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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
COMERCIALES

RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo implementar en las politicas de ventas
de la compafiia Datilex las ventas en consignacién, para mejorar la escasa rotacion
de inventario en gramaje menor a 1 kg. enfocados hacia los clientes minorista,
permitiendo que sus ventas se incrementen y los gastos de bodega se reduzcan.
Este proyecto se justifica porque optimizar4 sus inventarios de poca rotacion,
evitando pérdida de ingresos ya que seran ubicados en el mercado antes no puesto
lo que aumenta sus ventas y reduccion de gastos operativos, pues teniendo
inventarios inmoviles el importe por mantenerlo es alto, dinamizando la toma de
decisiones y mejorando la planificacion de las ventas a corto, mediano y largo plazo.
Para el efecto, se ha realizado encuestas a los clientes del sector minorista, estos
son los que compran los productos de gramaje en menor a 1 kg, cuya informacién ha
sido analizada e interpretada para poder obtener los resultados que permitan
identificar las causas y efectos que genera las ventas en consignacion. De esta
manera, se ha planteado como alternativa de solucion implementarlas en las
politicas de ventas de la compafia Datilex, con la debida autorizacién de los
directivos de la compafiia, se aprovechara la disponibilidad de recursos que existe
en la misma, para lo cual se debe contar con un presupuesto de $12.380,00, los
cuales seran recuperados al mes con las ventas en consignacion, beneficiandose la
compafia ya que sus ventas totales tendran un incremento sustancial del mas del
30%, lo que motiva a los autores de la presente investigacién sugerir a la compafia
afiadir en sus politicas de ventas las ventas en consignacion para los inventarios de
poca rotacion en gramaje menor a 1 kg direccionados a los clientes minorista, dada

la importancia que reviste y la factibilidad para realizar esta inversion.

xii



INTRODUCCION

El propdsito de cualquier empresa de productos o servicio son las ventas y se ha
mejorado mucho el concepto de la fuerza de ventas el cual debe estar debidamente
capacitado y conectado e interrelaciona con los demas departamentos de la

empresa.

Vender no es una tarea facil y requiere de toda una habilidad y conocimiento
perfecto del producto o servicio, asi como tacticas de las cuales se apoya el
vendedor. Para la Cia. Datilex la poca rotacion de inventario de gramaje menor a 1
kg direccionado hacia los clientes minorista reduce sus ventas, lo que genera una

problematica.

Este proyecto ha sido realizado con la finalidad de investigar un tema de vital
importancia para las empresas que tienen inventarios de poca rotacion,
conllevandonos a menguar en las ventas. Una baja rotacion de inventarios significa
para el empresario tener inmovilizados unos recursos de los que no

obtendra rentabilidad alguna.

Entre menor sea el tiempo de estancia de las mercancias en bodega, menor sera
el Capital de trabajo invertido en los inventarios. Una empresa que venda sus
inventarios en un mes, requerirA MAas recursos que una empresa que venda sus

inventarios en una semana.

Lo ideal seria lograr lo que se conoce como inventarios cero, donde en bodega sélo
se tenga lo necesario para cubrir los pedidos de los clientes y de esa forma no tener
recursos ociosos representados en inventarios que no rotan o que lo hacen muy

lentamente.

Las politicas de inventarios de la empresa deben conducir a conseguir una alta
rotacion de inventarios, para asi lograr maximizar la utilizacion de los recursos
disponibles. En base a esta problemética el proyecto contiene en forma concreta las

descripciones, definiciones y procedimientos de lo que comprende a rotacién de


http://www.gerencie.com/rentabilidad.html
http://www.gerencie.com/capital-de-trabajo.html

inventarios, politica de ventas, politica de inventarios, los beneficios que tendrian
aplicando nuevos sistemas en ventas. Por lo que consideramos una investigacion util

en materia de rotacion de inventario — ventas.

Capitulo I.- Se describe en forma global el problema, la carencia de informacién en
politicas de inventarios y politicas de ventas objetos de estudios, el objetivo general
y los objetivos especificos que se establecen para llevar a cabo de manera idénea

este trabajo. Por otra parte las delimitaciones y justificacion del trabajo.

Capitulo Il.- Busca familiarizar al lector con la estructura y composicion referente a
los antecedentes de investigacion que aportan la informacion precisa, con respecto
al marco teo6rico se hace una breve descripcion de los conceptos bases
correspondientes a inventarios, rotacion de inventarios, politicas de ventas, ventas
que son conocimientos mencionados a enfocar primordialmente con el problema a
resolver. Por dltimo un listado de términos basicos que complementan la

investigacion.

Capitulo Ill.- Se trata sobre el Marco Metodologico; se narra el disefio y su
modalidad de investigacion, identificando a la poblacion, la muestra de la misma; se
detalla los tipos de métodos y técnicas de investigacion utilizada en la elaboracion

del disefio y donde se van a operacionalizar las variables.

Capitulo IV.- Vamos a referirnos al andlisis e interpretacion de los resultados donde
vamos a tratar sobre el talento humano que participd en la elaboracion de este
disefio, los recursos como medios de trabajo, financieros, y el cronograma de

trabajo.

Capitulo V.- Vamos a referirnos a la Propuesta donde vamos a tratar sobre la
Justificacién, fundamentacién teérica, fundamentacion practica, objetivo general y
especifico, factibilidad, plan de ejecucion el impacto y evaluacion de nuestro
proyecto.
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacion

Actualmente, en el Ecuador existen grandes empresas fabricantes de y
proveedoras de productos derivados de grasa y aceites. Una de ellas es la
compainiia Datilex S.A. primera en el pais que fraccioné palma africana para
producir aceites, mantecas, margarinas y jabones, situandola entre las

primeras empresas de este grupo.

Datilex se distingue por ser uno de los mayores grupos empresariales del
Ecuador, en el ramo de la oleaginosa, posee una alta rotacion de inventarios
en productos de consumo masivo, productos que estan clasificados por
gramajes. Sus clientes estan segmentados por sector mayorista, comisariato,

distribuidores cantonales y minoristas denominados cobertura.

Segun el departamento de logistica en sus indicadores internos de la
compaifiia, la rotacion de inventarios especificamente de gramaje menor a 1
kg. del sector minorista o cobertura interna es minima en comparacion con los
otros sectores, debido a que la estructura de sus politicas de ventas es
limitada, afectando sus ventas con una disminucién en estos Ultimos cuatros

afios haciéndoles perder lugar en el mercado.

Dentro de los limites de su politica de ventas podemos mencionar la no venta

de mercaderias en consignacion, por el riesgo de que el nivel del mismo



pueda llegar demasiado alto para determinados productos. Este tipo de
politica ha conseguido que la demanda de estos productos sea escasa para
este sector, perdiendo a comisionista dispuestos en distintas localidades que
ayudarian de un caréacter efectivo a realizar investigaciones de mercados de
otros territorios, por otro lado descuidan el control del precio de venta al

consumidor.

La falta de interés en el desarrollo de nuevas reformas en las politicas de
ventas para esta problematica se debe al temor de fugas de inventarios que
podrian ocurrir en la compafia, lo que genera un conformismo en las ventas

de clientes minorista lo que imposibilita llegar a estar en nuevos mercados.

La usencia de nuevas reformas de ventas, y al mismo tiempo en el sistema de
distribucién se debe al desinterés de parte de los altos mando hacia el sector

minorista.

Si bien es cierto el resto de sectores con los que estd conformado la
compafiia le generan gran rentabilidad, no esta aprovechando al méximo todo

su mercado, atenuando al sector minorista.

Para concluir podemos sumar la falta de acuerdos entre gerencia y jefes
regionales para la optimizacion de resultados en todos los sectores, la exigua
seguridad por modificar las politicas de ventas se debe a la falta de control de
los inventarios de gramajes menor a 1 kg. para la cobertura interna,

constando insuficiente garantia de cautela de fugas de inventarios.

1.1.2 Delimitacién del problema
Espacio: El siguiente proyecto se va a desarrollar en el Ecuador, en la
provincia del Guayas, en el canton de Guayaquil y estara enfocado en la

compariia Datilex S.A.

Tiempo: La informacion bibliografica y lincografica empleada en el presente

proyecto tendra una antigledad de 5 afios, a excepcion de determinados



1.2

libros y documentos que por su muy importante contenidos han sido
estudiados a pesar de que estos tengan una edad superior a la indicada.

Universo: El universo de este proyecto sera la compafia Datilex S.A.

1.1.3 Formulacién del problema
¢, Qué efecto tendria la aplicacion de ventas en consignacién para la escasa
rotacion de inventario de la compafia Datilex S.A.?

1.1.4 Sistematizacion del problema

¢, Como afecta a la companiia Datilex las deficientes politicas de ventas?

¢Qué efecto tiene los limitados conocimientos técnicos y formacion

profesional?

¢Por qué la exigua participacion de gerencia y jefes de areas para potenciar

las ventas?

¢A qué se debe el insuficiente desarrollo de estudio del mercado minorista?

OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Examinar la escasa rotacion de inventario de los productos de consumo
masivo gramaje menor a 1 kg. de la compafia Datilex S.A., enfocado hacia

los clientes minorista mediante nuevas politicas de ventas en consignacion.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Plantear nuevas politicas de ventas donde incluyan ventas de inventario
a consignacion.

e Formular en capacitaciones técnicas y formaciéon profesional ventas a

consignacion.



e Sugerir la retroalimentacion de parte de la gerencia con los Jefes de areas

para mejorar las ventas.

1.3 JUSTIFICACION

En lo largo del tiempo, las ventas han sido el motor de toda empresa, es la actividad
esencial de cualquier episodio comercial. Se dispone de reunir a compradores y
vendedores, y por ende el trabajo de toda la organizacion es hacer lo indispensable

para que esta reunion sea exitosa.

Esta investigacion se basa en mejorar la escasa rotacion de inventario de los
productos de consumo masivo gramaje menor a 1 kg. de la compafia Datilex S.A.

enfocado a los clientes minorista, ya que sus ventas han visto afectadas.

El departamento de venta juega un papel muy importante para toda compafiia, y
para la compafia Datilex no es la excepcion, pues dicho departamento planea,

ejecuta y controla las actividades de los inventarios.

Debido a que durante la organizacién de los planes de ventas ocurren muchos
contratiempos, el departamento de ventas debe dar alcance y control continuo a las
actividades de ventas. Contrariamente a esta necesidad, muchas compafias poseen
programaciones de control impropios. De los que podemos mencionar:
e Microempresas invisten menos control que las grandes.
e Un 25% o menos de las compafias conocen las rentabilidades de sus
productos.
e Casi el 50% de las compariias no pueden confrontar sus precios, examinar
sus costos y gastos de bodegas que le generan en distribucion con los de

la competencia.

Para la compariia Datilex S.A. el tener casi muerto el giro de su inventario le implica
costos muy altos, considerando que se le podria dar un uso mas fructuoso ese
dinero, como costear pasivos, que la mayoria de las compafias los tiene, pasivos
gue no son muy médicos o consiguiera destinar en otros aspectos que generarian

MAas ingresos.



Al hacer un analisis meticuloso, en algunos sucesos se llegaria a la terminacién de
que lo reducido por la produccion de una enorme cantidad de productos es menos
atractivo, por lo que se alcanzaria al aplicar productivamente los medios de los

inventarios.

En el plano financiero existe una continuacion de datos que en principio no parecen
relevantes, pero que pueden constituir elevada sumas de dinero si se les calcula con

precision.

Como primera instancia se entiende como un negocio formidable tener grandes
descuentos llenando la bodega, sin embargo muchas veces no logra ser asi, pues

tomaria demasiado tiempo vender el producto en el mercado.

Es importante recordar que el giro de los inventarios cuando es eficiente permite al
negocio optimizar la realizacion de su capital de trabajo en la manera de que en

inventario no lo tenga paralizado donde conllevaria a pérdidas.



2.1

CAPITULO I
MARCO REFERENCIAL

MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes histéricos

A las ventas se las interpreta como un método de transaccion o intercambio
de productos o servicios pero por un costo monetario. En la antigiedad no se
lo entendia asi, sino que se comercializaban mediante el trueque que se lo
cataloga de igual condicion como intercambio de productos o servicios con la

disimilitud que no tenia un costo monetario.

Con el pasar del tiempo el hombre fue evolucionando y cre6 la moneda, pero
no se sabia el lugar exacto donde circularon con un valor de cambio las
primeras monedas, sin embrago revela la historia que los hititas fueron los

primero en utilizarlas.

En el aflo 2500 antes de Cristo, habia una clase de moneda particular en las
ciudades del Valle de Tigris y del Eufrates en las del Indo y las del Nilo. La
muchedumbre trasladaba la porcion sobrante de sus bienes a las ciudades
amuralladas en sus respectivos templos. Entonces los sacerdotes contables
iniciaban una cuenta corriente con fichas de barros para cada habitante, sus
bienes eran integrados en el depdsito del templo e instituian una cantidad de

dinero neutro en aplicacion a las mercaderias integradas.

Aquello nos muestra que desde que hubo en ese entonces un método

inestable de la moneda, la comercializacion y formas de transaccion de una



actividad han ido desarrollandose hasta la actualidad, por lo que hoy por hoy

realizamos nuestro comercio con mas normas y brio.

2.1.2 Antecedentes referenciales

En el Ecuador existen algunas compafiias que producen y distribuyen
productos de consumo masivo, donde unas de las modalidades de ventas es
la de en consignacion entre ellas podemos indicar como Unilever, La Fabril

entre oftras.

La Fabril
Es una corporacion ecuatoriana que emprendié sus operaciones industriales
en 1966 comercializando algodon en rama, extendiéndose posteriormente en
1978 en el sector agroindustrial como refinadora de aceites y grasas
vegetales.

Vertiginosamente en 1981 se encamind en la conduccion de sus materias
primas, afiadiendo a la sociedad dos compafiias destinadas a la fabricacion y
sustraccion de o6leo de palma. A fines del afio 1983 introdujo dentro de sus

propaésitos industriales la fabricacién de jabones para lavar.

A lo largo del periodo de los 90, La Fabril elabor6é el primer Centro de
Investigacion y Desarrollo de Aceites y Grasas vegetal en el pais. Centro
donde se han formado productos oleaginosos de moderna generacion con
elevado alcance nutritivo, al mismo tiempo son sucedaneos y dilatadores de

manteca de cacao con soporte de aceite de palma y palmiste.

La Fabril ligada con interesados industriales comenzo el adelanto de
renovadores productos oleaginosos que compensaban sus Ordenes
especificas, alcanzando acaparar gran parte del mercado de dispendio

industrial.

La compafiia simultaneamente indujo la multiplicidad de sus negocios con la
apertura de una fabrica de plastico especificamente de envase, para asi

elaborar sus propios recipientes de aceites, mantecas y margarinas.



De manera paralela, se creo la orden de productos de limpiezas, producto de
una aptitud de investigacion La Fabril consiguié &gilmente formar productos
desarrollados para este sector del mercado ecuatoriano. También la
compairiia colocé en marcha la planta de refinacion fisica de aceita mas
innovadora de Latinoamérica por lo que comenzo la planta de elaboracién de

jabones.

En 1991 correspondiente a la elevada calidad de sus productos La Fabril
entr6 de forma exitosa en el mercado internacional poseyendo clientes de
gran escala como FritoLay, Nestlé, Carrozzi, Watte’s, Danica entre otros. Sus
negociaciones internacionales como las exportaciones abarcaban como
paises de EEUU, Argentina, Brasil, Venezuela, Colombia, México, Panama,

Perd, Chile, Jamaica y Uruguay.

En los ultimos 20 afios sosteniendo una tasa de desarrollo y expansion La
Fabril en el 2002 consiguié el comercio de aceites y grasas Unilever Best
Foods, que contuvo el modulo productivo de los sellos de aceite La Favorita
Light, La Favorita, La Favorita Achiote, Criollo y los sellos de margarinas
Hojaldrina, Marva y otras.

Sus productos de excelente calidad, la disposicion de investigacién y su
politica sostenida de desarrollo consiguieron que La Fabril sea la corporacion
mas grande en el Ecuador para el mercado de aceites y grasas alimenticias.
Considerada en la industria oleaginosa de Latinoamérica como actor muy

destacado e importante.

Para el sector de jabones de lavar, la compaiiia lidera en la actualidad la
fabricacion y ventas de valor en el mismo, teniendo y ofreciendo diversidad de
productos que satisfacen las diferentes necesidades de la clientela

ecuatoriana.

Por otro lado La Fabril promueve estrategia de mercado creativa y de caracter
agresivo, siendo pioneros en comercializar productos tales como:

e Grasa 100% vegetal, en empaque reutilizables y sin sabor.

10



e Aceites en fundas para consumo.
e Aceite de Soya Trirefinado, principalmente para el enlatado de atun.

e Margarinas sin materias primas hidrogenadas para consumo de mesa.

Para La Fabril su tecnologia aplicada en cada uno de los procesos de
refinacion le ha facultado alcanzar productos conformes a las exigencias del
mercado, actualmente les da suma importancia a los atributos nutricionales y
funcionales, por lo que su prioridad estd en no elaborar grasas Trans
preservando el contenido de pro vitaminas y antioxidantes naturales, los
conocidos triglicéridos poliédricos y los llamados también productos
secundarios de oxidacion, cada uno de ellos objetos de riguroso control en

sus procedimientos.

Absolutamente todas las marcas que comprenden la familia La Favorita,
contiguo con Girasol, Girasol d’Oliva, Maizol y el ultimo introducido en el
mercado Livian aceite de tercera generacion; las margarinas Girasol, Marva,
Klar seguidas de sus agradables coberturas de chocolate estas que son
marcas que pertenecen a la compafiia, forman a La Fabril en una empresa
sélida y muy importante en la industria de alimentos y oleaginosas de

Latinoamérica.

Tecnologia que usa La Fabril
Disponen con modernas instalaciones proyectadas para la evaluacion
funcional de sus productos en el area de:

= Frituras

= Galleteria

= Chocolates

= Panificacion y Reposteria

= Cremas

= Salsa y Mayonesas

= Helados
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e Recientes equipos como Oxidografos que determinan la acelerada vida
del anaquel de los aceites, grasas y productos terminados tales como
chocolate, mayonesa, galletas, entre otras, ayudan de manera

oportuna logrando optimizar tiempo y recurso.

e Biocamaras con diferentes temperaturas para evaluaciones funcionales

y detectar el envejecimiento acelerado (Schall Test).

e Homogenizadores y molinos coloidales.

e Hornos y amasadoras.

e Freidoras de modelo Bacth.

e Maquinas donde se cristalizan helado.

e Mezclador de elevadas y corta velocidad.

e Laminadores conformados por rodillos.

e Céamaras frigorificas con temperatura de hasta -10°C.

e Registrador de textura de margarinas.

e PH-metros sensor que mide la densidad en cremas.

La Fabril en su compromiso con la salud de los ecuatorianos, brind6 charlas
técnicas en las ciudades de Guayaquil y Quito a representantes de pequenas,
medianas y grandes industrias de temas relacionados a las intervenciones
nutricionales, funcionales y econémicas de las fabricaciones de alimentos

expeditos de acidos grasos trans también denominado por sus siglas AGT.
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Los AGT al ser miembro de la dieta diaria, La Fabril noté la urgencia de
introducir métodos que logren eliminar los AGT toxicos para la salud
encargados de advenimiento de enfermedades disminuyendo asi la calidad

de vida de las personas.

Podemos destacar entonces que desde 1996 La Fabril mediante una
disposicion de innovacion con mucha vision e indagacion continia emplea
técnicas de division selectiva donde excluyen los AGT en cada uno de sus
productos, permitiendo que la elaboracién de sus aceites y grasas sean mas
beneficiosas.

Presentaron en el foro técnico del Centro de Operaciones e Investigaciones y
Desarrollo de La Fabril, los directivos y gerentes de procesos innovadores lo
ventajoso de elaborar alimentos més sanos Yy de los implementos con
tecnologia de punta que se encuentre en el mercado para alcanzar dicho

objetivo.

Ademas La Fabril, infundié a todos los asientes a colaborar de manera activa
en el programa “América Libre de Trans” ligada a la Organizacion

Panamericana de la Salud (OPS) de las Naciones Unidas.

Sefalada organizacion recomienda la exclusion continua de las grasas trans
nocivas en el abastecimiento de los alimentos en América e incita a la ingesta

de grasas no saturadas, como opcion.

Frente a este ambiente, la OPS solicita medidas reglamentarias tanto a
gobiernos como a industrias para que opten de forma voluntaria la limitacion
de al menos un 2% del total de las grasa trans latentes en los aceites

vegetales y margarinas blandas por otro lado un 5% en otros alimentos.

En las conferencias dadas en la ciudades de Quito y Guayaquil asistieron
técnicos de empresas de elevada categoria como Nestlé, Moderna Alimentos,
Confiteca, Unilever, Universal, Tiosa, Pronaca, Grupo Superior, Ecuacocoa,

Banchis Foods, Industrias Lacteas Tony, entre otras.
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Opciones Beneficiosas que presenta La Fabril

Favorablemente con el desempefio de dUltimas tecnologias se consigue
eliminar los AGT y desplegar grasas que acreciente el valor nutricional y
respectivamente su vida utli de los productos industrializados.
Consecuentemente son mas saludables aquellos productos libres de AGT ya
que reducen enfermedades relacionadas con el corazon y en la sangre como
son los niveles de triglicéridos, a esto le sumamos que intensifican el sistema
inmunoldgico aumentando los porcentajes del colesterol bueno denominado
HDL.

Asimismo son antioxidantes, anticoagulantes que advierten el envejecimiento
anticipado; benefician en los procesos contra la hipertension arterial, la artritis
y el cancer. Aumentando el rendimiento deportivo y recuperacién de manera

positiva.

2.1.3 Fundamentacion

Ventas Definicion

Podemos puntualizar que ventas es un desarrollo propio o impropio de
convencer a un cliente presumible para que compre un producto o servicio,

siendo favorable para los propdsitos comerciales del vendedor.

En otros términos podemos describir a las ventas como un ente para
satisfacer las respectivas necesidades que puedan tener los individuos, por lo
gue el vendedor aprovechara dichas necesidades y ofrecera los productos o

servicios que tenga a disposicion con el propésito de adquirir ganancias.

Muchos podriamos preguntarnos ¢Es la venta una profesion?, podemos
contestar que depende a ciertas definiciones y la interpretacion precisa de la
expresion profesion. Para delimitar la autenticidad de las condiciones
fundamentales de profesidbn enumeraremos a continuacion los siguientes
elementos:

e Conjunto ordenado de técnicas y métodos.

e Gestacion amplificada de manera relativa.
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e Fundado y aceptado el cédigo ético.

e Persona que determina autentico valor a sus servicios.

En la actualidad las ventas se han vuelto mas competitivas, sea por los
fundamentos que posea la empresa, por el tipo de calidad en sus servicios o
por el procedimiento de sus métodos de las ventas. Entonces observamos

que las ventas cada vez son mas cambiantes como proceso o sugestion.

Podemos definir de manera mas clara a las ventas como una transaccion
provechosa de un producto o servicio donde se satisface determinadas
necesidades. La venta es un movimiento que sobrelleva publicidad en su

mayor tiempo.

Planes para realizar un presupuesto de ventas

Para la planificacion de un presupuesto de ventas es indispensable saber que
el orden de las ventas est4 profundamente ligado en la preparacion del
cumplimento de estas operaciones como el nimero de ventas proyectado, por

la que se debe considerar cierto factores tales como:

Factor Externo

Dentro de este factor podemos mencionar que uno de los problemas que mas
vale de un estudio escrupuloso ligado al analisis de mercado es el de la
variacion precios sobre oferta y demanda. La demanda elastica o inelastica es
la que se sitla como el caso mas tipico. Existen productos donde su demanda
se mantiene mas o0 menos resistente a pesar de que los precios asciendan o
rebaje. A diferencia de otros cuya demanda es mas sensible a las

fluctuaciones de los precios.

Los elementos que ayudan a sostener e incrementar las ventas y sus
beneficios dependen del precio, presentacion, calidad, y el envase de los
productos o mercaderias, lo que es evidente que para la consistencia de la
demanda no solo predomina en los precios sino en otros factores como los

referidos inicialmente.
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Al momento de determinar los precios de ventas se debe tener vigente los
escenarios del mercado y la preferencia de los negocios, pues con ese
término es imprescindible examinar meticulosamente las estadisticas del

aspecto en general como de la misma empresa en especifico.

Es muy explicativo calcular la tasa de crecimiento para pronosticar las ventas
préximas, como la preferencia que manifiesta los datos estadisticos de la
empresa. Es importante que no se deba proceder de forma mecanica al
momento de observar este tipo de prondstico, sino conforme al tipo de
escenario que tenga el mercado y su magnitud de absorcién. Para esto
aunque el objeto de las ventas esté en crecimiento, si el escenario del
mercado no es propicio habra que actuar de manera sensata para no ejercer

calculos positivos de incumplimientos equivocos.

La fuerza de muchas empresas son sus créditos, pues es notoriedad
alcanzada para la industria, innegablemente son elementos que incrementan
las ventas, por lo que debe ser tema de objetiva evaluacion y asi prever con
precision la magnitud de las ventas estimadas.

Otro aspecto de vital importancia es la provision de la materia prima y
mercaderias, para ello es necesario saber y examinar el entorno de los
mercados que abastecen esos bienes, para asi poder de manera anticipada

superar cualquier percance que dificulte sus compras.

Factor Interno

En este factor puede influir la mala organizacién interna de las ventas, caso
contrario si la organizacién tiene mejoras por medio de aumentos o
innovaciones en las que emplearian nuevos métodos de distribucion, se
obtendria un enorme aporte de venta. A veces dificultosamente se puede pulir
los lineamientos de las ventas a corto plazo, pues requiere por lo general
nuevos sitios, instalaciones con depdsitos mas extensos, capacitaciones de
vendedores y variaciones en los métodos de distribucién, cada uno de lo

mencionado requiere de inversion y tiempo. En consecuencia debemos
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recordar que para alcanzar los respectivos mejoramientos en los
alineamientos de las ventas se necesitara de un determinado tiempo

generalmente extenso aunque sea previsto.

El planteamiento de los presupuestos conlleva a prever tipos, colores y demas
caracteristicas de los productos y servicios que establecen el objeto de
extraccion, claro esta, que sea necesario considerarlo. lgualmente por
ejemplo en una compafia donde prestan el servicio de seguridad y vigilancia,
el personal que lleva a cabo el servicio, tiene que estar capacitado en el
mismo tanto en el buen servicio como en el trato con el cliente ya que de esto
depende la imagen de la empresa, de ahi la importancia de las capacitaciones
en el personal de trabajo, esto se debe dar de manera continua para mejorar
cada vez mas el servicio que la empresa presta y asi lograr levantar la

demanda y ensanchar las ventas.

Estructuracion de las Ventas
Actualmente, la estructuracién de las ventas segun el juicio de tenga cada
empresa se basa en los buenos movimientos de las ventas, de las cuales

detallaremos a continuacion:

Suministro de mercaderias: Esto puede darse tanto en su compra como en
produccién. Dicha suministracion debe proveer los productos necesarios para
la empresa, tanto en variedad, calidad, cantidad y precio tanto como sea la
exigencia de la demanda en el mercado. Las necesidades y preferencia de la

clientela como competencias de otras marcas.

Almacenaje: Los almacenes y bodegas deben ser necesariamente
organizados para que las ventas no presenten demoras y complicaciones. De
las rutas de distribucion que se haya escogido depende el numero y
magnitud. Entonces, para disminuir los importes de transporte y apresurar la
entrega, conservar las bodegas en lugares del interior puede resultar positivo
para la empresa. Las enormes tiendas que compran mercaderias

directamente a los productores requieren de bodegas mas amplias.
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Venta: La realizacion de las ventas requiere de una estructuracion
debidamente ajustada, ya que es la ocupacién principal de toda la empresa.
Con relacién a la estructuracion de las ventas un punto de elevado interés es
concerniente a la excelencia de su personal. El personal debe estar bien
organizado, esto implica que tengan dirigentes de ventas y vendedores
debidamente capacitados, con tal organizacidbn es viable conseguir una
dimension de negocio espigado. Para lograrlo es ineludible adoptar un
sistema de seleccion y entrenamiento de vendedores y un modo de
remuneracioén, sueldos, comisiones, incentivos o premios, que ayude como un

estimulo efectivo.

También es de suma importancia la eleccion de rutas o modelos de
distribucién que sea mas atrayente tanto por su importe como por su
rendimiento, y conferir de una organizacion administrativa como dependencia
encargada para la ejecucion de las ventas donde cada operacion sea

eficiente.

Promocién de Ventas: La formacién de la demanda es una fase anticipada a
la ejecucion de las ventas. De ahi, la estructuracion de las ventas debe
complementarse por una labor de consolidar, atrayendo a los clientes y
facilitando al personal su labor para que puedan alcanzar su objetivo que es
vender. Existen diversos recursos que puede adoptar la empresa para
estimular las ventas, pero la méas efectiva es la publicidad que arroja

excelentes resultados.

Créditos: La ejecucion de las ventas esta estrechamente ligada a la
asignacion de créditos por lo que debe estar debidamente estructurado. El
crédito es un elemento de desarrollo que debe ser explotado con la enorme

amplitud aceptable.
Envio: El servicio de envio tiene relevancia para la debida terminacion de las

acciones de ventas y frecuentemente es un elemento de desarrollo, como por

ejemplo cuando se realiza la entrega a domicilio de los productos adquiridos
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al por menor. Debido a su ponderosidad en los importes de distribucién, es

preciso inspeccionar de cerca la estructuracion y evolucion de este servicio.

Detallamos a continuacion la debida estructuracion de las ventas, y a su vez
los diferentes departamentos que lo componen, segun el juicio de cada
empresa que puede tomar para la mejor marcha de sus operaciones
comerciales, incluyendo sus fundamentales dependencias:

e Departamento de venta.

e Departamento de publicidad o promocion de venta.

El departamento de venta también estd compuesto por diferentes
dependencias, esto es de acuerdo a las politicas de cada empresa y modelos
de distribucién que a continuacion sefialamos:

e Locales de ventas con matriz.

e Sucursales.

e Representantes para matriz y sucursales.

En muchos casos todo lo que concierne al departamento de venta esta

liderado por un solo funcionario.

También en el area de publicidad aunque esté a cargo directamente la
gerencia, existe un departamento especializado para llevar a cabo esa labor.

Podriamos decir lo mismo con el departamento de venta.

Importancia del departamento de venta
Dentro de una empresa donde sus departamentos estan debidamente
diversificados por sus actividades, el que se destaca de forma principal es el

departamento de venta por su importancia relativa.
Como podemos observar el importante papel que desempefia este

departamento en el desarrollo del negocio, es claro que precisa dar la debida

atencion a los temas contables y financieros que estan relacionados con las
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ventas y que jamas estara fuera de lugar que a ellas se le empleen los mas

técnicos y modernos procedimientos.

Entonces sefialamos que para la direccidon financiera y contable de la
empresa es necesaria la debida informacion relativa a las ventas, ya que con
dicha informacion podrian analizar las futuras concesiones de créditos a los
clientes y ver si esta en condicion de créditos parcial o total mediante los

reportes de cobros de las facturas en marcha.

Consecuentemente se eleva la necesidad de dicha informacion en el mismo
departamento de venta, ya que en dicha informacion se establecera la
solucion de los diversos y complicados problemas que se genera en esta

actividad.

Clases de Ventas
Venta al contado.- Podemos definir las ventas al contado como una
transaccion donde el cliente compra el producto y cancela cuando le entrega

su pedido.

A la manera de ver por parte del vendedor el método ideal de realizarse una
venta es el canje de dinero permanente, sin embargo es claro que para el que
compra le conviene gestionar vender a la brevedad de tiempo posible los

productos comprados para alcanzar pagarlos.

En muchas ramas del comercio minorista por lo general es al contado, y son
estas reducidas transacciones las que originan el cimiento de los negocios.
En general los productores y comerciantes mayoristas realizan sus compras a
credito donde simultdneamente mercantilizan los productos a sus clientes
sobre el mismo cimiento. El comercio minorista, entiéndase restaurantes,
abacerias de barrios, teatros, etc., realiza sus ventas al contado. Las
abacerias en algunos casos realizan sus ventas también a créditos a

clientelas antiguas con buena referencia y en considerables cantidades.
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Existen otras empresas que también realizan ventas al contado de manera
invariables como son los que manejan cadenas de tiendas como por ejemplo
los supermercados, y estan las que necesariamente se debe cancelar de
manera anticipada para después realizar el servicio como las empresas de

correo.

Segun estadisticas conservadoras del comercio minorista mas del 50% de los

productos vendido a los consumidores es al contado.

Es importante sefialar que cuando hablamos venta al contado su significado
es que el pago de los productos comprados se lo realiza al mismo tiempo de

la entrega o antes de la entrega del producto o servicio.

Registro de venta al contado
Para registrar las ventas al contado en los respectivos libros contables se lo
realiza de la siguiente manera:
e Como primer paso recibimos la nota de pedido de los productos.
e Luego se elaborara la guia de remision que valdra como documento de
soporte para la traslaciéon de los productos.
e Seguimos con el registro en el Kardex de los egresos de cada producto
con su concerniente factura.
e Para finalizar con el registro de la venta en el libro diario. De esta

manera queda registrada la venta al contado.

Cuadro 1. Registro de ventas al contado

| FECHA] DETALLE | DEBE | HABER
‘ 11112012 | fe ‘ .
CAJA/BANCO 5544
| Cai .' I
RET. FUENTE 56
[ens | | ]
VENTA | ' 5000 |
Mercaderias | [ '
IVA 12% ‘ ' 600 |
Tributo al fisco ' ‘
' Por el cobro de la mercaderia vendida al contado

Fuente: Jorge Escalante Zambrano
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Venta al Crédito.- Para la ejecucién de la venta al crédito se incurren a
determinados riesgo, obligando a la empresa realizar con notable prudencia

la comercializacion.

Los clientes que son los deudores cuyos créditos se les otorguen de manera
precipitada provocaran pérdidas, debemos acotar que en este tipo de venta
se debe agregar perennemente el pago por cobranza por lo que tiende a
incrementarse de forma notoria frecuentemente a la elevada magnitud de las

cuentas de cobros incobrable o insegura.

Por lo general se practica este tipo de transaccion con clientes frecuentes y
de consumo regular, si bien es cierto en determinadas ventas existen riesgo,
pero con la absoluta seriedad es ventajoso y tomando la debida atencion del

caso.

En muchas empresas al brindar crédito incrementa sus precios de ventas,

para poder sostener los gastos de imprevistos deudores insolventes.

Podemos sefalar que uno de los principales propésitos de la venta al crédito
es poder generar facilidades para la obtencion de un producto que de otra
forma, por su importe alto, fuera dificil adquirirlas para las enormes multitudes

consumidoras, por su insuficiente poder adquisitivo.

Registro de venta al crédito
Para el respectivo registro de venta al crédito, debemos considerar lo

siguiente:

e Primero efectuaremos la respectiva factura del cliente especificando los
plazos a pagar.

e Seguimos con el registro en el Kardex de salida de la mercaderia.

¢ Finalmente realizamos el registro de venta en el libro diario de la

siguiente forma.
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Cuadro 2. Registro de venta al crédito

| FECHA | DETALLE | DEBE | HABER |
| 010172012 | - . | |
_DOCUMENTO POR PAGAR 5544
Factura por cobrar en chegue
! RET.FUENTE 56
El %
VENTA 5000 |
Mercaderias | | |
IVA 12% , . 600 |

Tributo al fisco
Por el cobro de la mercaderia vendida ai crédio.

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Devolucion de mercaderias.- En la mayoria de las actividades minorista las
devoluciones de mercaderias no son aceptadas, ya sea para impedir pérdida
de tiempo que esto pueda implicar o como la disminucibn monetaria que
pueda sufrir, a pesar de que esto solo haya durado leve horas en las manos

del cliente.

En ciertos negocios la autorizacion por devolucion de mercaderias solo es en
determinado tiempo como de 24 8 48 horas después de haber hecho la
compra, y en otros casos se devuelven la mercaderia por la mafana
dependiendo los acuerdos que tenga la empresa con el cliente y mediante un

monto regulado de compras.

Dentro de las politicas mas frecuentes para determinar una devolucién de
mercaderias encontramos:

e La devolucion debe constar previamente con la autorizacion del jefe del
respectivo departamento o seccion, lo que es necesario la presentacion
de su debida factura.

e Cuando la mercaderia vendida es devuelta por estado defectuoso por
otra de igual valor y calidad, esto puede considerarse para empresa
como un intercambio que lo puede realizar el vendedor con la
permision de su jefe.

e Cuando el cliente desea cambiar la mercaderia por otra de igual valor o
mas, la devolucion se efectuara con su debida autorizacion del jefe y

realizando los siguiente pasos:
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a)

b)

Con la devolucion autorizada, los vendedores elaboran en
triplicado la nota de crédito por devolucion de las
mercaderias, la entrega se la realizara en empaque con la
previa comprobacion de los productos devueltos. Dicha nota
de crédito debe estar con la firma de autorizacion por parte
del jefe.

Elaborada la nota de crédito, el vendedor realiza la nueva
factura y con ambas, entiéndase estas las mercaderias
devueltas como la que se ha reemplazado o comprado, son

dirigidas a caja para después ser entregadas a empaque.

Luego el vendedor entrega los tres ejemplares de la nota de
crédito en caja, el cajero coloca el sello respectivo de
devolucion de mercaderia, luego recibe del vendedor los
ejemplares de la factura por la nueva compra realizada y

prosigue como lo explicado anteriormente.

Si el monto es el mismo al de la devolucion el cliente no
cancelara ningun valor y el vendedor le entregara el original
de la nota de crédito con copia de la factura para que retire el

producto en empaque y proceda a obtener la factura original.

Estos procedimientos que hemos sefialado aqui para la realizacion de una

devolucion de mercaderias son de uso general y tipico.

Registro de devolucion de mercaderia

Como primer paso recibimos la factura.
Luego se anula dicha factura, y el registro en los libros contables es
similar a la de una venta al contado pero al revés, como observaremos

a continuacion:
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Cuadro 3. Registro de devolucién de mercaderia

FECHA | DETALLE [ DEBE | HABER
01/01/2012 | -1- ‘ .
| DEVOLUCION EN VENTA . 5000 |
Mercaderias por defecto
| VA 12% [ 600 |
Tributo al fisco
‘ CAJA | BANCO : : 5544 |
Factura por pagar por devolucion [
RET_FUEN j : 56 |

El 1%
Por devolucidn de mercadena defectuosa

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Venta en consignacion.- Definimos como venta en consignaciéon a
mercaderias despachadas a otras personas para que las puedan vender por
cuenta del despachador, si sefialamos que el duefio de la mercaderia es el
consignador y por consiguiente las personas que van a vender los productos
se los nombraran consignatario, obteniendo a cambio una comisién por cada
una de las ventas realizadas. Existen caso en que la venta sea a contado el

porcentaje.

Este tipo de procedimiento llamado mercaderias en consignacion ayuda a que
la empresa pueda expandir sus productos a futuros y potenciales clientes, es
de seguro una de las mejores manera para hacer llegar los productos a

mercados antes no alcanzado.

Es importante sefialar que las mercaderias en consignacion sigue siendo del
consignatario es decir el duefio hasta que esta se venda, esto estara en sus

inventarios al valor de costo en caso de producirlo o en valor de compra.

Factores a considerar para el empleo de consignacion
Consignador
e Para reducir el costo que incurriria en bodega, ya que la mercaderia
estaria en depdsitos ajenos, evitando invertir en locales propios o
arrendados.
e Logra controlar la fijacion del precio de venta hacia el consumidor final,
elemento que debe estar especificado en el contrato o acta de

consignacion.
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e Por medio de los envios de mercaderias en consignacion a
comisionistas localizados en diferentes puntos geogréaficos le
proporciona a la empresa tener un estudio de mercado mas amplio,
donde le sirve como guia para planificar y mejorar sus actividades.

e Permite mejorar la rotacion de productos de escaso movimiento y

promocionar productos nuevos fortaleciendo asi la demanda.

Consignatario
e Permite al comisionista tener la seguridad de no tener ningun tipo de
peligro financiero, pues este método no necesita costear ningun tipo
de valor por la mercaderia. En el aspecto contable la mercaderia no
existe. Cuando se ejecute la venta el comisionista pasa a ser deudor
del consignatario, por lo que debe cancelar el valor respectivo de la

venta.

Resulta interesante, necesario y conveniente hablar de consignacién, pero de
una forma prudente, seria y con el debido control, planificacién y seguimiento,
con estos movimientos podremos tener fichas actualizadas de cada uno de

los comisionistas, devoluciones gue se presente de las mercaderias, etc.

Para obtener buenos resultado es necesario seguir algunos pasos:
e Acta o contrato de la consignacion.
e Inspeccion de la consignacion.

¢ Registros contables de la consignacion.

Acta o contrato de la consignacion
Es un formato donde constan medidas legales, donde en mutuo acuerdo tanto
el consignador como consignatario deben cumplir a cabalidad, los términos

desarrollados en dicho contrato variaran segun el criterio de cada empresa.
Inspeccion de la consignacion
Es un registro de cada uno de los movimientos de las mercaderias en

consignacion, como saldos de los inventarios, reclamos, liquidaciones tanto
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del consignador como consignatario, esto ayudard a evitar complicaciones
futuras, en la actualidad existen diversidad de formatos que pueden ser
utilizados segun la necesidad de cada empresa para llevar un adecuado

control de consignacion.

Registro de la venta en consignacion
A diferencia del registro de las ventas al contado, los registros de ventas en
consignacion comienzan de la siguiente forma:

e Primero elaboramos el acta o contrato de consignacion con el cliente
para que la mercaderia sea separada y luego pase al almacén y
registrada su salida en el kardex.

e Una vez registrada la salida en el kardex, se elabora la guia de
remision.

e Por ultimo el registro contable de la venta en consignacion, sera, si la
venta no se ha ejecutado se especificara que es en consignacion, a
diferencia de que se haya efectuado se registrara como una venta

normal. A continuaciéon detallamos:

Cuadro 4. Registro de ventas en consignacion

FECHA DETALLE | DEBE _ HABER
01/01/2012 =1-
MERCADERIA EN CONSIGNACION 5000
INVENTARIO 5000
2=
COMISIONISTA 6160
VENTAS 5500
VA 12% 660

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Investigacion de mercado
La pauta que lleva a realizar este estudio es la investigacion e indagacion del

marketing ya que alcanza el conocimiento de manera detalla del mismo.

Podemos decir que la estadistica es una de las mejores herramientas que

existe para llevar a cabo la investigacion del mismo. Todo entendido en
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materia de marketing, como minimo tiene que tener conocimientos claros de
lo siguiente:

e Leyes de distribucion normal y binomial de poison.

e Aplicacion de la teoria de ajuste, la misma que logra conocer si la
poblacién de tema de estudio posee o no alguna ley de distribucion
especifica.

e Métodos mas comunes en el muestreo, sea que esté estratificado o
no.

e Teoria estadistica y su aplicacion correcta para que en momentos
inciertos se pueda tomar decisiones, hablamos de lo que se conoce la

teoria bayesiano.

Los expuestos son métodos basicos, sin embargo es necesario manejar de
forma préactica y correcta los las respuestas de los cuestionarios y todo los

alineamientos de la investigacion para obtener excelentes resultados.

Redes de comercializacion

Actualmente existe una enorme explotacion de estructuras y formas para la
comercializacion de los productos en el mundo empresarial, de ahi la
importancia de mencionar en forma detallada como esta compuesta este
sistema de distribucion tanto al por mayor como por menor, como observamos

a continuacion:

Mayoreo

Decimos que ventas al por mayor son aquellas cuya realizacion se da a
ciertos clientes llamados mayorista, este suele ser colector, compra productos
de gran magnitud a quienes lo fabrica para luego venderlo en menores

partidas a los minorista.

En el mercado existen empresas fabricantes que en sus politicas solo esté el
de vender a mayorista y estos vendrian a ser los distribuidores, como también
existen los que venden tanto al por mayor como al por menor y también el que

prefiere vender directamente a los consumidores finales donde alcanzan
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mejores precios. Este ultimo demanda de mayor costo en su distribucion,

publicidad, etc., que podrian disminuir dichos beneficios.

Menudeo

En este tipo llamamos minorista a todo cliente que consume los productos en
menor escala, y que generalmente les consume a los mayoristas también
conocidos como distribuidores y fabricantes siempre que estén colocados

como tales.

Analisis de ventas
En el desarrollo de provechosos analisis de ventas recomendamos analizar
ciertos puntos como los gastos, costos y beneficios que estan segmentados

por departamentos o secciones y también por zona o distritos.

Los estudios realizados tanto a clientes, proveedores, articulos, condiciones
de ventas conforman datos importantes para la empresa ya que son
resultados fundamentales para mejorar las politicas de las ventas que tenga

la empresa y asi alcanzar éptimos resultados.

El departamento de contabilidad es el que ayudara de manera directa en la
realizacion de este tipo de estudio, ya que registran conforme a las facturas
elaboradas todos los ingresos o egresos de mercaderias, informacion vital

para la elaboracion de un andlisis de ventas.

MARCO CONCEPTUAL

Transaccion: Acuerdo comercial entre personas o empresas.

Valor monetario: Conocido también como valor matematico, es el valor de la

empresa segun balance, producto de la diferencia entre los activos y pasivos

exigibles.

Trueque: Intercambio de objetos o servicios por otros objetos o servicios donde no

existe valor monetario.
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Moneda: Moneda corriente o legal de un estado, que sirve como medio de pago.
Cdédigo ético: Fijacion de normas que regulan el comportamiento de las personas

dentro de un contexto.

Demanda el4stica: Cambio porcentual de la cantidad demandada dividida al cambio
porcentual del precio.

Demanda inelastica: Contrario a la demanda elastica, es poco sensible a las

variaciones del precio del bien.

Absorcion: Movimiento en que una 0 mas empresas incurren para disolverse e

incorporarse en otra ya existente o nueva.

Contingencias: Hecho o problema que se plantea de manera imprevista.

Capital circulante: Parte de los recurso perennes con las que se financian los

activos circulantes.

Inventarios: Registro total de bienes y demas cosas perteneciente a una persona o

comunidad.

Rotacion de inventarios: Movimientos de los bienes y demas cosas, frente a las

compras o ventas de la empresa.
Ventas en consignacion: Traspaso de la mercaderia por parte de un consignador o
dueiio a un comisionista o consignatario este ultimo se convierte en agente del

consignador para vender dichas mercaderias.

Kardex: Formato donde se registra las entradas y salidas de determinado inventario

de una persona o empresa.

Menudeo: Venta al por menor.

Mayoreo: Venta al por mayor.
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Tributo: Modalidad de ingreso publico exigida a los particulares.

Consignador: Termino a quien se le aplica quien es duefio de una mercaderia y le

cede a otra persona para que se la venda.

2.3

HIPOTESIS Y VARIABLES
2.3.1 Hipotesis General

Con la aplicacion de las ventas en consignacion de los productos de consumo
masivo menores a 1 kilo de la Cia. Datilex S.A., mejorara la rotacion de

inventario hacia clientes minoristas.

2.3.2 Hipotesis Particulares

e Con nuevos sistemas de ventas se ampliard nuevos canales de

distribucion.

e Con conocimientos técnicos y formacién profesional se reformaran las

politicas de ventas.

e En la Formulacion de métodos de distribucion se aplicaran estrategias
de ventas con la participacion de Gerencia y Jefes de areas para

potenciar el desarrollo empresarial.

e En la aplicacién de nuevos estudios de mercados se alcanzara un buen

posicionamiento en el sector minorista.
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2.3.3 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro 5. Operacionalizacién de las variables

TIPOS DE
VARIABLES INDICADORES CONCEPTUAL
VARIABLES
Hipotesis 1
Independiente Registro de entregas de Traspaso de la posesion de
Ventas en

consignacioén

Rotacion inventarios

Dependiente

actas de consignacion

Registro de egresos de

inventarios

mercancias de su duefio, llamado
consignador, a otra persona,

denominada Consignatario.

Nimero de veces que sale

una mercancia almacena.

Hipotesis 2

Sistema de ventas

Independiente

Reportes de ventas

Procesos establecidos que

permitan vender, productos o

servicios.
Canales de
distribucion Dependiente Registro de rutas
Medios para hacer llegar los
productos hasta el consumidor.
Hipo6tesis 3

Politicas de ventas

Independiente

Sistema de proceso

Objetivos concretos a conseguir

con las ventas internas.

Técnicas de
formacion ] d Proceso que una persona llega
; Dependiente Nivel de capacitacion
profesional P P para lo que puede hacer.
Hipotesis 4
Métodos de
distribucion Independiente Estadisticas Estrategias para el  destino

Participacion de

Gerencia

Dependiente

Registro de Juntas

conveniente, de una mercancia.

Accion y efecto de participar en

gerencia.

Hipodtesis 5

Estudio de mercado

Clientes minoritas

Independiente

Dependientes

Estadisticas

Cartera de clientes

Estudio de un lugar fisico
especializado en las actividades de
vender y comprar productos y de

servicios.

Son unidades individuales o
pequefias cantidades al publico en

general llamado tienda.

Fuente: Jorge Escalante Zambrano
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

Segun su finalidad: Fundamental porque no existe en el empresa.

Segun su objetivo:
Descriptivo.- Porque vamos a conocer todo lo relacionado a las ventas en
consignacion y sus ventajas, la relacion que existe entre las variables, y los datos a

recogerse son en base a las hipétesis planteadas.

Explicativo.- Nos indica en forma clara cada una de las etapas y procesos a seguir.

Correlacionadas.- Porque existen dos variables.
Independiente:  Ventas en consignacion
Dependiente: Compafiia Datilex

Segun su contexto: De campo por que se realiza un analisis sistematico de la
realidad, con el propdésito de describirlo, interpretarlos y entender la naturaleza y los
factores que lo constituyen, para poder explicar la causa y el efecto, los datos son
recogidos en forma directa, y en forma cualitativamente, y con perspectiva,

descriptiva e interpretativa.

Proyecto Factible.- Se lo puede realizar en un periodo de tiempo con una inversion
minima. Al conceptuar el término Proyecto, se le puede distinguir como un conjunto
de acciones operacionales, orientadas a la producciéon de determinados bienes o a

prestar servicios especificos en la busqueda de la solucion de un problema.
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La palabra Factible, corresponderia a un complemento de la anterior, en tanto, la
idea de operacionalizar se conciba como la viabilidad de poner en marcha las

acciones previamente disefiadas.

Es el que permite la elaboracion de una propuesta de un modelo operativo viable, o
una solucion posible, cuyo propdsito es satisfacer una necesidad o solucionar un

problema.

La presente investigacion ademas de analizar cada problematica en la poca
rotacion de los inventarios de la compaiiia Datilex, también presenta una propuesta

para solucionar dichas problematicas.

Como ya lo hemos mencionado el factor que mas se destaca como problema para
estos inventarios es la falta de implementar nuevos métodos de ventas, y por ende

las incidencias que tendrian de en aplicar dichos procedimiento.

Para aquello hemos elaborado como una solucién practica y oportuna la fijacion de
las politicas de ventas de la compafiia de las ventas en consignacién haciendo
énfasis en los beneficios que tendrian al ejecutarlo, ya que esta investigacion esta

basada en la misma, por lo que podemos determinar que es un proyecto factible.

Hipotesis.- Se plantean varios supuestos sobre el problema planteado.

3.2 LAPOBLACIONY LA MUESTRA

Poblacién: Compuesto de personas de un determinado lugar o territorio.

La poblacién que hemos escogido es en la republica del Ecuador, Provincia del
Guayas, Canton Guayaquil, ciudad de Guayaquil, clientes de la Compafia Datilex, la
muestra se lo toma a los clientes del sector minorista, es escogida por los

encuestadores.
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3.2.1 Caracteristicas de la poblacion

Los clientes de la compafiia Datilex, cuenta con clientes minorista, divido en
52 zonas, estas estan divididas en institucionales y cobertura, las
institucionales comprende todas las que son panaderias y comedores
pequefios, cobertura son todas las tiendas de abastos, cada zona tiene 5
rutas, estas rutas se realiza una por cada dia de la semana, cada ruta

comprende un promedio de 40 a 60 clientes.

Estos clientes son de clase media baja, la mayoria son tiendas de abasto y
panaderias pequefias de productos de consumo masivo de la canasta basica.

3.2.2 Delimitacion de la Poblacion
Se lo realiz6 a los clientes del sector minorista de distinto puntos de la ciudad

de Guayaquil, Duran y Daule, en el campo de ventas.

3.2.3 Tipo de muestra
Muestra: La muestra es un subconjunto de la poblacion y debe ser
representativa de esta. Existen varios tipos de muestras: probabilistica y no

probabilistica.

Muestreo probabilistico
Las muestras probabilisticas son aquellas que el investigador selecciona y
donde todos los individuos u objetos tienen la misma posibilidad de ser

elegidos. Estas pueden ser a su vez estratificadas y por racimos.

Las muestras no probabilisticas son aquellas en las que el investigador
selecciona a los individuos u objetos no por probabilidad sino por causas

relacionadas con las caracteristicas del investigador.
El tipo de muestra de esta investigacion es probalistica. Porque se ha

seleccionado cualquier individuo considerado como cliente minorista de la

Cia. Datilex.
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3.2.4 Tamaifo de la muestra
La poblacién de este estudio es de 13000, que son los clientes del sector

minorista de la compafia Datilex de la ciudad de Guayaquil.

Por lo tanto esta informacion se refiere a una poblacion finita ya que se sabe

con exactitud el dato real.
Aplicada la formula # 2 del reglamento para elaboracion del disefio del
proyecto y tesis resulta en un valor de 400 clientes minorista los cuales deben

ser encuestados.

Cuando la poblacion es finitay se conoce con certeza su tamafo:

o Npq o 13000(0.5)(0.5)
“IN-1DE? ~ (13000 — 1)0.052
W —1)E? ZZ) + pg ( ~ 62) + (0.5)(0.5)
Donde:

n: tamafio de la muestra.

N: tamafio de la poblacion

p: posibilidad de que ocurra un evento, p = 0,5

g: posibilidad de no ocurrencia de un evento, g = 0,5
E: error, se considera el 5%; E = 0,05

Z: nivel de confianza, que para el 95%, Z = 1,96

3.2.5 Proceso de Seleccion
Para el proceso de seleccion se utilizara la muestra probabilistica, con
sujetos voluntarios, se los selecciono a este grupo ya que ellos seran los

futuros compradores de mercaderias en consignacion.
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3.3

LOS METODOS Y LAS TECNICAS

3.3.1 Métodos Tedricos

Método histérico-l6gico.- Este método se refiere a que los problemas en la
sociedad no se presente por azar del destino, sino, es el resultado de largos
proceso que dan origen a su existencia y evolucionan constantemente de
acuerdo a tendencias. La logica se refiere a los resultados predecibles
muestras que lo histérico se refiere al registro de la evolucién de los hechos y

fendmenos.

Este método es también aplicable en el estudio permitira tener una base bien
fundamentada sobre los hechos acontecidos durante periodos histéricos y su
informacion tanto tedrica como estadistica sirva de marco referencial y

ayuden a la elaboracion de nuevas hipotesis.

Método analitico.- Descomposicion de un todo en sus partes 0 elementos
para observar y determinar causas y efectos de uno o varios fenbmenos de la

naturaleza.

Método sintético.- Este método explica un todo en pocas palabras de tal

manera gque su concepto sea entendible para todos.

Estos métodos tanto el analitico como el sintético son fundamentales para
poder entender y posteriormente explicar las causas y efectos de la tematica
a tratar. El analisis permitird entender de forma préactica la informacion
recabada por la investigacion y la sintesis permitira explicar las conclusiones y

resultados obtenidos por ejemplo de las verificaciones hipotéticas.

Método induccion — deduccion
Método Inductivo.- Cuando el objeto estudiado de forma particular conlleva a

inferencias respecto a lo general o colectivo de la poblacién o muestra.

Método Deductivo.- Cuando se parte de lo general a lo Particular, 6sea,
cuando El estudio de una muestra o poblacién permite conocer de manera

promedio las caracteristicas de un individuo.
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Partiendo del marco referencial en base a la informacion investigada y
obtenida de fuentes confiables se pueden proponer hipétesis particulares las

cuales a futuro seran comprobadas o rechazadas.

Método hipotético-deductivo.- En este método el investigador debe suponer
una hipotesis como resultado de inferencias que ha realizado en la

informacion empirica obtenida.

El presente trabajo se han planteados algunas hipétesis basadas en datos
empiricos resultado de los problemas y sub problemas planteados.

3.3.2 Métodos empiricos
Es un método basado en la experiencia y la observacién de elementos que
realiza el investigador, para determinar las caracteristicas de los objetos.

e Observacion

e Experimentacion

3.3.3 Técnicas e Instrumentos

Como técnica de investigacidon complementaria tenemos:

La encuesta.- Es el método més utilizado de la investigacion ya que recoge
datos primordiales de caracter demografico, sociolégico, socio econdmico con
la ayuda de un cuestionario estructurado mediante el cual obtendremos

informacion de los interlocutores.

Sera aplicada en el proyecto para comprobacion de hipotesis y resoluciéon del
problema central.

La entrevista.- Es un dialogo con una persona experta en el tema a tratar.
Sera aplicada en el proyecto para recoger informacion veridica, conocer la
realidad del medio en base a la experiencia y los conocimientos que posee

nuestro entrevistado, lo cual enriquecera la base de datos.
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El muestreo.- Es una técnica de investigacion que consiste en seleccionar
una muestra caracteristica de la poblacibn que es objeto de estudio. La
poblacién motivo del estudio es de caracter finita ya que conocemos con

certeza el tamafno de la misma.

3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION
Los resultados serdn obtenidos por medio de la tabulacién de las mismas en el
programa Excel mediante gréaficos y tablas que indican el porcentaje y el indice de

respuestas tanto afirmativas como negativas de la problemética.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

Anélisis de resultados

La encuesta se la direccion6 a los clientes del sector minorista de la Compafia
Datilex, que es escogida por los encuestadores, de la ciudad de Guayaquil,
Provincia del Guayas, el levantamiento de la informacion se lo realizé a clientes que
son de clase media baja, la mayoria son tiendas de abasto y panaderias pequefias
de productos de consumo masivo de la canasta basica.

Preguntas:

1.- ¢Esta satisfecho con el servicio de venta de los producto de consumo
masivo de la Cia. Datilex?

Cuadro 6. Satisfaccion del Servicio de Venta de Distribucion

ALTERNATIVAS [ENCUESTADOS | PORCENTAJE

Sl 45 30%
NO 105 70%
TOTAL 150 100%

Fuente: Lady Bustamante Chacon

PORCENTAIJE

30%
. =S|
=NO
709

(]

Figura 1. Satisfaccion del Servicio de Venta de Distribucion
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Andlisis e Interpretacion de la pregunta 1.

El 70% de los encuestados no se siente satisfecho con el servicio de ventas de los

productos de consumo masivo de la Cia. Datilex, frente a un 45% que si lo esta. Esto

nos indica que la cifra de inconformidad es considerable por lo que la propuesta de

que puedan comprar en consignacion les resulte atrayente.

2.- ¢, Cémo calificaria en una escala del 1 al 10 el servicio de ventas de la

compafiia actual?

Cuadro 7. Calificacion del servicio de ventas

ALTERNATIVAS | ENCUESTADOS | PORCENTAJE
1-3 120 %
4-6 20 %
7-10 10 %
TOTAL 150 100%
Fuente: Lady Bustamante Chacon
PORCENTAIJE

ml-3
m4 -6

7 -10

Figura 2. Calificacion del servicio de ventas

41



Andlisis Interpretacion de la pregunta 2.

Los resultados nos indican que el 90% posee ventas altas de productos de consumo
masivo menor a 1 gramaje, a diferencia de un 3% ventas medianas y un 7% ventas
minimas. Esto refleja que casi el 100% corresponde a ventas altas, o que nos lleva
a analizar que las ventas en consignacion para dichos productos tendria un impacto

beneficioso para la empresa.

3.- ¢Como considera las ventas en su tienda de los productos de consumo

masivo de gramaje menor a un kilo?

Cuadro 8. Consumo masivo de gramaje menor a un kilo

ALTERNATIVAS | ENCUESTADOS | PORCENTAJE
Alta 135 90%
Mediana 10 3%

Minima 5 7%

TOTAL 150 100%

Fuente: Lady Bustamante Chacén

PORCENTAIJE

3%

m Alta
B Mediana

Minima

Figura 3. Consumo masivo de gramaje menor a un kilo
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Andlisis Interpretacion de la pregunta 3.

Esto quiere decir que el 90% posee ventas altas de productos de consumo masivo

menor a 1 gramaje, a diferencia de un 3% ventas medianas y un 7% ventas

minimas. Esto refleja que casi el 100% corresponde a ventas altas, o que nos lleva

a analizar que las ventas en consignacion para dichos productos tendria un impacto

beneficioso para la empresa.

4.- ¢ Tiene la capacidad econdémica de realizar compras de los productos de

consumo masivo de gramaje menor a un kilo al contado?

Cuadro 9. Capacidad de compra al contado

4%

ALTERNATIVAS [ENCUESTADOS | PORCENTAJE
Si 5 4%
No 110 73%
Puede ser 35 23%
TOTAL 150 100%
Fuente: Lady Bustamante Chacén
PORCENTAIJE

m Si
H No

Puede ser

Figura 4. Capacidad de compra al contado
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Andlisis Interpretacion de la pregunta 4.
Observamos que el 73% no posee capacidad econdmica para comprar al contado
los productos de consumo masivo de gramaje menor a 1 kilo y que solo un 4% si,

guedando un 23% inseguro de poder comprar.

5.- ¢ Tiene la capacidad econdmica de realizar compras de los productos de
consumo masivo de gramaje menor a un kilo a crédito de un plazo de 7 a 15
dias?

Cuadro 10. Capacidad de comprar a crédito plazo 7 a 15 dias

ALTERNATIVAS |ENCUESTADOS | PORCENTAJE
Si 60 40%
No 70 47%
Puede ser 20 13%
TOTAL 150 100%

Fuente: Lady Bustamante Chacén

PORCENTAIJE

| Si
H No

Puede ser

Figura 5. Capacidad de comprar a crédito plazo 7 a 15 dias

Andlisis Interpretacién de la pregunta 5.
Los resultados nos muestra que el 47% de los encuestados no tiene capacidad
econdémica para comprar a crédito, el 40% si lo posee y el 13% puede ser que lo

posea.
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6.- ¢ Posee conocimiento de lo que es una venta en consignacion?

Cuadro 11. Conocimiento de Ventas en Consignacion

ALTERNATIVAS |ENCUESTADOS | PORCENTAJE
Si 0 0%

No 150 100%

Poco 0 0%

TOTAL 150 100%

Fuente: Lady Bustamante Chacén

PORCENTAIJE

0%

| Si
H No

Poco

Figura 6. Conocimiento de Ventas en Consignacion

Andlisis Interpretacion de la pregunta 6.

Vemos que el 100% desconoce en detalle lo que es una venta en consignacion y
sus beneficios. Esto nos lleva a mas de plantearle la nueva forma de ventas en
consignacion enfocados a estos productos de consumo masivo de gramaje menor a
1 kilo de la compaiia Datilex, a la relevancia de informales los beneficios que

tendrian empleando este tipo de compra.
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7.- ¢Usted ha comprado en consignacién anteriormente a otra compafia,

productos de consumo masivo de gramaje menor a un kilo?

Cuadro 12. Compra en Consignacion de gramaje menor a un kilo

ALTERNATIVAS [ENCUESTADOS | PORCENTAJE

Si 0 0%
No 150 100%
TOTAL 150 100%

Fuente: Lady Bustamante Chacén

PORCENTAIJE

0%

mSi

H No

Figura 7. Compra en Consignacion de gramaje menor a un kilo

Andlisis Interpretacion de la pregunta 7.

Las cifras arrojadas dicen que el 100% de los encuestados no ha comprado
anteriormente en consignacion, lo que nos hace ser los primeros en proponerle esta
forma de venta, causando excelentes expectativas en cuanto a sus liquidez, ya que
no tendrian que cancelar de manera inmediata por los productos, sino que se

cancelaria de acuerdo a lo vendido.
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8.- ¢Actualmente compra en consignacion a otra compafiia, productos de

consumo masivo de gramaje menor a un kilo?

Cuadro 13. Compras en consignacion a otras compafias

ALTERNATIVAS [ENCUESTADOS | PORCENTAJE

Si 0 0%
No 150 100%
TOTAL 150 100%

Fuente: Lady Bustamante Chacon

PORCENTAIJE

0%

mSi

m No

Figura 8. Compras en consignacion a otras compafiias

Andlisis Interpretacién de la pregunta 8.

El 100% de los encuestados indicaron que actualmente no estan comprando en
consignacion sino al contado y en parte a crédito de ahi su inconformidad, como lo
muestra las estadisticas anteriores, esto nos confirma una vez mas la oportunidad
qgue tiene la compafiia Datilex para proponer la venta en consignacion de dichos

productos, logrando que tengan mas rotacion y al mismo tiempo mas utilidad.
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9.- ¢Le interesaria realizar compras en consignacién de los productos de

consumo masivo de gramaje menor a un kilo de la Cia. Datilex?

Cuadro 14. Interés por comprar en consignacion de productos de consumo masivo

de gramaje menor a un kilo de la Cia. Datilex

ALTERNATIVAS |ENCUESTADOS | PORCENTAJE
Si 125 83%

No 5 3%

Puede ser 20 14%

TOTAL 150 100%

Fuente: Lady Bustamante Chacoén

PORCENTAIJE
3% 14%
\ | Si
H No
Puede ser

Figura 9. Interés por comprar en consignacion de productos de consumo masivo de

gramaje menor a un kilo de la Cia. Datilex

Andlisis Interpretacién de la pregunta 9.

Los resultados reflejaron que el 3% no esta interesado, el 14% inseguro de hacerlo
y el 83% se siente atraido por comprar en consignacion, estas cifras son
provechosas para la compafia, ya que tiene mas de la mitad de estos clientes

dispuestos a comprar bajo en consignacion.
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10.- ¢Consta de capacidad econdmica para realizar compras en consignacion

los productos de consumo masivo de gramaje menor a un kilo?

Cuadro 15. Capacidad econ0mica de comprar en consignacion productos de

consumo masivo de gramaje menor a un kilo

ALTERNATIVAS [ENCUESTADOS | PORCENTAJE

Si 150 100%
No 0 0%
TOTAL 150 100%

Fuente: Lady Bustamante Chacén

PORCENTAIJE

0%

mSi

H No

Figura 10. Capacidad econ6mica de comprar en consignacion productos de

consumo masivo de gramaje menor a un kilo

Andlisis Interpretacion de la pregunta 10.
Las encuestas emitieron un 100% de que si poseen la capacidad econOmica de
comprar en consignacion, esto produce un interés de ambas partes tanto de los

clientes como de la empresa para trabajar en consignacion.
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4.2  ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

El analisis es de elevada importancia para la compafiia Datilex, segun resultados de
las encuestas el nivel de clientes que estan interesados en obtener productos en
consignacion es una cifra muy destacada, lo que nos permite proyectar cOmo
evolucionard los inventarios de poca rotacion de los productos de consumo masivo
gramaje menor a 1 kilo de la compafia, aplicando este tipo de venta en

consignacion.

Por otra parte buscamos mejorar el nivel de ingresos por ventas que tiene la
compafia, ya que al poner en consignacion productos de escasa rotando y que
genera poca rentabilidad las posibilidades de obtener ganancias en base a las

encuesta son altas.

Todos los resultados nos demuestran que la propuesta tendria la acogida favorable

de la mayoria de los clientes del sector minorista.

Las perspectivas son confortadoras, ya que al plantear ventas a consignacion a los
clientes, nos permite cubrir una necesidad que posee, logrando que el cliente quede
satisfecho y al mismo tiempo asegurando mas puntos de ventas para sefialados

productos.

4.3 RESULTADOS

Como podemos distinguir dentro del universo escogido encontramos a los distintos
clientes del sector minorista, como tiendas, panaderia, etc., los mismos que nos han
ayudado a establecer un criterio claro sobre las posibilidades de implementar nuevas
politicas de ventas para la empresa, como son las ventas en consignacion para los
inventarios de poca rotacion especificamente los productos de gramaje menor a 1
kilo.

En el que la mayoria de los encuestados mostré un 70% de su insatisfaccion del
servicio de venta que tiene actualmente frente a un 40% que si, esto nos indica que

tenemos a este sector dispuesto a trabajar con una nueva politica de venta.
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Durante el proceso de la encuesta y en base a los resultados de la misma,
observamos que los productos de gramaje menor a 1 kilo para los clientes del sector

minorista tienen una acentuada rotacion y sus ventas son altas.

Dentro de las preferencias las cifras nos demuestran que la mayoria prefiere las
ventas en consignacion, ya que esto le ayuda a no tener que pagar inmediatamente
por la mercaderia, sino que segun lo vendido cancela. Esto nos permite ver con
excelentes expectativas la implementacion de esta nueva politica de venta en

consignacioén, ya que existe esa demanda por el sector minorista.

4.4  VERIFICACION DE HIPOTESIS

La verificacion de las hipotesis se las obtendra en base a las variables que contienen
las pautas a seguir, de tal forma que podamos establecer una nueva politica de
ventas en consignacion de la compairiia Datilex, direccionado a los clientes del sector
minorista para los productos de consumo masivo de gramaje menor a 1 kilo, que a

su vez son inventario de poca rotacion para la compafiia.

La implementacion de nuevas politicas de ventas como la de consignacion lograra
que la poca rotacién de inventario de gramaje menor a 1 kilo de la compafia
empiece a tener un giro positivo, mediante actas consignatarias podremos indicar el

namero de ventas en consignacion con sus respectivos montos.

Esto quiere decir que tendremos un inventario antes casi paralizado a un inventario
con movimiento, lo cual sera respaldado con registro de ingreso y egreso de

inventario.

La aplicacion de un sistema de ventas donde incluyan las ventas en consignacion
ayudara a que los procesos sean bien establecidos y direccionados a vender mas
los productos de poca rotacion, los reportes de ventas sera un factor importante al

momento de evaluar dichos procesos.

Los canales de distribucion jugara un papel muy importante, estos ayudaran que

estos productos puedan llegar de manera oportuna a los clientes del sector
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minorista, mediante los registro de rutas podremos mejorar cualquier desfase que
tuviera al momento de entregar el producto de algun cliente especifico.

El aplicar politicas de ventas en consignacion, nos impulsara a mejorar los sistemas
de proceso para poder lograr las ventas esperadas, al mismo tiempo la
implementacion de capacitacion técnica de formacion profesional impulsara a
obtener un mejor nivel de trabajo, ya que estaran capacitados para ejecutar esta
nueva politica de venta y sistema de procesos, seran los niveles de capacitacion lo
que nos sefialaran con qué tipo de personal figuramos para la implementacion de

dicha politica.

La aplicacibn de métodos de distribucion también favorecera en el destino
conveniente de los productos por sus estrategias empleadas, esto unido con la
participacion de la gerencia ya que estos tendran la accion de mejorar y definir

sefalados métodos.

La colocacion de un estudio de mercado ayudara a la compafiia tener una viabilidad
comercial de una actividad econdmica, podremos detectar sus necesidades y la
forma de satisfacerla ya que nuestro objetivo principal es aportar datos que nos
permitan mejorar las técnicas, procedimientos de mercado para las ventas de los
productos, en este caso los de poca rotaciébn que son de gramaje menor a 1 kilo

direccionado hacia los clientes minorista.

Con los datos reflejados en las estadisticas del estudio de mercado, la compaiiia
tendria una mejor perspectiva de los clientes minorista y sus necesidades,
conoceriamos mas a fondo con cuantos clientes contamos y llevariamos un registro

de cartera en forma mas detalladas.
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CAPITULO V
PROPUESTA

Una vez realizada las encuestas y levantada la informacién necesaria sobre las
preferencias de los clientes del sector minorista de la ciudad de Guayaquil con
respecto a las ventas que le realiza la compafia Datilex de los productos de
consumo masivo gramaje menor a un kilo, hacemos la propuesta a citados clientes,
ciudadanos la urbe, poblacion econdmicamente activa (PEA) de 18 hasta 65 afios de
edad, ofreciendo una nueva opcion de comercializacion que es ventas en
consignacién, los mismos que seran entregados y distribuidos a toda la poblacion
comprendida por tiendas, panaderias y restaurantes de sectores populares de esta

localidad por parte de la compainiia.
51 TEMA

Aplicacion de ventas en consignacion para inventario de poca rotacion de la

compainiia Datilex.

5.2 FUNDAMENTACION

Producto: Elemento producido de manera natural o artificial.

Clientes minorista: Individuo en el que su consumo de producto o0 servicio es en

menor escala.

Abasto: Acopio de productos de primera necesidad.

Consumo: Acto de compra para satisfacer ciertas necesidades.
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Distribucion: Reparticion de algun producto.

Analisis: Division de segmentos de algo para ser estudiado.

Inconformidad: No estar conforme a algo o con alguien.

Compaiiia: Empresa constituida legalmente.

Servicios: Acto de servir.

Ventas: Operacion de dar un producto o servicio con importe monetario.

Empresa: Agrupacion con fines lucrativos

Gramaje: Termino que se utiliza para el peso en gramos.

Impacto: La reaccién de algo ante una circunstancia prevista o imprevista.

Beneficio: Algo bueno que se obtiene.

Crédito: Garantia de pago futuro que tiene una persona de sus deudas.

Porcentaje: Termino que se emplea cuando una cantidad es evaluada sobre cien.

Capacidad: Limite de tener alguna cosa.

Consignacion: Acto de consignar.

Insatisfecho: Accién de no estar conforme con algo.

Rotacion: f. Accion y efecto de rodar.
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5.3 JUSTIFICACION

Después de haber realizado la encuesta con su tabulacion respectiva a la poblacién
seleccionada en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, establecemos que
las ventas en consignacion dirigida a los comerciantes minoristas, tendra acogida

entre la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA 22-65 afios).

Los productos de consumo masivo de la canasta basica para la familia ecuatoriana
son el alimento del dia a dia y en este caso los productos de la compafia Datilex
que son las mantecas, margarina 0 aceites no podian ser la excepcion, donde

vemos como oportunidad llegar a los consumidores finales.

Las ventas en consignacion de los productos de consumo masivo de gramaje de
menor a 1 kilo de la compafia, es una gran estrategia y herramienta de comercio
para asi garantizar la compra de sus productos con una facilidad de pago por parte
de los clientes, por lo que sentiran seguridad en la adquisicion de mercaderias en
consignaciéon, donde no estaran atados a una deuda sino a una ganancia rentable
como intermediario entre fabricantes y consumidor final sin necesidad de dar un

pago por adelantado ni estar arriesgando un producto como inversion.

Ademas la compafiia aumentara sus ganancias por medio de esta nueva politica de
ventas en consignacion especificamente en el sector minoristas, donde basado a
los resultados de las encuestas, las proyecciones de rentabilidad del negocio son
positivas, por otro lado se recuperard la inversibn en corto plazo obteniendo
utilidad en mediano plazo y aprovechando los incentivos tributarios presentes en el
pais como la exoneracion de impuesto del IVA hacia los productos de consumo

masivo de la canasta basica.

A esto le podremos sumar la obtencion de un buen posicionamiento de mercado,
para asi obtener una gran ventaja frente a la competencia que todavia aplican

ventas a crédito.

Dado en lo producido de la encuesta, las ventas en consignacion es una atractiva
propuesta empleada a 13 zonas populares de las 52 que se maneja en la ciudad de

Guayaquil, mediante un analisis de ventas a crédito versus un supuesto de ventas
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en consignacion de la compafiia Datilex, se obtuvo un aumento del 30% en las
ventas netas, el cual se espera que siga aumentando cada periodo de tiempo de
acuerdo a las épocas donde el comercio es provechoso para este tipo de negocio,
resultados que nos impulsan a llevar a cabo esta implementacion en las politicas de

ventas.

Como pueden observar durante todo lo expuesto el objetivo principal que tenemos
es el poder mejorar la escasa rotacion de los productos de consumo masivo gramaje
menor a 1 kilo de la compafia Datilex direccionado a los clientes del sector
minorista, introduciendo en las politicas de ventas el método de ventas en

consignacioén, ya que la empresa no lo posee.

Los resultados serian productivos, la fijacion de ventas en consignacion en sus
politicas de ventas desencadenara una serie de sucesos efectivo para la empresa

asi como también para los clientes.

De manera general podemos sefalar que sus inventarios de poca rotacion
empezarian a tener movilidad, su utilidad incrementaria y tendrian nuevos mercados

para la venta de sus productos.

Todos estos puntos donde incorporaremos mas detalles en la descripcion de la
propuesta, justifican el estudio y la implementacién de las ventas en consignacién

para la compafiia Datilex, donde las expectativas son sustanciosas.

5.4 OBJETIVOS
5.4.1 Objetivo General de la Propuesta
Fijar ventas en consignacion en las politicas de ventas para la escasa
rotacién de inventario de productos de consumo masivo de gramaje menor a

1 kg de los clientes del sector minorista.

5.4.2 Objetivos Especificos.

e Implementar politicas de ventas en consignacion.
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e Desarrollar capacitaciones técnicas y profesional de ventas a
consignacion y en las diferentes areas que estuviera involucradas con
la misma.

e Desplegar la participacion de la gerencia con los jefes de areas

mediante retroalimentacion de ambas parte para el mejoramiento de

las ventas.
UBICACION
PAIS: Ecuador
PROVINCIA: Guayas
CANTON: Guayaquil
CIUDAD: Guayaquil
PARROQUIA: Ximena
DIRECCION: Km 9 %2 Via A Daule, Cdla. Casuarina y Cedros
TELEFONOS: 042-113123/042-113579
E-mail: datilex@hotmail.com
LOGOTIPO:

Figura 11. Logotipo de la compafiia Datilex

LEMA: Servicio de calidad.
RAZON SOCIAL: DATILEX S. A.

TIPO DE ORGANIZACION: Privada con fines de lucro
RUC: 0922600377001
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Figura 12. Croquis de ubicacion de la empresa

FODA DE LA COMPANIA

Fortaleza:

e Posicionamiento en el mercado.

e Infraestructura optima.

e Producto de alta calidad.

Los precios de los productos son econdmico al alcance de la clase social.

baja de la ciudad de Guayaquil.

Oportunidades

e Capacidad de financiamiento para inversién de nuevos proyectos.

e Alianzas con otras empresas.
La nueva constitucion de la empresa permite negociacion e inversion.
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Debilidades

e Politicas de ventas impiden aumento de ventas.
e Poco control interno de inventario.

e Poca capacidad de distribucion.

Amenazas Internas
e Descoordinacién entre los departamentos administrativo, financiero y
operacional.
¢ Desinterés en el aumento de ventas del sector minorista por parte de la fuerza
de ventas.

e Medida impositiva que tiene la autoridad.

Amenazas Externas
e Politica social econdmica inestable.
e Desastres naturales.

¢ Huelga y Amotinamiento sectorial.

5.6 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Factibilidad.

El presente proyecto es factible realizarlo, ya que se requiere de poca inversién, es
una gestién nueva para la compafia, va dirigido especificamente a los clientes del
sector minorista, cuya poblacion es econdmicamente activa de la provincia del

Guayas de la ciudad Guayaquil.

Los resultados se veran en corto plazo, basados en los resultados de las encuesta
hacia los cliente, ya que son productos de consumo masivo y que se vende
diariamente. El trabajo de investigacion se lo clasifica como cuantitativo, ya que los
resultados se los puede medir facilmente en unidad monetaria, en nuestro caso se
lo expresara en la moneda de uso corriente en la republica del Ecuador, el dolar de

Estados Unidos de Norte América. (Ver anexo 7)

En la parte administrativa es factible por que se desarrollara el proyecto en base a

una planificacion detallada y escrupulosa.
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Al implementar dentro de las politicas de ventas el método de ventas en
consignacion, el personal de fuerza de venta y las areas que estén enlazados con
las mismas tendran una capacitacion referente a lo que se implementara, esto
ayudara a que la empresa cuente con un personal competente y productivo, se
trataran temas especificos para cada area que intervendrd, actualizando sus
técnicas de trabajo, esto corroborara a que la implementacion sea mas efectiva.

(Ver anexo 5)

Para la compafiia esta capacitacion constituird de mucho beneficio en el personal y
en la organizacion. Dentro de los beneficios que tendria la compafiia con la

capacitaciéon podriamos mencionar en dos aspectos.

Para la organizacion:
e Conduciria a que la rentabilidad sea mas alta y actitudes mas positivas.
e Mejora la relacion jefe-subordinados.
e Mejoraria el conocimiento de los puestos a todos los niveles.
e Crea mejor imagen.
e Promueve al desarrollo con vista a la promocion.
e Reduce la tensién y permite el manejo de areas de conflictos.

e Contribuye a la formacion de lideres y dirigentes.

Para el personal:

¢ Alimenta la confianza, la posicidon asertiva y el desarrollo.
e Contribuye positivamente en el manejo de conflictos y tensiones.
o Permite el logro de metas individuales.

e Aleja los temores a la incompetencia o a la ignorancia individual.

Con todos estos beneficios la organizacion lograria ventajas competitivas al
adoptarlos en sus funciones. Esto es un proceso que produce mejoras continuas y a

generar un valor agregado.

En el aspecto Legal es factible ya que el presente proyecto esta fundamentado

legalmente de la siguiente manera:
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En el Cddigo Civil dice:
Art. 1616.- La consignacion debe ser precedida de oferta; y para que ésta sea valida,

reunird las circunstancias que siguen:

1.- Que sea hecha por una persona capaz de pagar;

2.- Que sea hecha al acreedor, siendo éste capaz de recibir el pago, 0 a su legitimo

representante;

3.- Que si la obligacién es a plazo o bajo condicién suspensiva, haya expirado el

plazo o se haya cumplido la condicion;

4.- Que se ofrezca ejecutar el pago en el lugar debido; vy,

5.- Que el deudor ponga en manos del juez una minuta de lo que debe, con los
intereses vencidos, si los hubiere, y los demas cargos liquidos, comprendiendo en

ella una descripcion individual de la cosa ofrecida.

En el aspecto técnico es factible, ya que la empresa posee la logistica necesaria
para la implementacién de un software inteligente de ventas en consignacion, consta
con la infraestructura para dar paso a las capacitaciones en materia de consignacion
a las areas de la empresa involucrada, posee suficiente recurso humano para poder
ejecutarlo, tiene el recurso econémico para invertir y cubrir los gasto que genera

esta implementacion.

En el aspecto financiero la propuesta tiene una inversion de $ 12.380.000, lo cual la
compafia posee la capacidad econdémica para financiarla en su totalidad, las
proyecciones de ventas nos indica que mediante esta implementacion las ventas
totales ascenderan en un 30%, este analisis fue realizado con las ventas de crédito

frente a las ventas en consignacion.

A continuacion presentamos la proyeccion de las ventas créditos / ventas en

consignacién periodo 1 al 31 de agosto:
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Cuadro 16. Proyeccion ventas créditos/ ventas en consignacion

1060

10.60,29 |

UAS | VENTAS TOTALES VENTAS TO
1) 306 649 |$ 649486 | 844 |§ 844332
2| 307 789 S 789052 1026 [S 1025768
3 308 %7 |§ 936939 128 |§ 121802
40 380 597 |$ 597450 777 |S 776685
5| 381 635 |$ 634517 825 [§ 82872
b 382 974 | 974305| 1267 |S 1266597
7l 395 52 |$ 592279\ 710 [S 769963
8| 3% w1 |S 746965 971 |§ 971054
9| 605 53 [$ 513165 667 S 667115
10 333 891 |$ 890792 | 1158 [§ 1158030
11 334 678 S 678130 882 (5 881569
12) 341 1056 |§ 1056416 1373 [§ 1373341
13 350 S S

13.781,68

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Esto nos indica que la compafiia tendrd un aumento en sus ventas totales de

$30.358.88, una cifra provechosa mensualmente.

Por otro lado tenemos los gastos que la compafiia incurriria para la implementacion

gue a continuacién son:
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Cuadro 17. Gastos de inversion

MATERIALES VALOR $
Moto $ 3,000.00
proyector $ 1,000.00
computadora de escritorio $ 6,00.00
Laptop $ 1,200.00
Pizarra acrilica $ 120.00
libros $ 800.00
Resaltadores $ 5.00
esferos $ 5.00
lapices $ 5.00
palm(dispositivo electronico

de software de ventas en consignacion) | $ 5,200.00
caja de resma de papel bond $ 25,00
Archivador $ 60.00
Carpetas $ 60.00
Cuadernos $ 5.00
Impresora $  100.00
Téner $ 50.00
Tinta $ 25.00
Internet $ 120.00
TOTAL $ 12.380.00
Estimamos que para la ejecucion del proyecto utilizaremos
la cantidad de doce mil tres ciento ochenta 00/100 dolares
americanos.

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Si comparamos el total de gasto de la propuesta que es de $12.380.000 con el
beneficio del incremento de 30% de las ventas totales, tendriamos una diferencia de

$17.978.88 a favor de la empresa.

Tenemos que considerar que este gasto serd solo una vez, a diferencia del
incremento de las ventas totales que seria mensualmente. Si llevamos la

comparacion anualmente tendriamos la suma de $351.926.56 de beneficio para la
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empresa, cifra que lo hace factible para la compafiia. Es importante recalcar esta
proyeccién se dard siempre y cuando tengamos a consideracion la variabilidad del

comportamiento en el mercado.

5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Para la ejecucion de la propuesta que es las ventas en consignacién de los
productos de gramaje menor a un kilo de la compafia Datilex, en la provincia del
Guayas de la ciudad de Guayaquil, hemos estructurado fijar en las politicas de
ventas actuales de la compafia, las ventas en consignacion por medio de la

aprobacion del gerente general.

Seguido de un programa de capacitacion mediante un manual de procedimiento
para las areas que intervienen en esta implementacién, como son:

e Fuerza de ventas

e Bodega

e Transporte y

e Auditoria Interna

Se utilizarda herramienta e implementos necesarios para su correcta ejecucion, lo
cual se describe de manera amplia mas adelante en el punto de recursos de
materiales, la capacitacion se realizara en la sala de ventas de la empresa, tiene un
area total de 60 metros cuadrados, tiene previsto a realizarse el 15 de diciembre del
2012.

5.7.1 Actividades

Las actividades estan dirigidas principalmente al area de fuerza de ventas,
bodega, transporte y auditoria interna para el buen manejo de la
implementacion en consignacion de los productos de consumo masivo de
gramaje menor a un kilo en la provincia del Guayas de la ciudad de
Guayaquil. El departamento de comercializacion implementara las charlas de
la capacitacion basada en la nueva politica de ventas en consignacion, en
estrategias de ventas y distribucion, con el objetivo de dar un mejor servicio a

nuestros clientes y elevar la rotacion de inventarios de la compafia y llegar
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por medio de estudios de mercado aquellos sectores que aun no consumen

nuestros productos.

Dichas politicas de ventas es la siguiente:

POLITICAS DE VENTAS

Ventas en Consignacion a Clientes Minoristas

1.- Se hard la venta en consignacién con factura de cobro a los 7 dias.

2.- La primera venta se llegara a un acuerdo con el cliente de qué cantidad

quiere que sea sus inventarios en consignacion de abastecimientos de 7 dias.

3.- Ya establecido con el cliente sus inventarios en consignacion, se facturara
de acuerdo a lo vendido durante los 7 dias y repondra la misma cantidad

mediante otra venta en consignacion.

4.- La empresa se encargara de cobrar los pagos de los clientes por medio de
transportistas, o también si el cliente desea realizar un pago antes de su
vencimiento lo podra hacer directamente con los vendedores o supervisores

de ventas de la empresa.

5.- La empresa hara un cambio y devolucion en mercancias con fallas

mediante facturas y notas de crédito.

6.- La empresa solo aceptara pagos completos de acuerdo como el cliente lo
haya decidido.

7.- La empresa no aceptara cheques solo aceptara los pagos en efectivo.

8.- Cuando el cliente tenga vencido 4 semanas de pagos, la empresa

descontara dichas facturas al vendedor o supervisor de venta.
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9.- Cuando el cliente sea fugado o inubicable, tal inventario en consignacion
seréa descontado al vendedor.

La fuerza de ventas de la compafia Datilex, en la etapa inicial se dedicara a
tiempo completo a implementar la nueva politica de venta en las zonas de
clientes minoristas, con la finalidad de aumentar la rotacién de inventario de

producto de consumo masivo en el menor tiempo posible.

Posteriormente se hard seguimiento y evaluacion a cada zona de venta para
sacar un indicador de ventas en consignacion y realizar un andlisis del
desarrollo de la comercializaciéon y rotacién de inventarios de los productos de

gramaje menor a un kilo.

El control de inventario en consignacion y facturas de cobro de cada zona se
realizarda por parte de auditoria interna, asignando un auditor de campo donde
cada semana ejecutara tanto la toma fisica de inventarios de cada cliente
como la comprobacion de cartera de facturas de cobro, donde hard un
informe de auditoria a la Gerencia en base a lo auditado en cada zona de la

fuerza de ventas.

5.7.2 Recursos, analisis financieros

Son recursos que se van a utilizar para la ejecucion del proyecto
comercializacion y distribucién productos de consumo masivo de gramaje
menor a un kilo en la ciudad de Guayaquil, son el recurso humano, material y

financiero.

Recurso Humano
El proyecto iniciard sus actividades con 29 personas, las mismas que
desempeniaran las funciones de: 1 jefe de ventas, 1 auditor de campo, 1

supervisor de ventas, 13 Vendedores, y 13 transportistas.

Recursos materiales

Se utilizara los siguientes recursos materiales como apoyo al talento humanao.
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Cuadro 18. Recursos de materiales

CANTIDAD | CONCEPTO

3 moto

1 proyector

1 computadora de escritorio

1 Laptop

1 Pizarra acrilica

2 libros

8 Resaltadores

8 esferos

1 lapices

52 palm (dispositivo electronico de
software de ventas en consignacion)

1 caja de resma de papel bond

1 Archivador

1 Carpetas

12 Cuadernos

12 Impresora

1 Toner

1 Tinta

1 internet

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Recurso Financiero

Los recursos financieros que vamos a utilizar ascienden a $12,380, valor que
no consideramos elevado por lo mdultiples beneficios que nos va a
proporcionar y por ser un método de innovacion, los mismos que detallamos

a continuacion:

67



Cuadro 19. Recursos financieros

MATERIALES VALOR $
Moto $ 3,000.00
proyector $ 1,000.00
computadora de escritorio $ 6,00.00
Laptop $ 1,200.00
Pizarra acrilica $ 120.00
libros $ 800.00
Resaltadores $ 5.00
esferos $ 5.00
lapices $ 5.00
palm(dispositivo electronico

de software de ventas en consignacion) | $ 5,200.00
caja de resma de papel bond $ 25,00
Archivador $ 60.00
Carpetas $ 60.00
Cuadernos $ 5.00
Impresora $ 100.00
Téner $ 50.00
Tinta $ 25.00
Internet $ 120.00
TOTAL $ 12.380.00
Estimamos que para la ejecucion del proyecto utilizaremos
la cantidad de doce mil tres ciento ochenta 00/100 dolares
americanos.

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

5.7.3 Impacto
Al aplicar la propuesta que son las ventas en consignacion de los productos
de gramaje menor a un kilo de la compafia Datilex, de la provincia del

Guayas, en la ciudad de Guayaquil, los beneficios que se espera obtener son:
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En lo econdmico observamos que al hacer las proyecciones de acuerdo
a los resultados, se obtendra un aumento en las ventas netas de un 30%
manteniendo los mismos gastos de venta que se generarian con las politicas
de ventas a crédito generando asi una buena rentabilidad con tan poca
inversion, enfocandonos en un buen posicionamiento de mercado frente a la

competencia.

En lo social se ofrece beneficios al consumidor final por medio de los precios
econdmicos que ofrecemos de nuestros productos los cuales estan al alcance
de la clase econdmica baja de la ciudad de Guayaquil, en la provincia del
Guayas, donde se ha comprobado por medio de estudios de mercado que el
consumidor final prefiere comprar lo justo de viveres para consumo diario, y

no lo viveres necesarios para quince dias 0 un mes.

En este caso en especial los productos de consumo masivo de la canasta

basica menor a un kilo fueron creados como un linea de alimentos diario.

Por esta razon los precios de los productos de la compafiia son un poco mas
barato comparados con los de la competencia, generando un ahorro
econdémico al consumidor final y una conveniente rentabilidad tanto a los

clientes el sector minorista como para la compafiia.

5.7.4 Cronograma

En el cronograma de actividades detallamos las tareas que vamos a efectuar
en el proyecto denominado “Incidencia en la aplicacion de ventas en
consignacion para inventarios de poca rotacién”, de la compafia Datilex, de

la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas.
Iniciamos el cronograma desde el momento en que comenzamos a elaborar el

trabajo proyecto desde el mes de Julio del afio 2012, hasta que obtenemos

los primeros resultados reales en el mes de enero del afio 2013.
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Cuadro 20. Cronograma de actividades

MESES
ORDEN
JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC | ENE
1 Seminario
2 Capitulo |
3 Capitulo Il
4 Capitulo Il
5 Capitulo IV
6 Capitulo V
7 Anexos
8 o
Revision Final

° Entrega de Proyecto
10 L .

Aprobacién de Gerencia
11 Implementacion
12 Capacitacién Fuerza de Ventas
13 o

Capacitacion Bodega

14 I P :

apacitacion Transportista
15 L o

Capacitacién Auditoria
16 Evaluacion de Capacitacion
17 Ventas en consignacion de los

productos gramaje menor a 1 kilo

18 Distribucién de los productos
19 Determinar utilidad o perdida
19 Andlisis comparativo
20

Evaluacion de resultados

Fuente: Jorge Escalante Zambrano
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5.7.5 Lineamiento para evolucion
Este proyecto es de tipo cuantitativo y la técnica que se utilizé6 fueron la
encuesta y su instrumento el cuestionario. De donde hemos establecido las

siguientes conclusiones.

e La mayoria de los encuestados estan insatisfecho del método de venta
de sus proveedores.

e Las ventas de los clientes minorista son alta en productos de consumo
masivo.

e Casi el 100% de los encuestados reconoce saber poco lo que es
ventas en consignacion y sus beneficios.

e La mayor parte estan interesados de los productos en consignacion.

e No han comprado mercaderias en consignacion.

e Todos tienen la capacidad econdmica para la comercializaciéon en

consignacion.
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CONCLUSIONES

Una venta en consignacion da mas garantias a nuestros clientes de adquirir mas
de nuestros inventarios en consignacion, sin la necesidad de adquirir una deuda

elevada.

Por parte de nuestra compafiia obtenemos beneficios tributarios al tener ventas
en consignacion versus las ventas crediticias las cuales desde que se realiza una

factura a crédito ya se genera un efecto tributario.
Nuestra cartera de clientes por parte de cuentas por cobrar, esta serd menos
elevada comparada con las ventas a crédito y adicional bajariamos el porcentaje

de cartera vencida.

No habra perdera inventario por ventas

El comprador tendra derecho a efectuar devoluciones sin necesidad de efectuar

de justificar sus razones obteniendo el pago de inmediato en efectivo
Al cliente se le permite devolver inventario sin una obligacién de deuda pendiente

y sin desembolso de efectivo o nota de crédito por parte de la compafia. (ver

anexo 6)
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RECOMENDACIONES

Contratar profesional con experiencia en ventas en consignacion, dando
capacitaciones a nuestra fuerza de ventas de los productos de consumo masivo

menor a un Kkilo.

Visitando las tiendas, panaderias y restaurantes de las 52 zonas de sectores
populares de la ciudad de Guayaquil, incentivandolos para adquirir inventarios
en consignacion y al mismo tiempo mostrandoles los beneficios y garantias que

obtendrian con este nuevo sistema de compra-venta.

Manejar un sistema de ventas semanal donde la ventas en consignacion seria la
misma cantidad de lo vendido en 7 dias con la finalidad de ir subiendo las ventas

cada semana por medio de un sistema denominado buffer.

Por parte de la compafia se realizara control interno en cada uno de los

inventarios en consignacion a cargo del departamento de auditoria interna.

Seguira el mismo servicio a domicilio de distribucién en este caso de inventarios

en consignacion.
Aprovechar los incentivos tributarios y otro, tanto nacionales, Provinciales vy

locales relacionados productos de consumo masivo de la canasta basica, en la

ciudad de Guayaquil en provincia del Guayas del periodo 2012.
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INTRODUCCION

El propdsito de cualquier empresa de productos o servicio son las ventas y se ha
mejorado mucho el concepto de la fuerza de ventas el cual debe estar debidamente
capacitado y conectado e interrelaciona con los demas departamentos de la

empresa.

Vender no es una tarea facil y requiere de toda una habilidad y conocimiento
perfecto del producto o servicio, asi como tacticas de las cuales se apoya el
vendedor. Para la Cia. Datilex la poca rotacion de inventario de gramaje menor a 1
kg direccionado hacia los clientes minorista reduce sus ventas, lo que genera una

problematica.

Este proyecto ha sido realizado con la finalidad de investigar un tema de vital
importancia para las empresas que tienen inventarios de poca rotacion,
conllevandonos a menguar en las ventas. Una baja rotacion de inventarios significa
para el empresario tener inmovilizados unos recursos de los que no

obtendra rentabilidad alguna.

Entre menor sea el tiempo de estancia de las mercancias en bodega, menor sera
el Capital de trabajo invertido en los inventarios. Una empresa que venda sus
inventarios en un mes, requerirA MAas recursos que una empresa que venda sus

inventarios en una semana.

Lo ideal seria lograr lo que se conoce como inventarios cero, donde en bodega sélo
se tenga lo necesario para cubrir los pedidos de los clientes y de esa forma no tener
recursos ociosos representados en inventarios que no rotan o que lo hacen muy

lentamente.

Las politicas de inventarios de la empresa deben conducir a conseguir una alta
rotacion de inventarios, para asi lograr maximizar la utilizacion de los recursos
disponibles. En base a esta problemética el proyecto contiene en forma concreta las

descripciones, definiciones y procedimientos de lo que comprende a rotacion de
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inventarios, politica de ventas, politica de inventarios, los beneficios que tendrian
aplicando nuevos sistemas en ventas. Por lo que consideramos una investigacion util

en materia de rotacion de inventario — ventas.

Capitulo I.- Se describe en forma global el problema, la carencia de informacién en
politicas de inventarios y politicas de ventas objetos de estudios, el objetivo general
y los objetivos especificos que se establecen para llevar a cabo de manera idoénea

este trabajo. Por otra parte las delimitaciones y justificacion del trabajo.

Capitulo Il.- Busca familiarizar al lector con la estructura y composicion referente a
los antecedentes de investigacion que aportan la informacion precisa, con respecto
al marco teo6rico se hace una breve descripcion de los conceptos bases
correspondientes a inventarios, rotacion de inventarios, politicas de ventas, ventas
que son conocimientos mencionados a enfocar primordialmente con el problema a
resolver. Por dltimo un listado de términos basicos que complementan la

investigacion.

Capitulo Ill.- Se trata sobre el Marco Metodologico; se narra el disefio y su
modalidad de investigacion, identificando a la poblacion, la muestra de la misma; se
detalla los tipos de métodos y técnicas de investigacion utilizada en la elaboracion

del disefio y donde se van a operacionalizar las variables.

Capitulo IV.- Vamos a referirnos al andlisis e interpretacion de los resultados donde
vamos a tratar sobre el talento humano que participé en la elaboracion de este
disefio, los recursos como medios de trabajo, financieros, y el cronograma de

trabajo.
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11

CAPITULO |
EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.1 Problematizacion

Actualmente, en el Ecuador existen grandes empresas fabricantes de y
proveedoras de productos derivados de grasa y aceites. Una de ellas es la
compainiia Datilex S.A. primera en el pais que fraccioné palma africana para
producir aceites, mantecas, margarinas y jabones, situdndola entre las

primeras empresas de este grupo.

Datilex se distingue por ser uno de los mayores grupos empresariales del
Ecuador, en el ramo de la oleaginosa, posee una alta rotacion de inventarios
en productos de consumo masivo, productos que estan clasificados por
gramajes. Sus clientes estan segmentados por sector mayorista, comisariato,

distribuidores cantonales y minoristas denominados cobertura.

Segun el departamento de logistica en sus indicadores internos de la
compaifiia, la rotacion de inventarios especificamente de gramaje menor a 1
kg. del sector minorista o cobertura interna es minima en comparacion con los
otros sectores, debido a que la estructura de sus politicas de ventas es
limitada, afectando sus ventas con una disminucién en estos Ultimos cuatros

afios haciéndoles perder lugar en el mercado.

Dentro de los limites de su politica de ventas podemos mencionar la no venta

de mercaderias en consignacion, por el riesgo de que el nivel del mismo
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pueda llegar demasiado alto para determinados productos. Este tipo de
politica ha conseguido que la demanda de estos productos sea escasa para
este sector, perdiendo a comisionista dispuestos en distintas localidades que
ayudarian de un caracter efectivo a realizar investigaciones de mercados de
otros territorios, por otro lado descuidan el control del precio de venta al

consumidor.

La falta de interés en el desarrollo de nuevas reformas en las politicas de
ventas para esta problematica se debe al temor de fugas de inventarios que
podrian ocurrir en la compafiia, lo que genera un conformismo en las ventas

de clientes minorista lo que imposibilita llegar a estar en nuevos mercados.

La usencia de nuevas reformas de ventas, y al mismo tiempo en el sistema de
distribucién se debe al desinterés de parte de los altos mando hacia el sector

minorista.

Si bien es cierto el resto de sectores con los que estd conformado la
compafiia le generan gran rentabilidad, no esta aprovechando al maximo todo

su mercado, atenuando al sector minorista.

Para concluir podemos sumar la falta de acuerdos entre gerencia y jefes
regionales para la optimizacion de resultados en todos los sectores, la exigua
seguridad por modificar las politicas de ventas se debe a la falta de control de
los inventarios de gramajes menor a 1 kg. para la cobertura interna,

constando insuficiente garantia de cautela de fugas de inventarios.

1.1.2 Delimitacién del problema
Espacio: El siguiente proyecto se va a desarrollar en el Ecuador, en la
provincia del Guayas, en el canton de Guayaquil y estara enfocado en la

compariia Datilex S.A.

Tiempo: La informacion bibliografica y lincografica empleada en el presente
proyecto tendra una antigledad de 5 afos, a excepcion de determinados
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1.2

libros y documentos que por su muy importante contenidos han sido
estudiados a pesar de que estos tengan una edad superior a la indicada.

Universo: El universo de este proyecto sera la compafiia Datilex S.A.

1.1.3 Formulacién del problema
¢, Qué efecto tendria la aplicacion de ventas en consignacién para la escasa
rotacion de inventario de la compafia Datilex S.A.?

1.1.4 Sistematizacion del problema

¢, Como afecta a la companiia Datilex las deficientes politicas de ventas?

¢Qué efecto tiene los limitados conocimientos técnicos y formacion

profesional?

¢Por qué la exigua participacion de gerencia y jefes de areas para potenciar

las ventas?

A qué se debe el insuficiente desarrollo de estudio del mercado minorista?

OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Examinar la escasa rotacion de inventario de los productos de consumo
masivo gramaje menor a 1 kg. de la compafia Datilex S.A., enfocado hacia

los clientes minorista mediante nuevas politicas de ventas en consignacion.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Plantear nuevas politicas de ventas donde incluyan ventas de inventario
a consignacion.

e Formular en capacitaciones técnicas y formacion profesional ventas a

consignacion.

81



e Sugerir la retroalimentacion de parte de la gerencia con los Jefes de areas

para mejorar las ventas.

1.3 JUSTIFICACION

En lo largo del tiempo, las ventas han sido el motor de toda empresa, es la actividad
esencial de cualquier episodio comercial. Se dispone de reunir a compradores y
vendedores, y por ende el trabajo de toda la organizacion es hacer lo indispensable

para que esta reunion sea exitosa.

Esta investigacion se basa en mejorar la escasa rotacion de inventario de los
productos de consumo masivo gramaje menor a 1 kg. de la compafia Datilex S.A.

enfocado a los clientes minorista, ya que sus ventas han visto afectadas.

El departamento de venta juega un papel muy importante para toda compafiia, y
para la compafia Datilex no es la excepcion, pues dicho departamento planea,

ejecuta y controla las actividades de los inventarios.

Debido a que durante la organizacién de los planes de ventas ocurren muchos
contratiempos, el departamento de ventas debe dar alcance y control continuo a las
actividades de ventas. Contrariamente a esta necesidad, muchas compafias poseen
programaciones de control impropios. De los que podemos mencionar:
e Microempresas invisten menos control que las grandes.
e Un 25% o menos de las compafias conocen las rentabilidades de sus
productos.
e Casi el 50% de las compariias no pueden confrontar sus precios, examinar
sus costos y gastos de bodegas que le generan en distribucion con los de

la competencia.

Para la compaiiia Datilex S.A. el tener casi muerto el giro de su inventario le implica
costos muy altos, considerando que se le podria dar un uso mas fructuoso ese
dinero, como costear pasivos, que la mayoria de las compafias los tiene, pasivos
gue no son muy médicos o consiguiera destinar en otros aspectos que generarian

MAas ingresos.
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Al hacer un analisis meticuloso, en algunos sucesos se llegaria a la terminacién de
que lo reducido por la produccion de una enorme cantidad de productos es menos
atractivo, por lo que se alcanzaria al aplicar productivamente los medios de los

inventarios.

En el plano financiero existe una continuacion de datos que en principio no parecen
relevantes, pero que pueden constituir elevada sumas de dinero si se les calcula con

precision.

Como primera instancia se entiende como un negocio formidable tener grandes
descuentos llenando la bodega, sin embargo muchas veces no logra ser asi, pues

tomaria demasiado tiempo vender el producto en el mercado.
Es importante recordar que el giro de los inventarios cuando es eficiente permite al

negocio optimizar la realizacion de su capital de trabajo en la manera de que en

inventario no lo tenga paralizado donde conllevaria a pérdidas.
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2.1

CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

MARCO TEORICO

2.1.1 Antecedentes histéricos

A las ventas se las interpreta como un método de transaccion o intercambio
de productos o servicios pero por un costo monetario. En la antigiedad no se
lo entendia asi, sino que se comercializaban mediante el trueque que se lo
cataloga de igual condicion como intercambio de productos o servicios con la

disimilitud que no tenia un costo monetario.

Con el pasar del tiempo el hombre fue evolucionando y cre6 la moneda, pero
no se sabia el lugar exacto donde circularon con un valor de cambio las
primeras monedas, sin embrago revela la historia que los hititas fueron los

primero en utilizarlas.

En el afio 2500 antes de Cristo, habia una clase de moneda particular en las
ciudades del Valle de Tigris y del Eufrates en las del Indo y las del Nilo. La
muchedumbre trasladaba la porcion sobrante de sus bienes a las ciudades
amuralladas en sus respectivos templos. Entonces los sacerdotes contables
iniciaban una cuenta corriente con fichas de barros para cada habitante, sus
bienes eran integrados en el depdsito del templo e instituian una cantidad de

dinero neutro en aplicacion a las mercaderias integradas.

Aquello nos muestra que desde que hubo en ese entonces un método
inestable de la moneda, la comercializacion y formas de transaccion de una

actividad han ido desarrollandose hasta la actualidad, por lo que hoy por hoy
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realizamos nuestro comercio con mas normas y brio.

2.1.2 Antecedentes referenciales

En el Ecuador existen algunas compafias que producen y distribuyen
productos de consumo masivo, donde unas de las modalidades de ventas es
la de en consignacion entre ellas podemos indicar como Unilever, La Fabril

entre oftras.

La Fabril

Es una corporaciéon ecuatoriana que emprendié sus operaciones industriales
en 1966 comercializando algodén en rama, extendiéndose posteriormente en
1978 en el sector agroindustrial como refinadora de aceites y grasas

vegetales.

Vertiginosamente en 1981 se encamind en la conduccién de sus materias
primas, afiadiendo a la sociedad dos compafiias destinadas a la fabricacion y
sustraccion de oOleo de palma. A fines del afio 1983 introdujo dentro de sus
propaésitos industriales la fabricacién de jabones para lavar.

A lo largo del periodo de los 90, La Fabril elaboré el primer Centro de
Investigacion y Desarrollo de Aceites y Grasas vegetal en el pais. Centro
donde se han formado productos oleaginosos de moderna generacion con
elevado alcance nutritivo, al mismo tiempo son sucedaneos y dilatadores de

manteca de cacao con soporte de aceite de palma y palmiste.

La Fabril ligada con interesados industriales comenzd el adelanto de
renovadores productos oleaginosos que compensaban sus Ordenes
especificas, alcanzando acaparar gran parte del mercado de dispendio

industrial.

La compafia simultaneamente indujo la multiplicidad de sus negocios con la
apertura de una fabrica de plastico especificamente de envase, para asi

elaborar sus propios recipientes de aceites, mantecas y margarinas.
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De manera paralela, se creo la orden de productos de limpiezas, producto de
una aptitud de investigacién La Fabril consiguié agilmente formar productos
desarrollados para este sector del mercado ecuatoriano. También la
compairiia colocé en marcha la planta de refinacion fisica de aceita mas
innovadora de Latinoamérica por lo que comenzo la planta de elaboracién de

jabones.

En 1991 correspondiente a la elevada calidad de sus productos La Fabril
entr6 de forma exitosa en el mercado internacional poseyendo clientes de
gran escala como FritoLay, Nestlé, Carrozzi, Watte’s, Danica entre otros. Sus
negociaciones internacionales como las exportaciones abarcaban como
paises de EEUU, Argentina, Brasil, Venezuela, Colombia, México, Panama,

Perd, Chile, Jamaica y Uruguay.

En los ultimos 20 afios sosteniendo una tasa de desarrollo y expansion La
Fabril en el 2002 consiguié el comercio de aceites y grasas Unilever Best
Foods, que contuvo el modulo productivo de los sellos de aceite La Favorita
Light, La Favorita, La Favorita Achiote, Criollo y los sellos de margarinas
Hojaldrina, Marva y otras.

Sus productos de excelente calidad, la disposicién de investigacion y su
politica sostenida de desarrollo consiguieron que La Fabril sea la corporacion
mas grande en el Ecuador para el mercado de aceites y grasas alimenticias.
Considerada en la industria oleaginosa de Latinoamérica como actor muy

destacado e importante.

Para el sector de jabones de lavar, la compaiiia lidera en la actualidad la
fabricacion y ventas de valor en el mismo, teniendo y ofreciendo diversidad de
productos que satisfacen las diferentes necesidades de la clientela

ecuatoriana.

Por otro lado La Fabril promueve estrategia de mercado creativa y de caracter

agresivo, siendo pioneros en comercializar productos tales como:
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Grasa 100% vegetal, en empaque reutilizables y sin sabor.

Aceites en fundas para consumo.

Aceite de Soya Trirefinado, principalmente para el enlatado de atun.

Margarinas sin materias primas hidrogenadas para consumo de mesa.

Para La Fabril su tecnologia aplicada en cada uno de los procesos de
refinacion le ha facultado alcanzar productos conformes a las exigencias del
mercado, actualmente les da suma importancia a los atributos nutricionales y
funcionales, por lo que su prioridad esta en no elaborar grasas Trans
preservando el contenido de pro vitaminas y antioxidantes naturales, los
conocidos triglicéridos poliédricos y los llamados también productos
secundarios de oxidacion, cada uno de ellos objetos de riguroso control en

sus procedimientos.

Absolutamente todas las marcas que comprenden la familia La Favorita,
contiguo con Girasol, Girasol d’Oliva, Maizol y el ultimo introducido en el
mercado Livian aceite de tercera generacion; las margarinas Girasol, Marva,
Klar seguidas de sus agradables coberturas de chocolate estas que son
marcas que pertenecen a la compaifiia, forman a La Fabril en una empresa
sblida y muy importante en la industria de alimentos y oleaginosas de

Latinoamérica.

Tecnologia que usa La Fabril
Disponen con modernas instalaciones proyectadas para la evaluacion
funcional de sus productos en el area de:

= Frituras

= Galleteria

=  Chocolates

= Panificacion y Reposteria

= Cremas

= Salsa y Mayonesas

= Helados
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e Recientes equipos como Oxidografos que determinan la acelerada vida
del anaquel de los aceites, grasas y productos terminados tales como
chocolate, mayonesa, galletas, entre otras, ayudan de manera

oportuna logrando optimizar tiempo y recurso.

e Biocamaras con diferentes temperaturas para evaluaciones funcionales

y detectar el envejecimiento acelerado (Schall Test).

e Homogenizadores y molinos coloidales.

e Hornos y amasadoras.

e Freidoras de modelo Bacth.

e Maquinas donde se cristalizan helado.

e Mezclador de elevadas y corta velocidad.

e Laminadores conformados por rodillos.

e Céamaras frigorificas con temperatura de hasta -10°C.

e Registrador de textura de margarinas.

e PH-metros sensor que mide la densidad en cremas.

La Fabril en su compromiso con la salud de los ecuatorianos, brind6 charlas
técnicas en las ciudades de Guayaquil y Quito a representantes de pequeiias,
medianas y grandes industrias de temas relacionados a las intervenciones
nutricionales, funcionales y econ6micas de las fabricaciones de alimentos

expeditos de acidos grasos trans también denominado por sus siglas AGT.
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Los AGT al ser miembro de la dieta diaria, La Fabril noté la urgencia de
introducir métodos que logren eliminar los AGT toxicos para la salud
encargados de advenimiento de enfermedades disminuyendo asi la calidad

de vida de las personas.

Podemos destacar entonces que desde 1996 La Fabril mediante una
disposicion de innovacion con mucha vision e indagacion continia emplea
técnicas de division selectiva donde excluyen los AGT en cada uno de sus
productos, permitiendo que la elaboracion de sus aceites y grasas sean mas
beneficiosas.

Presentaron en el foro técnico del Centro de Operaciones e Investigaciones y
Desarrollo de La Fabril, los directivos y gerentes de procesos innovadores lo
ventajoso de elaborar alimentos més sanos Yy de los implementos con
tecnologia de punta que se encuentre en el mercado para alcanzar dicho

objetivo.

Ademas La Fabril, infundié a todos los asientes a colaborar de manera activa
en el programa “América Libre de Trans” ligada a la Organizacion

Panamericana de la Salud (OPS) de las Naciones Unidas.

Sefalada organizacion recomienda la exclusion continua de las grasas trans
nocivas en el abastecimiento de los alimentos en América e incita a la ingesta

de grasas no saturadas, como opcion.

Frente a este ambiente, la OPS solicita medidas reglamentarias tanto a
gobiernos como a industrias para que opten de forma voluntaria la limitacion
de al menos un 2% del total de las grasa trans latentes en los aceites

vegetales y margarinas blandas por otro lado un 5% en otros alimentos.

En las conferencias dadas en la ciudades de Quito y Guayaquil asistieron

técnicos de empresas de elevada categoria como Nestlé, Moderna Alimentos,
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Confiteca, Unilever, Universal, Tiosa, Pronaca, Grupo Superior, Ecuacocoa,
Banchis Foods, Industrias Lacteas Tony, entre otras.

Opciones Beneficiosas que presenta La Fabril

Favorablemente con el desempefio de Ultimas tecnologias se consigue
eliminar los AGT y desplegar grasas que acreciente el valor nutricional y
respectivamente su vida utli de los productos industrializados.
Consecuentemente son mas saludables aquellos productos libres de AGT ya
gue reducen enfermedades relacionadas con el corazén y en la sangre como
son los niveles de triglicéridos, a esto le sumamos que intensifican el sistema
inmunolégico aumentando los porcentajes del colesterol bueno denominado
HDL.

Asimismo son antioxidantes, anticoagulantes que advierten el envejecimiento
anticipado; benefician en los procesos contra la hipertension arterial, la artritis
y el cancer. Aumentando el rendimiento deportivo y recuperacion de manera

positiva.

2.1.3 Fundamentacion

Ventas Definicion

Podemos puntualizar que ventas es un desarrollo propio o impropio de
convencer a un cliente presumible para que compre un producto o servicio,

siendo favorable para los propdsitos comerciales del vendedor.

En otros términos podemos describir a las ventas como un ente para
satisfacer las respectivas necesidades que puedan tener los individuos, por lo
gue el vendedor aprovechara dichas necesidades y ofrecera los productos o

servicios que tenga a disposicion con el proposito de adquirir ganancias.

Muchos podriamos preguntarnos ¢Es la venta una profesion?, podemos
contestar que depende a ciertas definiciones y la interpretacion precisa de la
expresion profesion. Para delimitar la autenticidad de las condiciones
fundamentales de profesion enumeraremos a continuacion los siguientes
elementos:
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e Conjunto ordenado de técnicas y métodos.
e Gestacion amplificada de manera relativa.
e Fundado y aceptado el cédigo ético.

e Persona que determina autentico valor a sus servicios.

En la actualidad las ventas se han vuelto mas competitivas, sea por los
fundamentos que posea la empresa, por el tipo de calidad en sus servicios o
por el procedimiento de sus métodos de las ventas. Entonces observamos

gue las ventas cada vez son mas cambiantes como proceso o sugestion.

Podemos definir de manera mas clara a las ventas como una transaccion
provechosa de un producto o servicio donde se satisface determinadas
necesidades. La venta es un movimiento que sobrelleva publicidad en su

mayor tiempo.

Planes para realizar un presupuesto de ventas

Para la planificacion de un presupuesto de ventas es indispensable saber que
el orden de las ventas est4 profundamente ligado en la preparacion del
cumplimento de estas operaciones como el nimero de ventas proyectado, por

la que se debe considerar cierto factores tales como:

Factor Externo

Dentro de este factor podemos mencionar que uno de los problemas que mas
vale de un estudio escrupuloso ligado al analisis de mercado es el de la
variacion precios sobre oferta y demanda. La demanda elastica o inelastica es
la que se sitla como el caso mas tipico. Existen productos donde su demanda
se mantiene mas o0 menos resistente a pesar de gue los precios asciendan o
rebaje. A diferencia de otros cuya demanda es mas sensible a las

fluctuaciones de los precios.

Los elementos que ayudan a sostener e incrementar las ventas y sus
beneficios dependen del precio, presentacion, calidad, y el envase de los

productos o mercaderias, lo que es evidente que para la consistencia de la
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demanda no solo predomina en los precios sino en otros factores como los
referidos inicialmente.

Al momento de determinar los precios de ventas se debe tener vigente los
escenarios del mercado y la preferencia de los negocios, pues con ese
término es imprescindible examinar meticulosamente las estadisticas del

aspecto en general como de la misma empresa en especifico.

Es muy explicativo calcular la tasa de crecimiento para pronosticar las ventas
proximas, como la preferencia que manifiesta los datos estadisticos de la
empresa. Es importante que no se deba proceder de forma mecanica al
momento de observar este tipo de prondstico, sino conforme al tipo de
escenario que tenga el mercado y su magnitud de absorcién. Para esto
aunque el objeto de las ventas esté en crecimiento, si el escenario del
mercado no es propicio habra que actuar de manera sensata para no ejercer

célculos positivos de incumplimientos equivocos.

La fuerza de muchas empresas son sus créditos, pues es notoriedad
alcanzada para la industria, innegablemente son elementos que incrementan
las ventas, por lo que debe ser tema de objetiva evaluacion y asi prever con

precision la magnitud de las ventas estimadas.

Otro aspecto de vital importancia es la provision de la materia prima y
mercaderias, para ello es necesario saber y examinar el entorno de los
mercados gque abastecen esos bienes, para asi poder de manera anticipada

superar cualquier percance que dificulte sus compras.

Factor Interno

En este factor puede influir la mala organizacion interna de las ventas, caso
contrario si la organizacién tiene mejoras por medio de aumentos o
innovaciones en las que emplearian nuevos métodos de distribucion, se
obtendria un enorme aporte de venta. A veces dificultosamente se puede pulir
los lineamientos de las ventas a corto plazo, pues requiere por lo general
nuevos sitios, instalaciones con depdsitos mas extensos, capacitaciones de
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vendedores y variaciones en los métodos de distribucion, cada uno de lo
mencionado requiere de inversion y tiempo. En consecuencia debemos
recordar que para alcanzar los respectivos mejoramientos en los
alineamientos de las ventas se necesitara de un determinado tiempo

generalmente extenso aunque sea previsto.

El planteamiento de los presupuestos conlleva a prever tipos, colores y demas
caracteristicas de los productos y servicios que establecen el objeto de
extraccion, claro esta, que sea necesario considerarlo. Igualmente por
ejemplo en una compafiia donde prestan el servicio de seguridad y vigilancia,
el personal que lleva a cabo el servicio, tiene que estar capacitado en el
mismo tanto en el buen servicio como en el trato con el cliente ya que de esto
depende la imagen de la empresa, de ahi la importancia de las capacitaciones
en el personal de trabajo, esto se debe dar de manera continua para mejorar
cada vez mas el servicio que la empresa presta y asi lograr levantar la

demanda y ensanchar las ventas.

Estructuracion de las Ventas
Actualmente, la estructuracién de las ventas segun el juicio de tenga cada
empresa se basa en los buenos movimientos de las ventas, de las cuales

detallaremos a continuacion:

Suministro de mercaderias: Esto puede darse tanto en su compra como en
produccion. Dicha suministracion debe proveer los productos necesarios para
la empresa, tanto en variedad, calidad, cantidad y precio tanto como sea la
exigencia de la demanda en el mercado. Las necesidades y preferencia de la

clientela como competencias de otras marcas.

Almacenaje: Los almacenes y bodegas deben ser necesariamente
organizados para que las ventas no presenten demoras y complicaciones. De
las rutas de distribucion que se haya escogido depende el namero y
magnitud. Entonces, para disminuir los importes de transporte y apresurar la

entrega, conservar las bodegas en lugares del interior puede resultar positivo
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para la empresa. Las enormes tiendas que compran mercaderias

directamente a los productores requieren de bodegas mas amplias.

Venta: La realizacion de las ventas requiere de una estructuracion
debidamente ajustada, ya que es la ocupacion principal de toda la empresa.
Con relacién a la estructuracion de las ventas un punto de elevado interés es
concerniente a la excelencia de su personal. El personal debe estar bien
organizado, esto implica que tengan dirigentes de ventas y vendedores
debidamente capacitados, con tal organizacién es viable conseguir una
dimension de negocio espigado. Para lograrlo es ineludible adoptar un
sistema de seleccion y entrenamiento de vendedores y un modo de
remuneracion, sueldos, comisiones, incentivos o premios, que ayude como un

estimulo efectivo.

También es de suma importancia la eleccion de rutas o modelos de
distribucion que sea mas atrayente tanto por su importe como por su
rendimiento, y conferir de una organizacion administrativa como dependencia
encargada para la ejecucion de las ventas donde cada operacion sea

eficiente.

Promocioén de Ventas: La formacion de la demanda es una fase anticipada a
la ejecucion de las ventas. De ahi, la estructuracion de las ventas debe
complementarse por una labor de consolidar, atrayendo a los clientes y
facilitando al personal su labor para que puedan alcanzar su objetivo que es
vender. Existen diversos recursos que puede adoptar la empresa para
estimular las ventas, pero la mas efectiva es la publicidad que arroja

excelentes resultados.

Créditos: La ejecuciébn de las ventas esta estrechamente ligada a la
asignacion de créditos por lo que debe estar debidamente estructurado. El
credito es un elemento de desarrollo que debe ser explotado con la enorme

amplitud aceptable.

94



Envio: El servicio de envio tiene relevancia para la debida terminacion de las
acciones de ventas y frecuentemente es un elemento de desarrollo, como por
ejemplo cuando se realiza la entrega a domicilio de los productos adquiridos
al por menor. Debido a su ponderosidad en los importes de distribucion, es

preciso inspeccionar de cerca la estructuracion y evolucion de este servicio.

Detallamos a continuacion la debida estructuracion de las ventas, y a su vez
los diferentes departamentos que lo componen, segun el juicio de cada
empresa que puede tomar para la mejor marcha de sus operaciones
comerciales, incluyendo sus fundamentales dependencias:

e Departamento de venta.

e Departamento de publicidad o promocién de venta.

El departamento de venta también estd compuesto por diferentes
dependencias, esto es de acuerdo a las politicas de cada empresa y modelos
de distribucién que a continuacion sefialamos:

e Locales de ventas con matriz.

e Sucursales.

e Representantes para matriz y sucursales.

En muchos casos todo lo que concierne al departamento de venta esta

liderado por un solo funcionario.

También en el area de publicidad aunque esté a cargo directamente la
gerencia, existe un departamento especializado para llevar a cabo esa labor.

Podriamos decir lo mismo con el departamento de venta.

Importancia del departamento de venta

Dentro de una empresa donde sus departamentos estan debidamente
diversificados por sus actividades, el que se destaca de forma principal es el
departamento de venta por su importancia relativa. Como podemos observar
el importante papel que desempefia este departamento en el desarrollo del

negocio, es claro que precisa dar la debida atencion a los temas contables y
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financieros que estan relacionados con las ventas y que jamas estara fuera
de lugar que a ellas se le empleen los mas técnicos y modernos

procedimientos.

Entonces sefialamos que para la direccion financiera y contable de la
empresa es necesaria la debida informacion relativa a las ventas, ya que con
dicha informacion podrian analizar las futuras concesiones de créditos a los
clientes y ver si esta en condicion de créditos parcial o total mediante los

reportes de cobros de las facturas en marcha.

Consecuentemente se eleva la necesidad de dicha informacién en el mismo
departamento de venta, ya que en dicha informacion se establecera la
solucién de los diversos y complicados problemas que se genera en esta
actividad.

Clases de Ventas
Venta al contado.- Podemos definir las ventas al contado como una
transaccion donde el cliente compra el producto y cancela cuando le entrega

su pedido.

A la manera de ver por parte del vendedor el método ideal de realizarse una
venta es el canje de dinero permanente, sin embargo es claro que para el que
compra le conviene gestionar vender a la brevedad de tiempo posible los

productos comprados para alcanzar pagarlos.

En muchas ramas del comercio minorista por lo general es al contado, y son
estas reducidas transacciones las que originan el cimiento de los negocios.
En general los productores y comerciantes mayoristas realizan sus compras a
crédito donde simultdneamente mercantilizan los productos a sus clientes
sobre el mismo cimiento. El comercio minorista, entiéndase restaurantes,
abacerias de barrios, teatros, etc., realiza sus ventas al contado. Las
abacerias en algunos casos realizan sus ventas también a créditos a
clientelas antiguas con buena referencia y en considerables cantidades.
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Existen otras empresas que también realizan ventas al contado de manera
invariables como son los que manejan cadenas de tiendas como por ejemplo
los supermercados, y estan las que necesariamente se debe cancelar de
manera anticipada para después realizar el servicio como las empresas de

correo.

Segun estadisticas conservadoras del comercio minorista mas del 50% de los

productos vendido a los consumidores es al contado.

Es importante sefialar que cuando hablamos venta al contado su significado
es que el pago de los productos comprados se lo realiza al mismo tiempo de

la entrega o antes de la entrega del producto o servicio.

Registro de venta al contado
Para registrar las ventas al contado en los respectivos libros contables se lo
realiza de la siguiente manera:
e Como primer paso recibimos la nota de pedido de los productos.
e Luego se elaborara la guia de remision que valdra como documento de
soporte para la traslaciéon de los productos.
e Seguimos con el registro en el Kardex de los egresos de cada producto
con su concerniente factura.
e Para finalizar con el registro de la venta en el libro diario. De esta

manera queda registrada la venta al contado.

Cuadro 21. Registro de ventas al contado

| FECHA] DETALLE | DEBE | HABER
‘ 11112012 | fe ‘ .
CAJA/BANCO 5544
| Cai .' I
RET. FUENTE 56
[ens | | ]
VENTA | ' 5000 |
Mercaderias | [ '
IVA 12% ‘ ' 600 |
Tributo al fisco ' ‘
' Por el cobro de la mercaderia vendida al contado

Fuente: Jorge Escalante Zambrano
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Venta al Crédito.- Para la ejecucién de la venta al crédito se incurren a
determinados riesgo, obligando a la empresa realizar con notable prudencia

la comercializacion.

Los clientes que son los deudores cuyos créditos se les otorguen de manera
precipitada provocaran pérdidas, debemos acotar que en este tipo de venta
se debe agregar perennemente el pago por cobranza por lo que tiende a
incrementarse de forma notoria frecuentemente a la elevada magnitud de las

cuentas de cobros incobrable o insegura.

Por lo general se practica este tipo de transaccidén con clientes frecuentes y
de consumo regular, si bien es cierto en determinadas ventas existen riesgo,
pero con la absoluta seriedad es ventajoso y tomando la debida atencion del

caso.

En muchas empresas al brindar crédito incrementa sus precios de ventas,

para poder sostener los gastos de imprevistos deudores insolventes.

Podemos sefalar que uno de los principales propésitos de la venta al crédito
es poder generar facilidades para la obtencion de un producto que de otra
forma, por su importe alto, fuera dificil adquirirlas para las enormes multitudes

consumidoras, por su insuficiente poder adquisitivo.

Registro de venta al crédito
Para el respectivo registro de venta al crédito, debemos considerar lo

siguiente:

e Primero efectuaremos la respectiva factura del cliente especificando los
plazos a pagar.

e Seguimos con el registro en el Kardex de salida de la mercaderia.

¢ Finalmente realizamos el registro de venta en el libro diario de la

siguiente forma.
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Cuadro 22. Registro de venta al crédito

| FECHA | DETALLE | DEBE | HABER |
| 010172012 | - . | |
_DOCUMENTO POR PAGAR 5544
Factura por cobrar en chegue
! RET.FUENTE 56
El %
VENTA 5000 |
Mercaderias | | |
IVA 12% , . 600 |

Tributo al fisco
Por el cobro de la mercaderia vendida ai crédio.

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Devolucion de mercaderias.- En la mayoria de las actividades minorista las
devoluciones de mercaderias no son aceptadas, ya sea para impedir pérdida
de tiempo que esto pueda implicar o como la disminucibn monetaria que
pueda sufrir, a pesar de que esto solo haya durado leve horas en las manos

del cliente.

En ciertos negocios la autorizacion por devolucion de mercaderias solo es en
determinado tiempo como de 24 8 48 horas después de haber hecho la
compra, y en otros casos se devuelven la mercaderia por la mafiana
dependiendo los acuerdos que tenga la empresa con el cliente y mediante un

monto regulado de compras.

Dentro de las politicas mas frecuentes para determinar una devolucién de
mercaderias encontramos:

e La devolucion debe constar previamente con la autorizacion del jefe del
respectivo departamento o seccion, lo que es necesario la presentacion
de su debida factura.

e Cuando la mercaderia vendida es devuelta por estado defectuoso por
otra de igual valor y calidad, esto puede considerarse para empresa
como un intercambio que lo puede realizar el vendedor con la
permision de su jefe.

e Cuando el cliente desea cambiar la mercaderia por otra de igual valor o
mas, la devolucion se efectuara con su debida autorizacion del jefe y

realizando los siguiente pasos:
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d)

f)

Con la devolucion autorizada, los vendedores elaboran en
triplicado la nota de crédito por devolucion de las
mercaderias, la entrega se la realizara en empaque con la
previa comprobacion de los productos devueltos. Dicha nota
de crédito debe estar con la firma de autorizacion por parte
del jefe.

Elaborada la nota de crédito, el vendedor realiza la nueva
factura y con ambas, entiéndase estas las mercaderias
devueltas como la que se ha reemplazado o comprado, son

dirigidas a caja para después ser entregadas a empaque.

Luego el vendedor entrega los tres ejemplares de la nota de
crédito en caja, el cajero coloca el sello respectivo de
devolucion de mercaderia, luego recibe del vendedor los
ejemplares de la factura por la nueva compra realizada y

prosigue como lo explicado anteriormente.

Si el monto es el mismo al de la devolucion el cliente no
cancelara ningun valor y el vendedor le entregara el original
de la nota de crédito con copia de la factura para que retire el

producto en empaque y proceda a obtener la factura original.

Estos procedimientos que hemos sefialado aqui para la realizacion de una

devolucion de mercaderias son de uso general y tipico.

Registro de devolucion de mercaderia

Como primer paso recibimos la factura.
Luego se anula dicha factura, y el registro en los libros contables es
similar a la de una venta al contado pero al revés, como observaremos

a continuacion:
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Cuadro 23. Registro de devolucion de mercaderia

FECHA | DETALLE [ DEBE | HABER
01/01/2012 | -1- ‘ .
| DEVOLUCION EN VENTA . 5000 |
Mercaderias por defecto
| IVA 12% f 600 |
Tributo al fisco
‘ CAJA | BANCO : : 5544 |
Factura por pagar por devolucion [
RET_FUEN j : 56 |

El 1%
Por devolucidn de mercadena defectuosa

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Venta en consignacion.- Definimos como venta en consignaciéon a
mercaderias despachadas a otras personas para que las puedan vender por
cuenta del despachador, si sefialamos que el duefio de la mercaderia es el
consignador y por consiguiente las personas que van a vender los productos
se los nombraran consignatario, obteniendo a cambio una comisién por cada
una de las ventas realizadas. Existen caso en que la venta sea a contado el

porcentaje.

Este tipo de procedimiento llamado mercaderias en consignacion ayuda a que
la empresa pueda expandir sus productos a futuros y potenciales clientes, es
de seguro una de las mejores manera para hacer llegar los productos a

mercados antes no alcanzado.

Es importante sefialar que las mercaderias en consignacion sigue siendo del
consignatario es decir el duefio hasta que esta se venda, esto estara en sus

inventarios al valor de costo en caso de producirlo o en valor de compra.

Factores a considerar para el empleo de consignacion
Consignador
e Para reducir el costo que incurriria en bodega, ya que la mercaderia
estaria en depdsitos ajenos, evitando invertir en locales propios o
arrendados.
e Logra controlar la fijacion del precio de venta hacia el consumidor final,
elemento que debe estar especificado en el contrato o acta de

consignacion.
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e Por medio de los envios de mercaderias en consignacion a
comisionistas localizados en diferentes puntos geogréaficos le
proporciona a la empresa tener un estudio de mercado mas amplio,
donde le sirve como guia para planificar y mejorar sus actividades.

e Permite mejorar la rotacion de productos de escaso movimiento y

promocionar productos nuevos fortaleciendo asi la demanda.

Consignatario
e Permite al comisionista tener la seguridad de no tener ningun tipo de
peligro financiero, pues este método no necesita costear ningun tipo
de valor por la mercaderia. En el aspecto contable la mercaderia no
existe. Cuando se ejecute la venta el comisionista pasa a ser deudor
del consignatario, por lo que debe cancelar el valor respectivo de la

venta.

Resulta interesante, necesario y conveniente hablar de consignacién, pero de
una forma prudente, seria y con el debido control, planificacién y seguimiento,
con estos movimientos podremos tener fichas actualizadas de cada uno de

los comisionistas, devoluciones gue se presente de las mercaderias, etc.

Para obtener buenos resultado es necesario seguir algunos pasos:
e Acta o contrato de la consignacion.
e Inspeccion de la consignacion.

¢ Registros contables de la consignacion.

Acta o contrato de la consignacion
Es un formato donde constan medidas legales, donde en mutuo acuerdo tanto
el consignador como consignatario deben cumplir a cabalidad, los términos

desarrollados en dicho contrato variaran segun el criterio de cada empresa.

Inspeccion de la consignacion
Es un registro de cada uno de los movimientos de las mercaderias en

consignacion, como saldos de los inventarios, reclamos, liquidaciones tanto
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del consignador como consignatario, esto ayudard a evitar complicaciones

futuras, en la actualidad existen diversidad de formatos que pueden ser

utilizados segun la necesidad de cada empresa para llevar un adecuado

control de consignacion.

Registro de la venta en consignacion

A diferencia del registro de las ventas al contado, los registros de ventas en

consignacion comienzan de la siguiente forma:

Primero elaboramos el acta o contrato de consignacion con el cliente
para que la mercaderia sea separada y luego pase al almacén y
registrada su salida en el kardex.

Una vez registrada la salida en el kardex, se elabora la guia de
remision.

Por ultimo el registro contable de la venta en consignacion, sera, si la
venta no se ha ejecutado se especificara que es en consignacion, a
diferencia de que se haya efectuado se registrara como una venta

normal. A continuaciéon detallamos:

Cuadro 24. Registro de ventas en consignacion

FECHA DETALLE | DEBE _ HABER
01/01/2012 =1-
MERCADERIA EN CONSIGNACION 5000
INVENTARIO 5000
2=
COMISIONISTA 6160
VENTAS 5500
VA 12% 660

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

Investigacion de mercado

La pauta que lleva a realizar este estudio es la investigacion e indagacion del

marketing ya que alcanza el conocimiento de manera detalla del mismo.
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Podemos decir que la estadistica es una de las mejores herramientas que
existe para llevar a cabo la investigacion del mismo. Todo entendido en
materia de marketing, como minimo tiene que tener conocimientos claros de
lo siguiente:

e Leyes de distribucion normal y binomial de poison.

e Aplicacion de la teoria de ajuste, la misma que logra conocer si la
poblacion de tema de estudio posee o0 no alguna ley de distribucién
especifica.

e Métodos mas comunes en el muestreo, sea que esté estratificado o
no.

e Teoria estadistica y su aplicacién correcta para que en momentos
inciertos se pueda tomar decisiones, hablamos de lo que se conoce la

teoria bayesiano.

Los expuestos son meétodos basicos, sin embargo es necesario manejar de
forma practica y correcta los las respuestas de los cuestionarios y todo los

alineamientos de la investigacion para obtener excelentes resultados.

Redes de comercializacion

Actualmente existe una enorme explotacion de estructuras y formas para la
comercializacion de los productos en el mundo empresarial, de ahi la
importancia de mencionar en forma detallada como estd compuesta este
sistema de distribucion tanto al por mayor como por menor, como observamos

a continuacion:

Mayoreo

Decimos que ventas al por mayor son aquellas cuya realizacién se da a
ciertos clientes llamados mayorista, este suele ser colector, compra productos
de gran magnitud a quienes lo fabrica para luego venderlo en menores

partidas a los minorista.

En el mercado existen empresas fabricantes que en sus politicas solo esté el

de vender a mayorista y estos vendrian a ser los distribuidores, como también
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existen los que venden tanto al por mayor como al por menor y también el que
prefiere vender directamente a los consumidores finales donde alcanzan
mejores precios. Este ultimo demanda de mayor costo en su distribucion,

publicidad, etc., que podrian disminuir dichos beneficios.

Menudeo

En este tipo llamamos minorista a todo cliente que consume los productos en
menor escala, y que generalmente les consume a los mayoristas también
conocidos como distribuidores y fabricantes siempre que estén colocados

como tales.

Andlisis de ventas
En el desarrollo de provechosos andlisis de ventas recomendamos analizar
ciertos puntos como los gastos, costos y beneficios que estan segmentados

por departamentos o secciones y también por zona o distritos.

Los estudios realizados tanto a clientes, proveedores, articulos, condiciones
de ventas conforman datos importantes para la empresa ya que son
resultados fundamentales para mejorar las politicas de las ventas que tenga

la empresa y asi alcanzar 6ptimos resultados.

El departamento de contabilidad es el que ayudara de manera directa en la
realizacion de este tipo de estudio, ya que registran conforme a las facturas
elaboradas todos los ingresos o egresos de mercaderias, informacién vital

para la elaboracién de un analisis de ventas.

2.2 MARCO CONCEPTUAL

Transaccion: Acuerdo comercial entre personas o empresas.

Valor monetario: Conocido también como valor matemético, es el valor de la
empresa segun balance, producto de la diferencia entre los activos y pasivos

exigibles.
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Trueque: Intercambio de objetos o servicios por otros objetos o servicios donde no
existe valor monetario.

Moneda: Moneda corriente o legal de un estado, que sirve como medio de pago.
Codigo ético: Fijacion de normas que regulan el comportamiento de las personas

dentro de un contexto.

Demanda elastica: Cambio porcentual de la cantidad demandada dividida al cambio

porcentual del precio.

Demanda inelastica: Contrario a la demanda elastica, es poco sensible a las

variaciones del precio del bien.

Absorcion: Movimiento en que una 0 mas empresas incurren para disolverse e

incorporarse en otra ya existente o nueva.

Contingencias: Hecho o problema que se plantea de manera imprevista.

Capital circulante: Parte de los recurso perennes con las que se financian los

activos circulantes.

Inventarios: Registro total de bienes y demas cosas perteneciente a una persona o

comunidad.

Rotacion de inventarios: Movimientos de los bienes y demas cosas, frente a las

compras o ventas de la empresa.

Ventas en consignacion: Traspaso de la mercaderia por parte de un consignador o
duefio a un comisionista o consignatario este Ultimo se convierte en agente del
consignador para vender dichas mercaderias.

Kardex: Formato donde se registra las entradas y salidas de determinado inventario

de una persona o empresa.

Menudeo: Venta al por menor.
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Mayoreo: Venta al por mayor.

Tributo: Modalidad de ingreso publico exigida a los particulares.

Consignador: Termino a quien se le aplica quien es duefio de una mercaderia y le

cede a otra persona para que se la venda.

2.3

HIPOTESIS Y VARIABLES
2.3.1 Hipotesis General

Con la aplicacion de las ventas en consignacién de los productos de consumo
masivo menores a 1 kilo de la Cia. Datilex S.A., mejorara la rotacion de

inventario hacia clientes minoristas.

2.3.2 Hipotesis Particulares

e Con nuevos sistemas de ventas se ampliara nuevos canales de
distribucion.

e Con conocimientos técnicos y formacion profesional se reformaran las

politicas de ventas.

e En la Formulacion de métodos de distribucidén se aplicaran estrategias
de ventas con la participacion de Gerencia y Jefes de areas para

potenciar el desarrollo empresarial.

e En la aplicacion de nuevos estudios de mercados se alcanzara un buen

posicionamiento en el sector minorista.
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2.3.3 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro 25. Operacionalizacion de las variables

TIPOS DE
VARIABLES INDICADORES CONCEPTUAL
VARIABLES
Hipotesis 1
Independiente Registro de entregas de Traspaso de la posesion de
Ventas en

consignacioén

Rotacion inventarios

Dependiente

actas de consignacion

Registro de egresos de

inventarios

mercancias de su duefio, llamado
consignador, a otra persona,

denominada Consignatario.

Nimero de veces que sale

una mercancia almacena.

Hipotesis 2

Sistema de ventas

Independiente

Reportes de ventas

Procesos establecidos que

permitan vender, productos o

servicios.
Canales de
distribucion Dependiente Registro de rutas
Medios para hacer llegar los
productos hasta el consumidor.
Hipo6tesis 3

Politicas de ventas

Independiente

Sistema de proceso

Objetivos concretos a conseguir

con las ventas internas.

Técnicas de
formacion ] d Proceso que una persona llega
; Dependiente Nivel de capacitacion
profesional P P para lo que puede hacer.
Hipotesis 4
Métodos de
distribucion Independiente Estadisticas Estrategias para el  destino

Participacion de

Gerencia

Dependiente

Registro de Juntas

conveniente, de una mercancia.

Accion y efecto de participar en

gerencia.

Hipodtesis 5

Estudio de mercado

Clientes minoritas

Independiente

Dependientes

Estadisticas

Cartera de clientes

Estudio de un lugar fisico
especializado en las actividades de
vender y comprar productos y de

servicios.

Son unidades individuales o
pequefias cantidades al publico en

general llamado tienda.

Fuente: Jorge Escalante Zambrano
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http://es.mimi.hu/economia/mercancia.html

CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION

Segun su finalidad: Fundamental porgue no existe en el empresa.

Segun su objetivo:
Descriptivo.- Porque vamos a conocer todo lo relacionado a las ventas en
consignacion y sus ventajas, la relacion que existe entre las variables, y los datos a

recogerse son en base a las hipotesis planteadas.

Explicativo.- Nos indica en forma clara cada una de las etapas y procesos a seguir.

Correlacionadas.- Porque existen dos variables.
Independiente:  Ventas en consignacion
Dependiente: Compafiia Datilex

Segun su contexto: De campo por que se realiza un analisis sistematico de la
realidad, con el propdésito de describirlo, interpretarlos y entender la naturaleza y los
factores que lo constituyen, para poder explicar la causa y el efecto, los datos son
recogidos en forma directa, y en forma cualitativamente, y con perspectiva,

descriptiva e interpretativa.

Proyecto Factible.- Se lo puede realizar en un periodo de tiempo con una inversion
minima. Al conceptuar el término Proyecto, se le puede distinguir como un conjunto
de acciones operacionales, orientadas a la producciéon de determinados bienes o a

prestar servicios especificos en la busqueda de la solucion de un problema.
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La palabra Factible, corresponderia a un complemento de la anterior, en tanto, la
idea de operacionalizar se conciba como la viabilidad de poner en marcha las

acciones previamente disefiadas.

Es el que permite la elaboracion de una propuesta de un modelo operativo viable, o
una solucion posible, cuyo propdsito es satisfacer una necesidad o solucionar un

problema.

La presente investigacion ademas de analizar cada problematica en la poca
rotacion de los inventarios de la compaiiia Datilex, también presenta una propuesta

para solucionar dichas problematicas.

Como ya lo hemos mencionado el factor que mas se destaca como problema para
estos inventarios es la falta de implementar nuevos métodos de ventas, y por ende

las incidencias que tendrian de en aplicar dichos procedimiento.

Para aquello hemos elaborado como una solucién practica y oportuna la fijacion de
las politicas de ventas de la compafiia de las ventas en consignacién haciendo
énfasis en los beneficios que tendrian al ejecutarlo, ya que esta investigacion esta

basada en la misma, por lo que podemos determinar que es un proyecto factible.

Hipotesis.- Se plantean varios supuestos sobre el problema planteado.

3.2 LAPOBLACIONY LA MUESTRA

Poblacién: Compuesto de personas de un determinado lugar o territorio.

La poblacién que hemos escogido es en la republica del Ecuador, Provincia del
Guayas, Canton Guayaquil, ciudad de Guayaquil, clientes de la Compafia Datilex, la
muestra se lo toma a los clientes del sector minorista, es escogida por los

encuestadores.
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3.2.1 Caracteristicas de la poblacion

Los clientes de la compafiia Datilex, cuenta con clientes minorista, divido en
52 zonas, estas estan divididas en institucionales y cobertura, las
institucionales comprende todas las que son panaderias y comedores
pequefios, cobertura son todas las tiendas de abastos, cada zona tiene 5
rutas, estas rutas se realiza una por cada dia de la semana, cada ruta

comprende un promedio de 40 a 60 clientes.

Estos clientes son de clase media baja, la mayoria son tiendas de abasto y
panaderias pequefias de productos de consumo masivo de la canasta basica.

3.2.2 Delimitacion de la Poblacion
Se lo realiz6 a los clientes del sector minorista de distinto puntos de la ciudad

de Guayaquil, Duran y Daule, en el campo de ventas.

3.2.3 Tipo de muestra
Muestra: La muestra es un subconjunto de la poblacion y debe ser
representativa de esta. Existen varios tipos de muestras: probabilistica y no

probabilistica.

Muestreo probabilistico
Las muestras probabilisticas son aquellas que el investigador selecciona y
donde todos los individuos u objetos tienen la misma posibilidad de ser

elegidos. Estas pueden ser a su vez estratificadas y por racimos.

Las muestras no probabilisticas son aquellas en las que el investigador
selecciona a los individuos u objetos no por probabilidad sino por causas

relacionadas con las caracteristicas del investigador.

El tipo de muestra de esta investigacion es probalistica. Porque se ha
seleccionado cualquier individuo considerado como cliente minorista de la

Cia. Datilex.
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3.2.4 Tamaifo de la muestra
La poblacién de este estudio es de 13000, que son los clientes del sector

minorista de la compafia Datilex de la ciudad de Guayaquil.

Por lo tanto esta informacion se refiere a una poblacion finita ya que se sabe

con exactitud el dato real.
Aplicada la formula # 2 del reglamento para elaboracion del disefio del
proyecto y tesis resulta en un valor de 400 clientes minorista los cuales deben

ser encuestados.

Cuando la poblacion es finitay se conoce con certeza su tamafo:

o Npq o 13000(0.5)(0.5)
“IN-1DE? ~ (13000 — 1)0.052
W —1)E? ZZ) + pg ( ~ 62) + (0.5)(0.5)
Donde:

n: tamafio de la muestra.

N: tamafio de la poblacion

p: posibilidad de que ocurra un evento, p = 0,5

g: posibilidad de no ocurrencia de un evento, g = 0,5
E: error, se considera el 5%; E = 0,05

Z: nivel de confianza, que para el 95%, Z = 1,96

3.2.5 Proceso de Seleccion
Para el proceso de seleccion se utilizara la muestra probabilistica, con
sujetos voluntarios, se los selecciono a este grupo ya que ellos seran los

futuros compradores de mercaderias en consignacion.
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3.3

LOS METODOS Y LAS TECNICAS

3.3.1 Métodos Tedricos

Método histérico-l6gico.- Este método se refiere a que los problemas en la
sociedad no se presente por azar del destino, sino, es el resultado de largos
proceso que dan origen a su existencia y evolucionan constantemente de
acuerdo a tendencias. La logica se refiere a los resultados predecibles
muestras que lo histérico se refiere al registro de la evolucién de los hechos y

fendmenos.

Este método es también aplicable en el estudio permitira tener una base bien
fundamentada sobre los hechos acontecidos durante periodos histéricos y su
informacion tanto tedrica como estadistica sirva de marco referencial y

ayuden a la elaboracion de nuevas hipotesis.

Método analitico.- Descomposicion de un todo en sus partes 0 elementos
para observar y determinar causas y efectos de uno o varios fenbmenos de la

naturaleza.

Método sintético.- Este método explica un todo en pocas palabras de tal

manera gque su concepto sea entendible para todos.

Estos métodos tanto el analitico como el sintético son fundamentales para
poder entender y posteriormente explicar las causas y efectos de la tematica
a tratar. El analisis permitird entender de forma préactica la informacion
recabada por la investigacion y la sintesis permitira explicar las conclusiones y

resultados obtenidos por ejemplo de las verificaciones hipotéticas.
Método induccién —deduccién

Método Inductivo.- Cuando el objeto estudiado de forma particular conlleva a

inferencias respecto a lo general o colectivo de la poblacién o muestra.
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Método Deductivo.- Cuando se parte de lo general a lo Particular, ésea,
cuando El estudio de una muestra o poblacién permite conocer de manera
promedio las caracteristicas de un individuo.

Partiendo del marco referencial en base a la informacion investigada y
obtenida de fuentes confiables se pueden proponer hipétesis particulares las
cuales a futuro seran comprobadas o rechazadas.

Método hipotético-deductivo.- En este método el investigador debe suponer
una hipotesis como resultado de inferencias que ha realizado en la

informacién empirica obtenida.

El presente trabajo se han planteados algunas hipotesis basadas en datos

empiricos resultado de los problemas y sub problemas planteados.

3.3.2 Métodos empiricos
Es un método basado en la experiencia y la observacion de elementos que
realiza el investigador, para determinar las caracteristicas de los objetos.

e Observacion

e Experimentacion

3.3.3 Técnicas e Instrumentos

Como técnica de investigacidon complementaria tenemos:

La encuesta.- Es el método mas utilizado de la investigacion ya que recoge
datos primordiales de caracter demografico, sociolégico, socio econdmico con
la ayuda de un cuestionario estructurado mediante el cual obtendremos

informacion de los interlocutores.
Sera aplicada en el proyecto para comprobacion de hipotesis y resolucion del

problema central.

La entrevista.- Es un dialogo con una persona experta en el tema a tratar.
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Seré aplicada en el proyecto para recoger informacion veridica, conocer la
realidad del medio en base a la experiencia y los conocimientos que posee

nuestro entrevistado, lo cual enriquecera la base de datos.

El muestreo.- Es una técnica de investigacion que consiste en seleccionar
una muestra caracteristica de la poblacibn que es objeto de estudio. La
poblacién motivo del estudio es de caracter finita ya que conocemos con

certeza el tamafno de la misma.

3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION
Los resultados serdn obtenidos por medio de la tabulacién de las mismas en el
programa Excel mediante gréaficos y tablas que indican el porcentaje y el indice de

respuestas tanto afirmativas como negativas de la problemética.

115



CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 TALENTO HUMANO

Dentro del talento humano, que participa en el presente trabajo de investigacion
son dos personas: Jorge William Escalante Zambrano y Ana Belén Gonzabay
Tomala, los mismos que haran la recoleccion de la informacién necesaria para la

ejecucion del pre proyecto.

4.2 RECURSOS Y MEDIOS DE TRABAJO.

Para el desarrollo del proyecto de investigacion, se requirié de trabajo de campo y
de escritorio, se empleo los siguientes recursos materiales:

Papel, cuaderno, esferos, tintas, tableros, impresora, borrador, lapiz, sacapuntas,

regla, internet, otros.

4.3 RECURSOS FINANCIEROS
Investigacion de campo

Cuadro 6. Gastos de investigacion de campo

Tablero $2.50 Sacapuntas $0,25
Hojas $3.00 Regla $0,50
Cuaderno $1.00 Movilizaciones $90,00
Esferografico $1.00 Alimentacion $25,00
Borrador $0.20 | Otros materiales $10,00
Lapiz $0.25
Total $ 133.70

Fuente: Jorge Escalante Zambrano
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Cuadro 7. Gastos de escritorio

Resma de papel $ 4,50
Mantenimiento computador 25,00
Impresora 85,00
Recargas de Cartuchos 15,00
Internet 70,00

Otros 40,00

Total $133.70

Fuente: Jorge Escalante Zambrano

El total de recursos econémicos a utilizar en el Proyecto es de $373,20.

4.4 CRONOGRAMA DE TRABAJO

Cuadro 7. Cronograma de actividades

MESES
ORDEN ACTIVIDADES
JUL AGO SEP OCT NOV DIC | ENE
1 Seminario
2 Capitulo |
3 Capitulo Il
4 Capitulo Il
5 Capitulo IV
6 Anexos
7 Revision Final
8 Entrega del anteproyecto

Fuente: Jorge Escalante Zambrano
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Preguntas para Encuesta.

Anexo 4.
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Anexo 5.- Plan de Capacitacion

PLAN DE CAPACITACION
La capacitacion es un factor importante para que el trabajador brinde el mejor aporte
en el puesto asignado, ya que es un proceso constante que busca la eficiencia y la
mayor productividad en el desarrollo de sus actividades, asi mismo contribuye a

elevar el rendimiento, la moral y el ingenio creativo.

La capacitacion es uno de los elementos vertebrales para mantener, modificar o
cambiar las actitudes y comportamientos de las personas dentro de las
organizaciones, en miras a la optimizacion de nuestros servicios especificamente en
el area de FUERZA DE VENTAS, BODEGA, TRANSPORTISTAS y AUDITORIA
INTERNA.

En tal sentido se plantea el presente Plan de Capacitacion Semestral de dichas

areas para su desarrollo y eficiencia.

1.- ACTIVIDAD DE LA EMPRESA
Empresa fabricante y proveedora de productos derivados de grasa y aceites

compafia Danec S.A.

2.- ALCANCE
El presente plan de capacitacién es de aplicacién para las areas de: FUERZA DE
VENTAS, BODEGA, TRANSPORTISTAS y AUDITORIA INTERNA de de la

empresa.

3.- OBJETIVOS

* Preparar al personal para un desempenio eficiente en su puesto de trabajo.

» Brindar oportunidades de desarrollo personal al trabajador en su cargo actual y

para otros puestos en los que pueda ser considerado.

* Modificar actitudes para contribuir a crear un clima de trabajo satisfactorio.
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* Proporcionar orientacion e informacién relativa a los objetivos de la Empresa, su
organizacion, funcionamiento, normas y politicas, actualizando y ampliando los

conocimientos requeridos en cada area.

» Ayudar en la preparacion de personal calificado, acorde con los planes, objetivos y

requerimientos de la Empresa.

4.- METAS
Capacitar al 100% Jefes de departamento, secciones y personal operativo de las
areas estipuladas en la capacitacion de la empresa.

5.- MODALIDADES Y NIVELES DE CAPACITACION

Tipos de Capacitacion:

Capacitacién Inductiva

Es aquella que se orienta a facilitar la integracion del nuevo colaborador, en general

como a su ambiente de trabajo, en particular.

Se desarrollard como parte del proceso de Seleccién de Personal o previo a ésta.
Para esto, se organizardn programas de capacitacion para postulantes y se
seleccionara a los que muestran mejor aprovechamiento y mejores condiciones
técnicas y de adaptacion. Este tipo de capacitacion es de responsabilidad directa del
Jefe de Area.

Capacitaciéon Preventiva

Es aquella orientada a prever los cambios que se producen en el personal, toda vez
gue su desempefo puede variar con los afos, sus destrezas pueden deteriorarse y
la tecnologia hacer obsoletos sus conocimientos.

Esta tiene por objeto la preparacion del personal para enfrentar con éxito la adopcion
de nuevas metodologia de trabajo, nueva tecnologia o la utilizaciébn de nuevos
equipos, llevandose a cabo en estrecha relacibn al proceso de desarrollo
empresarial. Esta capacitacion se llevara a cabo, cada vez que se incorpore nueva

tecnologia o se adopten nuevos procedimientos.

Este tipo de capacitacion es de responsabilidad directa del Jefe de Area.
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Capacitaciéon Correctiva

Como su nombre lo indica, est4 orientada a solucionar "problemas de desempefio”.
En tal sentido, su fuente original de informacién es la Evaluacion de Desempeiio
realizada de manera semestral en la empresa. También serviran de base para ella
los eventuales estudios de diagndstico que se produzcan en la empresa y que

determinen solucion a través de acciones de capacitacion.

Este tipo de capacitacion es de responsabilidad directa del Jefe de Area en

coordinacion con la Gerencia.

Capacitacién para el Desarrollo

Estas actividades se asemejan a la capacitacion preventiva, con la diferencia de que
se orientan a facilitar que los colaboradores puedan ocupar una serie de nuevas o
diferentes posiciones en la empresa, que impliqguen mayores exigencias Yy

responsabilidades.

Esta capacitacion tiene por objeto mantener o elevar la productividad presente de los
trabajadores, a la vez que los prepara para un futuro diferente a la situacion actual
en el que la empresa puede diversificar sus actividades, cambiar el tipo de puestos y
con ello la pericia necesaria para desempefarlos. Este tipo de capacitacion se

coordina por el Jefe de Area con la Gerencia.

Los tipos de capacitacion enunciados pueden desarrollarse a través de las
siguientes modalidades y niveles: Nivel Basico: Formacion (imparte conocimientos
basicos orientados a proporcionar una vision general y amplia con relacién al
contexto de desenvolvimiento); Nivel Intermedio: Actualizacion (proporciona
conocimientos y experiencias derivados de recientes avances cientifico -tecnologicos
en una determinada actividad); Nivel Avanzado: Especializacién (orienta a la
profundizacién y dominio de conocimientos y experiencias o al desarrollo de
habilidades, respecto a una area determinada de actividad); Perfeccionamiento
(completa, amplia o desarrolla el nivel de conocimientos y experiencias, a fin de

potenciar el desempefio de funciones); Complementacion (refuerza la formacion de
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un colaborador que maneja solo parte de los conocimientos o habilidades

demandados por supuesto).
6.- ACCIONES A DESARROLLAR

Las acciones a desarrollar, tienen en cuenta la siguiente tematica para las siguientes

areas:

a) FUERZA DE VENTAS
1. CONCEPTO INVENTARIOS EN CONSIGNACION.

DIFERENCIA ENTRE UNA VENTA EN CONSIGNACION Y UNA A
CREDITO.

BENEFICIOS DE UNA VENTA EN CONSIGNACION PARA NUESTROS
CLIENTES

BENEFICIOS DE UNA VENTA EN CONSIGNACION A LA EMPRESA.

5. IMPORTANCIA DE LAS VENTAS PARA UNA EMPRESA Y COMO

© N o

9.

ADQUIRIR UN BUEN POSICIONAMIENTO DE MERCADO.
IMPORTANCIA DE LA ROTACION DE INVENTARIOS EN LAS VENTAS.
COMO LOGRAR UNA OPTIMA ROTACION DE INVENTARIO.
EXPLICACION DE LAS POLITICAS DE VENTAS.

SISTEMA DE BUFER DE INVENTARIOS EN CONSIGNACION

Dirigido a todo el personal de esa area. Se llevarA a cabo mediante charla

preventiva, nivel intermedio, a dictarse por la Gerencia de la empresa.

b) BODEGA

1.
2.
3.

CONCEPTO INVENTARIOS EN CONSIGNACION.

MANEJO DE CONTROL DE INVENTARIOS EN CONSIGNACION.
ADMINISTRACION Y OPTIMIZACION DE TIEMPO EN DESPACHOS DE
MERCADERIA DE LA BODEGA CENTRAL A LA BODEGA DE NUESTROS
CLIENTES.

CONTROL DE INVENTAIO POR MEDIO DE SISTEMA ABC.

5. MANEJO DE SOFTWARE Y TABLAS DINAMICAS DE EXCEL EN EL

PROCESODE DESPACHO DE INVENTARIOS.
IMPORTANCIA DE LA ROTACION DE INVENTARIOS.
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7. IMPORTANCIA EN LOS SISTEMAS DE CONTROL DE INVENTARIOS.
8. CLASIFICACION DE INVENTARIOS POR CAPACIDAD DE ROTACION.
9. Dirigido a Jefatura y personal de esta area. Se llevara a cabo mediante

charla preventiva, nivel intermedio, a dictarse por la Gerencia de la empresa.

c) TRANSPORTISTAS
1. SISTEMA DE DISTRIBUCION EN CONSIGNACION.
2. PROCESO DE DESPACHO Y ENTREGA DE MERCADERIA EN
CONSIGNACION.
3. PROCESO DE COBRO DE MERCADERIA EN CONSIGNACION.
Dirigido al personal de esta area. Se llevara a cabo mediante charlas preventivas a

cargo de la Gerencia de la empresa.

d) AUDITORIA INTERNA
1. CONTROL DE INVENTARIOS EN CONSIGNACION A NUESTROS
CLIENTES EN POSTVENTA.
2. AUDITORIA DE CAMPO POR SECTOR Y PERIODO A DIARIO DE
NUESTROS CLIENTES (TOMA FISICA DE INVENTARIQOS).
3. FILTROS ENTRE DEPARTAMENTO Y AREA PARA DETECTAR ERRORES.

Dirigido al personal de esta area. Se llevard a cabo mediante jornadas de
capacitacion. Para esto se contratard  empresa externa capacitada y con
experiencia y resultados comprobables.

7.- RECURSOS
a) HUMANOS
Lo conforman los participantes, facilitadores y expositores especializados en la

materia, internos o externos.

b) MATERIALES
* INFRAESTRUCTURA: Las actividades de capacitacion se desarrollaran en la
Sala de Reuniones de la empresa o en los espacios adecuados proporcionados por

la gerencia de la empresa.
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* MOBILIARIO, EQUIPO Y OTROS: Las actividades de capacitacion contaran con el
equipo, mobiliario y materiales necesarios. En cuanto al mobiliario y equipamiento

la Sala de Reuniones cuenta con lo necesario.

8.- FINANCIAMIENTO
El monto de inversion de este plan de capacitacion, serd financiada con ingresos

propios presupuestados por la empresa o de acuerdo a planes a que ésta se acoja.

9.- EVALUACION
El presente Plan de Capacitacion Segundo Semestre 2012, sera evaluado por la
Gerencia y Jefaturas de Areas, para lo cual se desarrollaran las pautas a evaluar.

Esto servira de base para el desarrollo del Plan de Capacitacion 2013.
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Anexo 6.- Movimiento Inventario de cliente

MOVIMIENTOS DE INVENTARIOS DE CLIENTES

CASO 1

Fecha articule Descripcion  Tipe de Orden Tipo de Movimiento
04/06/2012 " 100001 caja de aceite Orden de stock Transferencia de stock
11/06/2012 "100001 caja de aceite Orden venta Entrega de venta
11/06/2012 "100001 caja de aceite Orden de stock Transferencia de stock
11/06/2012 " 100001 caja de aceite Orden de stock envio buffer

total

CAS0 2
Alos 7 dias la Sra. Laura Bonilla desea que le facturen 2 cajas de aceite.

Fecha articule Descripcion Tipo de Orden Tipo de Movimiento

04/06/2012 "100001 caja de aceite Orden de stock Transferencia de stock
11/06/2012 "100001 caja de aceite Orden venta Entrega de venta
11/06/2012 " 100001 caja de aceite Orden de stock envio buffer

total

CASO 3
El 5r. Jose Aguilar devolvia las 2 cajas de aceite a los 7 dias

Fecha articulo Descripcion  Tipo de Orden Tipo de Movimiento

04/06/2012 "100001 caja de aceite Orden de stock Transferencia de stock
11/06/2012 " 100001 caja de aceite Orden de stock Transferencia de stock
11/06/2012 "100001 caja de aceite Orden de stock envio buffer

total

Orden

001
0oz
003

Orden

004
005

Orden

006
oo7

El 5r. Juan Pérez solicita que se le factura solo 1 caja de aceite y hace la devolucién en consignacidn de 1 caja de aceite por medio de un acta de retiro.

Cantidad Ud

Ingreso Feso Documento
4 Ee Stock
2 2 nota de entrega #2001
-1 1 factura#100001
-1 0 acta de retiro # 1001
1 1 nota de entrega #2001
3 -2 1
Cantidad ud
Ingreso Egreso antiea Documento
Stock
2 2 nota de entrega #2002
-2 0 factura#100002
2 2 nota de entrega #2001
4 -2 2
Ingreso Egreso SarEEt 2 Documento
Stock
2 2 nota de entrega #2003
-2 0 acta de retiro # 1002
o] 0 nota de entrega #2001
2 -2 0

CASO 4

Fecha articulo Descripcion Tipo de Orden Tipo de Movimiento

04/06/2012 100001
11/06/2012 100001
11/06/2012 100001

caja de aceite Orden de stock Transferencia de stock
caja de aceite Orden venta Entrega de venta
caja de aceite Orden de stock envio buffer

total

Orden

008
009

El 5r.Juan Bustos & los 7 desea que le facturen 2 cajas de aceite pero a los 15 dias desea que devolver el producto por estar en condiciones de mal estado.

Cantidad ud

Ingreso resc Documento
J = Stock
2 2 nota de entrega #2004
-2 0 factura#100003
4 4 nota de entrega #2001
4 -2 4
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Anexo 7.- Proyeccion de ventas

PROYECCION VENTAS A CREDITO / VENTAS EN CONSIGNACION

Periodo de 1 al 31 de agosto 2012

-\ N

, CAJAS | VENTAS TOTALES VENTAS TOTALES
1| 306 649 $ 6.494,86 844 3 8.443,32
2| 307 789 3 7.890,52| 1026 [$  10.257,68
3 308 937 $ 9369,39| 1218 [$  12.180,21
4/ 380 597 $ 5.974,50 777 S 7.766,85
5/ 381 635 $ 6.345,17 825 $ 8.248,72
6| 382 974 $ 9.743,05| 1267 |$  12.66597
7| 395 592 $ 5.922,79 770 S 7.699,63
8| 39 747 $ 7.469,65 971 S 9.710,54
9  GOS5 513 S 5.131,65 667 S 6.671,15

10[ 333 891 $ 8907,92| 1158 |$  11.580,30
11 334 678 S 6.781,30 882 S 8.815,69
12| 3m 1056 S 1056416 | 1373 [$  13.733,41
13 $ 10.601,29 S 13.781,68

ANALISIS DE VENTAS
$ 16.000,00

$14.000,00

$12.000,00

$10.000,00

$ 8.000,00 .
= VENTAS A CREDITO

>6.000,00 H VENTAS EN CONSIGNACION

MONTO EN DOLARES

$ 4.000,00
$2.000,00
S-
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