion como se ve en este caso es de 2.60 pero segun el niUmero de compra 'y
de ventas que se realizan puede variar y siempre se considerara el Gltimo precio unitario de saldos

para el registro de la venta.
e Porcentaje de utilidad

La utilidad es el porcentaje que se gana una vez realizado el proceso de venta, se considerara

para estos el precio sea superior al costo y se calcula de la siguiente manera:

Tabla 18-3: Porcentaje de utilidad

PN -1 | Aceite Alesol 900ml Primera necesidad 1,95 2,25
PN -2 | Achiote Palma de Oro 500ml | Primera necesidad 0,88 1,24 41%
PN -3 | Aguacate Unidad Primera necesidad 0,50 0,60 20%

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
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Atun Real 3 en 1 80g Precio de compra: Precio de compra:
Cédigo: PN - 9 $2.50 $2.80

&

Porcentage de utilida: Utilidad:
0.30/2.50 x 100 = 12% 2.80-2.50=0.30

h

Figura 8-3: Proceso de sacar el porcentaje de utilidad
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

e [Existencia

Es el saldo que existe en unidades dentro de la tienda; por lo tanto, es importante mantener la
Kardex actualizado diariamente para que los saldos sean reales comparando con las unidades que
estan fisicamente dentro de la tienda.

Una vez ya definido las existencias nos permitira saber si es 0 no necesario la adquisicion de mas
mercaderia; asi mismo, observando los niveles minimos donde ya me refleja que necesito realizar
la compra de productos y si se encuentra en los niveles méximos el producto no se vendido se

buscaria nuevas estrategias para la salida del producto.

Tabla 19-3: Proceso para la verificacion de existencias

Producto: | AtGn Real 3 en 1 80g Minima:
Cadigo: PN -9 Maxima:

01-01-2020 | Inventario Inicial 10 2.50 25.00

P/r Compra de
varios productos
03-01-2020 | para la venta 5 2.50 12.50 15 2.50 37.50
P/r  Compra de

varios productos

05-01-2020 | para la venta 8 2.80 22.40 23 2.60 59.90
P/r Venta diaria de
05-01-2020 | los productos 2 2.60 5.21 21 2.60 54.69

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
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e Proveedor

Se colocaré a la persona que realizo la venta del producto con la finalidad de identificar los precios, caracteristicas, las condiciones de compra,

condiciones del producto y la forma de pago

Esta es la primera hoja donde se incluye la totalidad de productos con las caracteristicas anteriormente mencionadas.

Tabla 20-3: Ho'ia ﬁrinciﬁal

Fuente: Investigacion propia

Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Precio Precio Porcentaje de Stock Stock Existencia
Codigo Nombre del Producto Tipo Compra Venta Utilidad Minimo Maéaximo S Proveedor
Primera L .
PN-1 |Aceite Alesol 900ml necesidad 1,95 2,25 15% 12 24 g | Avilés - Flor Cia. Ltda
Primera L .
PN -2 Achiote Palma de Oro 500ml necesidad 0,88 1,24 41% 5 24 10 AUl plogsiag s
. Prime_ra Camidn verduras
PN -3 Aguacate Unidad necesidad 0,50 0,60 20% 5 10 6
B - 46 Agua Dasani 600g Bebidas 0,30 0,40 33% 12 24 4 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
Avena Tradicional Leche Sorbete 250 Distribuidora Dipor s.a.
B - 47 ml Bebidas 0,69 0,80 16% 6 12 7
Manichos
B -48 Bebida 220V 3309 Bebidas 0,44 0,50 14% 7 12 8 | Distribuciones
G-74 Bianchi Fund 50u Golosinas 1,80 2,25 25% 3 6 1 [ Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-75 Caramelo Leche Miel Fund 50u Golosinas 1,47 1,75 19% 3 5 3 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-76 Caramelos Surtidos Fund 50u Golosinas 1,67 1,90 14% 3 5 4 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP - 104 | Aromatel 115ml limpieza 0,43 0,50 16% 6 12 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP - 105 | Carefree Protectores 15u limpieza 1,07 1,25 17% 5 8 5 [ Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP - 106 | Ciclon 340g limpieza 0,88 1,00 14% 6 12 8 [ Avilés - Flor Cia. Ltda.
oT - L .
143 Comida Para Perro Libra 0,87 1,00 15% 20 46 35 | AAviles - Flor Cia. Ltda.
L -100 | Pilsener 1000cc Unidad 1,50 2,00 33% 12 24 16 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
L-101 | Pilsener 1000cc X12 Jaba licor 19,80 22,50 14% 12 20 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
L -102 | Pilsener 600cc Unidad licor 19,80 1,50 -92% 24 48 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
L -103 | Pilsener 600cc X12 Jaba licor 13,70 18,00 31% 12 20 14 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
OT - L .
144 | Tarjeta conectados ! 086 1,00 16% 15 20 17 | AVilés - FlorCia. Ltda.
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Como parte del control de ventas se elaboré un buscador que se activa mediante un cédigo, cada
uno de los productos tiene un codigo, el mismo que sera incluido para que se determine el
producto, precio, costo y nimero de existencias, esto permitira al propietario de la tienda
identificar con cuanto dispone ya qué precio puede comercializar el producto. Este buscador tiene
relacién directa con la hoja de productos, en donde se encuentra la base de datos con todos los
productos que dispone la tienda para su comercializacion. Como siguiente paso se ingresard el
codigo, precio y cantidad para el registro de ventas diarias y finalmente se obtendra un informe

de todas las ventas.

Ingreso del
<:: codigo para
efectuar la

consulta.

Aji Extra Picante Tle Botella 100g

0,55
046
20540
. Ingreso del codigo,
precio, cantidad y
| OMENU guardar para que de
S esta manera se
0,55 pueda efectuar el
L registro de ventas y
< (- finalmente el
Figura 9-3: Buscador de productos informe.

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

3.4.4. Registro libros contables

Para contar con un proceso contable confiable, es necesario seguir pasos que le permitan generar

saldos que deben ser incluidos no solo en las declaraciones sino también en la toma de decisiones.

Control de
Hecho Generador Documento fuente : S T
4 J
Informe de ingresos Informe diario de
Estado de resultados y gastos operaciones
4 ) /

Figura 10-3: Proceso Contable
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)
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e Hecho Generador

Para poder determinar el hecho generador, debe existir tanto la necesidad de comprar como la de
vender. En varios casos se reportan devoluciones a proveedores cuando existe de ante mano una
condicién en el proceso de comercializacién que permite realizar esta actividad; ejemplo: en el
caso del Yogurt Toni, leche, se define que cuando esta llegando a la fecha de caducidad puede ser

cambiado por el proveedor por otro producto.

En caso de devoluciones de venta de productos puede existir como hecho generador un cambio
de producto siempre y cuando existan las condiciones para hacerlo, es decir, que el producto de
entrada este defectuoso o que el cliente desee cambiar el producto por otro producto de igual o

mayor costo.
e Documento fuente

Se va a definir que para las tiendas de abastos ellos cuentan con las facturas de compra, ya que
ellos realizan las adquisiciones a proveedores que estén debidamente registrados en el SRI y se
verificara que se cumpla con todos los requisitos impresos y preimpresos emitidos para el

Régimen Tributario.
e Control de existencias

Se va a manejar bajo el archivo de Excel, en donde se va a incluir los valores a los que se compran

y se venden, el total de existencias, lo minimo y lo maximo que pueden tener en las tiendas.

Tabla 21-3: Control de existencias

codigo * Nombre del Producto *|  Tipo | Precio Compr: - [Precio Venta -|Porcentaje de Utiida | Stok Minimi | Stok Maximi~| Existencias +| ~ Proveedor -
PN- 1 [Aceite Alesol 900l Primra recesidad 1% 205 15 12 24| 9JAviks - Flor Ci. Lich.
PN-2 |Achiote Pama e Oro S0 Priera necesidad 0% 14 1% 5 Y 10]Aviks - Flor Ci. Lt
PN-3  |Aquacate Uridad Primra recesidad 0,50| 060 W 5 1 6|Camion verduras
PN-4  [AjiExira Picante [ Boteli 100g Primera necesidad 046 055 ALl b 1 7|Com. Godoy Ruiz s
PN-5  [ApLira Primera necesidad 150 175 17 4 § 5{Camién verduras
PN-6  |Arroz Gloria Arroba Primera necesidad 125) 140 12 b 1) 4lAviks - Flor Cia. Lica.
PN-7  |Arroz Glora Libra Primera necesidad 260 050 1% I3 El 30]Aviks - Flor Cia. Ltca.
PN-§  |Atun Real 142 Primera recesidad 088 150 0% 1 19 6|Aviks - Flor Cia. Lica.
PN-9  [AtnReal 3en 180y Primera necesidad 250 300 Al 10 5 10[Avils - Flor Cia. Ltda.
PN-10  [Atun Real 36g Primera necesidad 080 175 1% 10 15 10}Avis - Flor Cia. Ltda.
PN-11  [Avera Libra Primera necesidad 08 050 1% 15 5 17|Avils - Flor Cia. Ltda.
PN- 12 [Azucar San Carlos 500g Primera necesidad 031 050 B 5 1) 9|Avils - Flr Cia. Lida.
PN- 13 Azucar San Carlos Blnca 1kg Primera necesidad 080 10 Pl 10 15 4lAviks - Flor Ci. Lida.
PN- 14 [Café Buendia 20g Primera necesidad 078 100 il b 1 T|Comycomec Cia. Ltca.
PN- 15 |Café Nescafe 259 Primera necesidad 080 10 Pl 10 U 10[Comycomec Cia. Lica.
PN- 16 |Care ce Res Primera necesidad 150 17 1M 4 1 [Tercenas

PN- 17 [Cebolla Roja Libra Primera necesidad 04 050 pal 15 I3 17|Camitn verduras
PN- 18 [Cocoa Univarsal 150y Primera necesidad 080 100 Pl b 1 8{Comycomec Cia. Ltda.
PN- 19 [Condimentos (Especies) en Tiras Primera necesidad 018 05 W 8 2 12|Avile's-FkJrCia. Lida

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)
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¢ Informe diario de operaciones

En base a las existencias que presente la tienda se elaborara un informe diario, en donde se
determine cuanto se ha comercializado, porcentaje de ganancia, venta al costo y precio de venta

al publico a continuacion, se presenta el modelo:

Tabla 22-3: Registro diario de las ventas

Precio
de Total, Total,
Cddigo Producto Tipo Cantidad venta | venta | Costo | Costo | Utilidad
Primera
PN -1 Aceite Alesol 900ml necesidad 3 2,25 6,75 1,95 5,85 15%
Achiote Palma de Oro Primera
PN -2 500ml necesidad 0 1,24 0 11 0 13%
Primera
PN -3 Aguacate Unidad necesidad 0 0,6 0 0,5 0 20%
Aji Extra-Picante lle Primera
PN -4 Botella 100g necesidad 0 0,55 0 0,46 0 20%
Primera
PN -5 Ajo Libra necesidad 0 1,75 0 15 0 17%
Primera
PN - 6 Arroz Gloria Arroba necesidad 0 14 0 12,5 0 12%
Primera
PN -7 Arroz Gloria Libra necesidad 0 0,5 0 04 0 25%
Primera
PN -8 Atin Real 142g necesidad 0 15 0 1,3 0 15%
Primera
PN -9 Atln Real 3en 1 80g necesidad 0 3 0 2,5 0 20%
B - 46 Agua Dasani 600g Bebidas 0 0,4 0 0,3 0 33%
Avena Tradicional Leche
B-47 Sorbete 250 ml Bebidas 0 0,8 0 0,69 0 16%
B-48 Bebida 220V 330g Bebidas 0 0,5 0 0,44 0 14%
B-49 Bebida 220V Jumbo Bebidas 0 1 0 0,85 0 18%
B - 50 Coca cola 1 litro Bebidas 0 13 0 1,07 0 21%
G-74 Bianchi Fund 50u Golosinas 0 2,25 0 1,8 0 25%
Caramelo Leche Miel
G-75 Fund 50u Golosinas 0 1,75 0 1,47 0 19%
Caramelos Surtidos Fund
G-76 50u Golosinas 0 19 0 1,67 0 14%
G-77 Chicles en Barra Golosinas 0 0,15 0 0,09 0 67%
Choco Melos Colombina
G-78 x30u Golosinas 0 4,5 0 4 0 13%
G-79 Chocolate Golpe X24u Golosinas 0 0,25 0 0,2 0 25%
LP - 104 | Aromatel 115ml limpieza 0 0,5 0 0,43 0 16%
LP - 105 | Carefree Protectores 15u | limpieza 0 1,25 0 1,07 0 17%
LP - 106 | Ciclén 340g limpieza 0 1 0 0,88 0 14%
LP - 107 | Ciclén 600g limpieza 0 2 0 1,76 0 14%
Colgate Triple Accion
LP-108 | 60ml limpieza 0 1,25 0 1,12 0 12%
LP - 109 | Deja 360g limpieza 0 1 0 0,8 0 25%
LP - 110 | Deja 540g limpieza 0 2 0 1,75 0 14%
El Macho Barra
LP - 111 | Detergente Azul 220g limpieza 0 0,55 0 0,42 0 31%
oT -
143 Comida Para Perro Libra 0 1 0 0,87 0 15%
L-100 | Pilsener 1000cc Unidad licor 0 2 0 15 0 33%
L-101 | Pilsener 1000cc X12 Jaba | licor 0 22,5 0 19,8 0 14%
L -102 | Pilsener 600cc Unidad licor 0 21 0 18,4 0 14%
L - 103 | Pilsener 600cc X12 Jaba licor 0 18 0 13,7 0 31%
oT -
144 Tarjeta conectados 0 1 0 0,86 0 16%
Total 6,75 5,85

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)
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Luego de tener el informe de los productos vendidos, aqui nos muestra de manera resumida el
total de las ventas por categoria y a su vez se puede conocer en valores monetarios la utilidad

ganada; asi mismo, mostrando graficamente que productos se venden mas por dia.

Tabla 23-3: Tiio de iroductos

Primera necesidad 9,25 1,50
Licor 0,00 0,00
Limpieza 1,00 0,20
Bebidas 0,80 0,20
Golosinas 2,25 0,45
Otros 0,00 0,00
Total 13,30 2,35

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Séanchez, E. (2021)

En el grafico se puede observar de forma facil, que categoria de producto tiene mayor movimiento
en ventas, esto ayuda a que el propietario de la tienda pueda identificar en que productos obtiene

mayores ganancias y que es lo que le conviene seguir vendiendo para incrementar sus ingresos.

10,00
9,00
8,00
7,00
6,00
5,00
4,00
3,00
2,00
1,00
0,00

— el _

Primera Licor Limpieza Bebidas Golosinas Otros
necesidad

W Seriesl M Series2

Grafico 17-3: Total de las ventas por categoria
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Séanchez, E. (2021)
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e Facturas de compras a proveedores

CORPORACION AVILES FLOR FACTURAN.
RUC: 1490813639001 AUT. SRIN. 1128984787 001-001-0000420
Direccion: Redondel, Via a Riobamba s/n y Paso Lateral - Telf.: (07)27026 "Contribuyente Régimen Microempresas"
Cel.: 0986141826-Macas-Morona

Fecha: 3/1/2020
Cliente: Elvia Veronica Sanchez Lojano
RUC: 1401306731001 Guia de RemN: S/N
Direccion: Centro, Guammote s/n Domingo Comin Telf: (07)-2702345
CANT. DESCRIPCION P.UNIT. P.TOTAL
5|Arroz Gloria Arroba 12,50 62,50
5|Atun Real 3en 180g 2,50 12,50
10|Cris sal 1kg 0,46 4,60
10[Harina de Platano 200g 1,08 10,80
10(Sardina Real Tinapa 156g 0,33 8,30
Subtotal 98,70
FORMA DE PAGO Base 12% 0,00
Efectivo X ADQUIRIENTE IVA 12% 0,00
Dinero Electronico IVA 0% 98,70
Tarjeta de C/D TOTAL USD 98,70
Otros EMISOR

BERZOSA CARDENAS MARCOS ENRIQUE, IMPRENTA EL VERGESL - R.U.C.:0102405610001-Aut. 2232 -Telf.(07) 2701045-MACAS

Cantidad Impresa:del 0003501al0003800 - Fecha de Caducidad: 29/0CTUBRE/2022
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CORPORACION AVILES FLOR FACTURA N.
RUC: 1490813639001 AUT. SRI N. 1128984787 001-001-0000422
Direccion: Redondel, Via a Riobamba s/n y Paso Lateral - Telf.: (07)2702608 "Contribuyente Régimen Microempresas"
Cel.: 0986141826-Macas-Morona

Fecha: 5/1/2020
Cliente: Elvia Veronica Sanchez Lojano
RUC: 1401306731001 Guia de Rem.N: S/N
Direccion: Centro, Guammote s/n Domingo Comi Telf: (07)-2702345
CANT. DESCRIPCION P.UNIT. P.TOTAL
8| Atun Real 3 en 1 80g 2,80 22,40
10| Aceite Alesol 900ml 1,95 19,50
6[Azucar San Carlos Blanca 1kg 0,80 4,80
2|Bianchi Fund 50u 1,80 3,60
6[Agua Dasani 600g 0,30 1,80
6| Deja 360g 0,80 4,80
Subtotal 56,90
FORMA DE PAGO Base 12% 10,20
Efectivo X ADQUIRIENTE IVA 12% 1,22
Dinero Electronico IVA 0% 46,70
Tarjeta de C/D TOTAL USD 58,12
Otros EMISOR

BERZOSA CARDENAS MARCOS ENRIQUE, IMP RENTA EL VERGESL - R.U.C..0102405610001-Aut. 2232 -Telf.(07) 2701045-MACAS

Cantidad Impresa:del 0003501al 0003800 - Fecha de Caducidad: 29/0CTUBRE/2022

TIENDA DEABASTOS
RUC.: 1401306731001

Elvia Veronica Sanchez Lojano N. AUT. SRI: 1128081340
Matriz: Centro, Guamote s/n y Domingo Comin Celular: 0990162018-Morona NOTA DE VENTA -RISE
"CONTRIBUYENTE REGIMEN SIMPLIFICADO" 001-001-00
Documento Categorizado: Si Monto autorizado por transaccion: N.0003431
NOTA DE VENTA:-Actividades de COMERCIO hasta $850
Sr.(es): Pedro Pablo Jaramillo
Ruc o CI: 1400787401
Fecha: 5/1/2020 Teléfono: 964515783
Direccion: Jaime Roldos y Tarqui
CANT. DESCRIPCION P.UNIT V. TOTAL
2|Atdn Real 3en 1 80g 3,00 6,00
1|Aceite Alesol 900ml 2,25 2,25
3|Azlcar San Carlos Blanca 1kg 1,00 3,00
1|Bianchi Fund 50u 2,25 2,25
2|Agua Dasani 600g 0,40 0,80
1|Deja 360g 1,00 1,00
Base 12% 3,62
IVA 12% 0,43
IVA 0% 11,25
V. TOTAL 15,30
Efectivo Tarjeta de C/D
Entregado Recibido Dinero Electrénico [Otros

Fechade Autorizacién12/04/2021 del 000003301 al 000003500 Valido para su emisién 12/04/2022

Bonito Cisneros M arco Edmundo, Imprenta Navira, Ruc 0500343884001-Autorizacion: 1446-Telf:(07)2525567
Figura 11- 3: Facturas de compra y venta

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sénchez, E. (2021)
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Para el registro de las compras se considerara los valores reportados en la factura comercial

entregado por el proveedor, se deberan realizar controles cruzados:

Informe de ingresos y

Factura comercial Registro de compras gastos
Cantidad Cantidad Fecha
Detalle Detalle Cantidad
Precio Unitario Precio Unitario Detalle
Precio Total Subtotal Costo
Subtotal Total

Total (forma de pago)

Figura 12-3: Registro de compras
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

Mientras que el proceso de venta se incluiran los siguientes elementos de control:

Informe de ingresos y

Factura comercial Registro de ventas gastos
Cantidad Cantidad Fecha
Detalle Detalle Cantidad
Precio Unitario Precio Unitario Detalle
Precio Total Subtotal Costo
Subtotal Total

Total (forma de pago)

Figura 13-3: Registro de ventas
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)
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3.4.5. Informe ingresos y gastos
e Informe de gastos

En este documento se registran los valores contemplados como gastos durante el desarrollo de la
actividad, con la finalidad de conocer cuanto gastan en un tiempo determinado y puedan
identificar que gastos no son necesarios para aumentar sus ingresos en base a la informacion
obtenida.

Tabla 24-3: Informe de ingresos y gastos

_ INFOERENME DE GASTOS
Codigo Detalle Gasto
51 Gastos de arriendo 0
52 Gastos de servicios basicos 0
5.3 Transporte 14
51 Combustible (4]
5.5 MNantentimiento vehicular 0
5.6 Gastos de Depresiacion 0
TOTAL 0

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)

3.4.6. Estado de Resultados
e Estado de Resultados

La cuenta de resultados recoge todos los ingresos y gastos de operacion de las tiendas de abastos
en un tiempo determinado, en donde se puede identificar rapidamente cuanto obtiene de
beneficios después de restar los gastos, de esta forma se puede reducir los gastos que evitan que
los ingresos por venta sean mayores, de esta forma se puede ahorrar costos innecesarios por medio

de un analisis sencillo.

Tabla 25-3: Estado de resultados

MENT I TIENDAS DE ABASTOS
ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ENERO Al 31 DE DICIEMBRE DE 2020
EXPRESADO EN DOLARES UsA

VEMTAS 6,75
-|COSTO DE VENTA 5,85
=|UTILIDAD BEUTA
-|GASTOS OPEFATIVOS
5.1|Gastos de ammiendo
5.2|Gastos de servicios basices
5.3| Transporte
5 4| Combustible
5.5 Mantenimiento vehicular
5.6|Gastos de Depresiacion
=|UTILIDAD OPERATIVA ANTES DE IMPUESTOS
- IMPUESTOS SOBEE LA RENTA
UTILIDAD NETA
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Séanchez, E. (2021)
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3.4.7. Registro de clientes

Tener un registro de clientes permite a los negocios tener un mejor control de ventas, ya sean
estos, consumidores eventuales o consecutivos, asi mismo, tener un mejor contacto con las
personas y mejorar las ventas. En esta hoja se realizara el ingreso de datos de los clientes, una vez

ya llenado se guardara para que se genere en la base de datos.

-

MENU

NOMBRE DEL CLIENTE
CEDULA DE IDENTIFIDAD
DIRECCION

REFERENCIA ECONOMICA
EMAIL

DETALLE

VALOR DEL CREDITO
FECHA INICTAL

SALDO ACT. CTA X COBRAR

(LISTE  [CEDILA REFTRENCIATCONOMCA ALLE  |VALOR CREDITO DICLAL [SALDOPOR CORRAR
MARLA LOPEZ eI MG i PAN ! 11230 }

Figura 14-3: Registro de clientes
Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: Hurtado, W, & Sanchez, E. (2021)




CONCLUSIONES

- Una vez finalizado el trabajo de titulacién, se puede concluir que los propietarios de las
tiendas de abastos presentan un problema debido a que no manejan un sistema de control
de ventas; por otro lado, se identificO que presentan un margen de utilidad, pero se
considera en riesgo debido a que no conocen sus existencias, la rotacién de los productos,
ingresos y gastos diarios; por ende, no pueden tomar decisiones adecuadas para la compra
0 venta.

- En lo referente a los registros de ingresos y gastos no poseen un control adecuado de estos
valore; por lo que se dificulta conocer si se han cumplido con los pagos de los egresos y
medir cuantitativamente los niveles de ingreso, por esa razon se define de manera
cualitativa, que para el 55% de individuos, es bueno ya que logra cubrir sus necesidades,
mientras que el 29% lo considera muy bueno, pues les ayuda a mejorar su calidad de vida,
solo el 10% dice que sus ingresos son regulares apenas logra cubrir sus necesidades basicas
y el 5% de los propietarios de las tiendas dicen que sus negocios son rentables.

- Se puede determinar que los negocios de abastos de la ciudad de Macas no cuentan con
control de ventas, por tal razén, desconocen la rotacion de los productos y no identifican
claramente los costos, el precio y establecer una utilidad, cabe destacar que, la ausencia de
este importante instrumento de control a afectado el rendimiento econémico de los
negocios.

- Al no contar con un control es necesario su aplicacién, por esta razén se ha disefiado un
control de venta y registro contable con la finalidad de cumplir con un registro ordenado,

el propietario contara con informacion til para la toma de decisiones.
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RECOMENDACIONES

- Se sugiere a los propietarios de las tiendas de abastos que deben mantener un control de
ventas, donde no solo se identifiquen los productos a ser comercializados; sino también, el
costo y el precio para la definicion del margen de utilidad, desde este punto se puede definir
las ventas diarias y la rotacion de cada uno de los productos para la venta.

- Las tiendas de abastos deben considerar los rangos de categoria y establecer el porcentaje
adecuado de ganancia de acuerdo con la teoria investigada que se pudo encontrar para
beneficio de los negocios; en donde menciona que, el porcentaje minimo de ganancia es
del 10% considerado como bueno y en caso de que supere el 20% es considerado como
excelente, no es recomendable que las ganancias estén por un 5%, ya que ese porcentaje es
muy bajo como ganancia.

- Registrar los ingresos y egresos en base a los datos mensuales para conocer de forma clara
cuanto se obtiene de utilidad, en donde se tiene méas gastos que disminuyen la rentabilidad
y no permiten que el negocio crezca y se mantenga en el mercado.

- Aplicar el control de inventarios y registro contable con la finalidad de mantener
informacién para la toma de decisiones y que permita proyectar su crecimiento a través del
tiempo, en el caso de existir problemas se tomen las medidas correctivas a tiempo.

- Se sugiere a los propietarios de las tiendas de abastos de la ciudad de Macas, implementar
un sistema de control de ventas propuesto, con la finalidad de que identifiquen cuéles son
los productos de mayor rotacion, establezcan cual es la utilidad y generen los mecanismos

necesarios para mejorar sus ingresos desde esta informacion.
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ANEXOS
ANEXO A: INFORMACION OBTENIDA DE LA GOBERNACION DE MORONA
SANTIAGO




ANEXO B: FORMATO DE ENCUESTA APLICADA ATRAVEZ DE LA PLATAFORMA
MICROSOFT FORMS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS DUENOS DE
LAS TIENDAS DE ABASTOS

Oibjenivie: Evaluar ¢l controd de las veras ¥ su incidencia en el rendimisnto econdmico en las
tiendas de abastos de la cludad de Macas en el afio 2020

@ ve 196 mayteipgmail.com (no compariidos) =
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ANEXO C: DATOS GENERALES DE LOS PROPIETARIOS DE LAS TIENDAS DE
ABASTOS.

Dato: personales

-enero

Tabla 1 - 3: Duetios de las Tiendas de Abastos por Genero

RESPUESTA VALOR PORCENTAJE
Famening 44 T9%
hlzzculing 12 21%

TOTAL 55 JLLILS ]

Fuemde= Tabalaciéa de la ok dargida a b duefios de leedis de abasi
Ehkarador par: Husledn & Saechez (2021)

» Femenino = Masculino

Grafico 1 - 3: Dueios de las Tiendas de Abastos por Genero

Fucmde: Tabulaciéa e o enciisi drgida g o dushos de lesdis de abasios.
Ehbarador parz Hustedn & Samchez (1021}

Analisis e interpretacion

Ze aplice lz sncuestz a los confribuyeates definidos por la muestra estadistica donde 22 pudo
sstablacar que el 70% zon del género femening v el 21% mascoling, est3 se da debido 2 qué a3
una actividad que por lo general lo rezlizan laz mnjeres siendo este 1w emprandimisnto familiar,



Tabla I -3: Edad
[ EESFUESTA VALDE FORCENTAJE |
"""""" 1815 ) 0 ) B
"""""" b ) ) [ TR
"""""" kL ) ) B IR
"""""" 64l ) ) ) e
. ThRsde 4l . ETT - 1 N
""""" TOTAL ) - T 10 N

Foanses Tobelaz b de 13 emcsests diriglds o e deeics Je thendas de shasica

Elakeorsder por: Munade & Sdechax (2021

m |H-23 = 24-29 = 30-35

Grifico 2 - 3: Edad

36%

Fousdes Tobels: ke de 13 emceests dinigials o one decfics Jde tiesdan de shanoa

Elakeorsder por: Munade & Sdechax (2021

Analisiz e interpretacion

36-41 = Masde 42

Se estimarom 5 rangos de edad @z los cuales se pudo establacer que la poblacion entre 35 v 41
s tiewe un porcentzje de 6%, sezuida da la poblacion de mas de 42 afos con el 24%, lo: de
30 a 33 com um 2% v finzlments los da 20 2 20 com um 1795 Al obbener estoz resoliados
podemos dedir que en su mavora la poblecion es adulta v gue & czpar de desamrollar esta

actividad por su edad.



Tabls 3 - 3: Estado Civil

[ ERESFUESTA |  VALOE | = FORCERTAIE |

"""""" Soltera . 143
Camade [ il an
UPmonlioee | i3 kX
Divorciada | T =
Vmdo ] o 1 T
""""" TOTAL 4 Tomde

Forsdes Tikelszkin d2 11 escsenis diripils 1 e deeiles de tesdas de shanra
Esbersder par: Mlansde & Sdeckes (1001

= Soflero = o = Ulnadea Libre
Divorciado = Vindo
Griafice 3 - 3: Exrado civil

Forsges Takelackin de 1 escuesia dirigils o for deeifcs de tesdan do shasca
Elsborsdes por: Mlansdo & Sdeckex (20321

Analiziz & interpretacion

Cumdo 2 consulio sobra 2] extado ovil se colocaron ceco opcicne: de las cozles la mayona
soa czsadas con el 40%;, seruido da laz persones que s encuertan en tmion lbee marcanda al
33%%, solteros el 1434, divorciados el 12 v fmalmente vinde con un 2%

Esie efecto s= da principalments porgue l2s personas que realizan esta actividad Lo buscan coma
un zosten familiar v por ends e encuentan inchides enun grope famdliar.



ANEXO D: FOTOGRAFIA DE LA VENTANA PRINCIPAL DEL SISTEMA DE CONTROL
DE VENTAS
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ANEXO E: FOTOGRAFIA DE LA HOJA PRINCIPAL DE INVENTARIOS EN EL SISTEMA DE CONTROL DE VENTAS

Codigo Nombre del Producto Tipo Precio Compra | Precio Venta | Porcentaje de Utilidad | Stock Minimo | Stock Maximo | Existencias Proveedor
PN -1 Aceite Alesol 900ml Primera necesidad 1,95 2,25 15% 12 24 9 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN -2 Achiote Palma de Oro 500ml Primera necesidad 0,88 1,24 41% 5 24 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN -3 Aguacate Unidad Primera necesidad 0,50 0,60 20% 5 10 6 | Camion verduras
PN -4 Aji Extra-Picante lle Botella 100g Primera necesidad 0,46 0,55 20% 6 12 7 | Com. Godoy Ruiz s.a.
PN -5 Ajo Libra Primera necesidad 1,50 1,75 17% 4 8 5 | Camidn verduras
PN - 6 Arroz Gloria Arroba Primera necesidad 12,50 14,00 12% 6 10 4 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN -7 Arroz Gloria Libra Primera necesidad 2,60 0,50 -81% 25 50 32 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN -8 Atln Real 1429 Primera necesidad 0,88 1,50 70% 10 16 6 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN -9 Atun Real 3 en 1 80g Primera necesidad 2,50 3,00 20% 10 25 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 10 Atln Real 360g Primera necesidad 0,80 1,75 119% 10 15 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 11 Avena Libra Primera necesidad 0,42 0,50 19% 15 25 17 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 12 Az(car San Carlos 500g Primera necesidad 0,37 0,50 35% 5 10 9 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 13 AzUcar San Carlos Blanca 1kg Primera necesidad 0,80 1,00 25% 10 15 4 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 14 Café Buendia 20g Primera necesidad 0,78 1,00 28% 6 12 7 | Comycomec Cia. Ltda.
PN - 15 Café Nescafe 259 Primera necesidad 0,80 1,00 25% 10 24 10 | Comycomec Cia. Ltda.
PN - 16 Carne de Res Primera necesidad 1,50 1,75 17% 4 7 6 | Tercenas
PN - 17 Cebolla Roja Libra Primera necesidad 0,40 0,50 25% 15 25 17 | Camion verduras
PN - 18 Cocoa Universal 150g Primera necesidad 0,80 1,00 25% 6 12 8 | Comycomec Cia. Ltda.
PN - 19 Condimentos (Especies) en Tiras Primera necesidad 0,18 0,25 39% 8 20 12 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 20 Cris sal 1kg Primera necesidad 0,46 0,50 9% 10 20 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 21 Fideo Chino Oriental 200 (tallarin) Primera necesidad 0,71 0,85 20% B) 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 22 Fideo Rapidito Oriental 100g Primera necesidad 0,80 1,00 25% 5 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 23 Fideos Lacito Amancay 400g Primera necesidad 0,77 0,80 4% 5 10 6 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 24 Fosforo Unidad Primera necesidad 0,08 0,10 25% 15 25 15 | Comycomec Cia. Ltda.
PN - 25 Gelatina 400g Primera necesidad 2,05 2,50 22% 4 8 5 | Distribuidora Dipor s.a.
PN - 26 Guineo Unidad Primera necesidad 0,07 0,10 43% 12 20 15 | Cami6n verduras
PN - 27 Harina de Platano 200g Primera necesidad 1,08 1,25 16% 10 20 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 28 Harina Flor por Libra Primera necesidad 0,38 0,50 32% 15 25 20 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 29 Huevos Unidad Primera necesidad 0,10 0,15 50% 150 360 180 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 30 Leche en Funda 900ml Primera necesidad 0,74 0,85 15% 12 20 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 31 Lenteja Libra Primera necesidad 0,70 1,00 43% 12 24 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 32 Maiz Libra Primera necesidad 0,20 0,25 25% 50 100 75 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 33 Manteca Primera necesidad 0,87 1,00 15% 5 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 34 Mantequilla Primera necesidad 1,12 1,25 12% 5 8 6 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 35 Pan Primera necesidad 0,07 0,10 43% 20 40 25 | Comycomec Cia. Ltda.
PN - 36 Papas libra Primera necesidad 0,25 0,35 40% 50 100 75 | Camidn verduras
PN - 37 Pimiento Unidad Primera necesidad 0,10 0,15 50% 15 30 17 | Camion verduras
PN - 38 Platano Primera necesidad 4,00 5,00 25% 2 3 2 | Camion verduras
PN - 39 Pollo Libra Primera necesidad 1,10 1,35 23% 12 18 14 | Avicola Peldez
PN - 40 Queso Libra Primera necesidad 1,50 1,75 17% 5 10 8 | Carlos Loépez(lechero)
PN - 41 Salchichas Libra Primera necesidad 1,15 1,25 9% 6 10 6 | Alimentos Santafé
PN - 42 Salsa China Ile Botella 100g Primera necesidad 0,51 0,60 18% 5 10 8 | Com. Godoy Ruiz s.a.
PN - 43 Sardina Real Tinapa 1569 Primera necesidad 0,83 1,00 20% 10 20 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
PN - 44 Tomate, Rifién Libra Primera necesidad 0,40 0,50 25% 10 20 15 | Camidn verduras
PN - 45 Zanahoria Libra Primera necesidad 0,25 0,35 40% 5 10 5 | Camidn verduras
B - 46 Agua Dasani 600g Bebidas 0,30 0,40 33% 12 24 4 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
B -47 Avena Tradicional Leche Sorbete 250 ml Bebidas 0,69 0,80 16% 6 12 7 | Distribuidora Dipor s.a.
B -48 Bebida 220V 330g Bebidas 0,44 0,50 14% 7 12 8 | Manichos Distribuciones
B -49 Bebida 220V Jumbo Bebidas 0,85 1,00 18% 7 12 8 | Manichos Distribuciones




B -50 Coca cola 1 litro Bebidas 1,07 1,30 21% 6 12 8 | Coca cola

B-51 Coca cola 1,3 litro Bebidas 0,30 1,30 333% 8 15 4 | Coca cola

B -52 Coca cola 2 litros Bebidas 2,14 2,50 17% 5 10 6 | Coca cola

B-53 Coca cola 3 litros Bebidas 2,68 3,00 12% 5 12 6 | Coca cola

B -54 Coca Cola 300g Bebidas 0,39 0,50 28% 12 24 10 | Coca cola

B-55 Coca Cola 400g Bebidas 0,48 0,60 25% 12 24 14 | Coca cola

B - 56 Coca cola presentacién personal Behidas 0,18 0,25 39% 15 25 16 | Coca cola

B-57 Fanta 1 litro Bebidas 0,42 0,50 19% 6 12 8 | Coca cola

B - 58 Fanta 1,3 Litro Bebidas 0,73 0,85 16% 8 15 9 | Coca cola

B - 59 Fanta 2 Litros Bebidas 1,18 1,30 10% 5 10 6 | Coca cola

B - 60 Fanta 3 litros Bebidas 2,23 2,50 12% 5 12 6 | Coca cola

B-61 Fanta 300g Bebidas 0,39 0,50 28% 12 24 10 | Coca cola

B - 62 Fanta Harmony 200g Bebidas 0,37 0,50 35% 15 25 17 | Coca cola

B -63 Fanta presentacion personal Bebidas 0,42 0,50 19% 15 25 17 | Coca cola

B-64 Fiora 200g Bebidas 0,37 0,50 35% 15 25 18 | Coca cola

B - 65 Gatorade 750 Bebidas 0,88 1,00 14% 6 12 8 | Manichos Distribuciones
B - 66 Guitig 5009 Bebidas 0,38 0,50 32% 5 10 6 | Manichos Distribuciones
B-67 Guitig1500g Bebidas 0,75 1,00 33% 10 24 7 | Manichos Distribuciones
B - 68 Inca Kola 1000 CC. Bebidas 0,83 1,00 20% 6 12 8 | Coca cola

B-69 Inca Kola 300 Bebidas 0,39 0,50 28% 6 12 8 | Coca cola

B-70 Sprite 1350ml Bebidas 0,91 1,10 21% 6 12 10 | Coca cola

B-71 Sprite 2 litros Bebidas 1,35 1,50 11% 6 12 8 | Coca cola

B-72 Sprite 3 litros Bebidas 2,23 2,50 12% 4 8 5 | Coca cola

B-73 Sprite 300g Bebidas 0,39 0,50 28% 6 12 8 | Coca cola

G-74 Bianchi Fund 50u Golosinas 1,80 2,25 25% 3 6 1 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-75 Caramelo Leche Miel Fund 50u Golosinas 1,47 1,75 19% 8 5] 3 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-76 Caramelos Surtidos Fund 50u Golosinas 1,67 1,90 14% 3 5 4 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-77 Chicles en Barra Golosinas 0,09 0,15 67% 12 24 16 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-78 Choco Melos Colombina x30u Golosinas 6,16 6,60 7% 15 30 20 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-79 Chocolate Golpe X24u Golosinas 0,20 0,25 25% 12 24 18 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G -80 Chupetes Unidad Golosinas 0,10 0,15 50% 15 24 18 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-81 Circus Bolitas Dulces de 12g Golosinas 0,08 0,15 88% 6 12 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-82 Crunch 23g Golosinas 0,37 0,50 35% 8 24 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-83 Ducales Golosinas 1,60 2,00 25% 6 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-84 Galleta Coronita Galapaguitos 50g Golosinas 0,38 0,50 32% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-85 Galleta Risada 459 Golosinas 0,43 0,50 16% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G -86 Galleta Saltica Tub Golosinas 0,25 0,40 60% 5 10 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-87 Gomitas Golosinas 0,31 0,35 13% 6 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-88 Leche chocolate Golosinas 0,66 0,80 21% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G -89 Manjar Golosinas 0,43 0,50 16% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-90 Menta Unidad Golosinas 0,04 0,05 25% 10 24 20 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-91 Ni colé 21g Golosinas 0,25 0,35 40% 12 24 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-92 Oreo barra Golosinas 0,88 1,00 14% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-93 Papas Risadas Golosinas 0,21 0,25 19% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-94 Pipas de Girasol Golosinas 0,17 0,25 47% 12 24 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-95 Rocklets Chocolate 15¢g Golosinas 0,27 0,30 11% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-96 Rosquita Yupi Golosinas 0,21 0,25 19% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-97 Tango 259 Golosinas 0,22 0,25 14% 12 24 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-98 Yogur Toni 120g Golosinas 0,43 0,50 16% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
G-99 Yupi Tatos 45gr Golosinas 0,21 0,25 19% 12 24 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-104 Aromatel 115ml limpieza 0,43 0,50 16% 6 12 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP - 105 Carefree Protectores 15u limpieza 1,07 1,25 17% 5 8 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.




LP - 106 Ciclon 340g limpieza 0,88 1,00 14% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP - 107 Ciclén 600g limpieza 1,76 2,00 14% 6 12 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-108 Colgate Triple Accion 60ml limpieza 1,12 1,25 12% 15 20 17 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-109 Deja 360g limpieza 0,80 1,00 25% 8 12 3 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-110 Deja 5409 limpieza 1,75 2,00 14% 6 12 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-111 El Macho Barra Detergente Azul 220g limpieza 0,42 0,55 31% 6 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-112 El Macho Barra Detergente Azul 350g limpieza 0,60 0,80 33% 6 10 8 | Auvilés - Flor Cia. Ltda.
LP-113 Fabuloso 100ml limpieza 0,17 0,25 47% 5 10 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-114 Fabuloso 240ml limpieza 0,38 0,50 32% 4 8 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-115 Fortident Cuatriaccion 60ml limpieza 0,85 1,00 18% 12 20 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-116 Gel Ego 90g limpieza 0,85 1,00 18% 4 8 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-117 Head Shoulders Shampoo 180ml limpieza 2,25 4,00 78% 4 8 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-118 Head Shoulders Shampoo 375ml limpieza 4,40 7,50 70% 4 8 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-119 Intima Normal con Alas 10u limpieza 0,70 1,00 43% 6 15 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-120 Jabén Ales Unidad 2409 limpieza 0,46 0,50 9% 8 12 8 | Auvilés - Flor Cia. Ltda.
LP-121 Kotex Nocturna 10u limpieza 0,77 1,00 30% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-122 Lava 2359 limpieza 0,64 0,75 17% 4 8 4 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-123 Lava 450g limpieza 1,26 1,35 7% 3 6 3 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-124 Lava 900g limpieza 2,47 3,00 21% 2 4 3 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-125 Lava Todo X 1 245g limpieza 0,59 0,70 19% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-126 Lava Todo X2 490g limpieza 1,18 1,30 10% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-127 Nosotras Toallas 10u limpieza 1,15 1,30 13% 6 12 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-128 Oral - B Kids 50g limpieza 1,35 1,50 11% 5 10 6 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-129 Papel H Elite X4 limpieza 0,80 1,00 25% 6 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP - 130 Papel H Hada x4 limpieza 0,85 1,00 18% 8 15 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-131 Perla Bebe 200g limpieza 0,60 0,70 17% 6 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-132 Protex Familia x4 Barra de 75g c/u limpieza 0,80 1,00 25% 6 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-133 Raid Mata Mosquitos y Moscas 303 g limpieza 2,25 3,00 33% 4 8 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-134 Raid Max Mata Cucarachas y Chiripas 339g limpieza 2,75 3,50 2% 4 8 6 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-135 Saviltal Crema 95ml limpieza 0,85 1,00 18% 5 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-136 Savital Crema 170ml limpieza 1,35 1,50 11% 5 10 7 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-137 Shampoo Balerina 900ml limpieza 1,15 1,30 13% 4 8 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-138 Shampoo Savital 170ml limpieza 1,42 1,60 13% 4 8 5 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-139 SURF 200g limpieza 0,40 0,60 50% 8 12 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP - 140 SURF 5009 limpieza 0,83 1,00 20% 8 12 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-141 Velas Paquete limpieza 3,40 3,50 3% 5 10 8 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
LP-142 Papel H Kawaii 18 mts X6 limpieza 0,88 1,00 14% 8 15 10 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
OT - 143 | Comida Para Perro Libra _ 0,87 1,00 15% 20 46 35 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
L - 100 Pilsener 1000cc Unidad licor 1,50 2,00 33% 12 24 16 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
L-101 Pilsener 1000cc X12 Jaba licor 19,80 22,50 14% 12 20 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
L-102 Pilsener 600cc Unidad licor 19,80 1,50 -92% 24 48 15 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
L - 103 Pilsener 600cc X12 Jaba licor 13,70 18,00 31% 12 20 14 | Avilés - Flor Cia. Ltda.
OT - 144 Tarjeta conectados 0,86 1,00 16% 15 20 17 | Avilés - Flor Cia. Ltda.




ANEXO F: FOTOGRAFIA DEL USO DEL SISTEMA DEL CONTROL DE VENTAS POR
LA PROPIETARIA DE LA TIENDA DE ABASTOS
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