UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA.
PROCESO DE TITULACION
NOVIEMBRE 2021 — ABRIL 2022
EXAMEN COMPLEXIVO DE GRADO O DE FIN DE CARRERA

PRUEBA PRACTICA

PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERO(A) EN CONTABILIDAD

TEMA:

EVOLUCION DE LA RENTABILIDAD DE LAS VENTAS EN LA EMPRESA DE

AGROQUIMICOS DINAGRI S.A. EN EL PERIODO 2020-2021

EGRESADA:
ASIN MACIAS KATHERINE ELIZABETH
TUTOR:
ING. COM. BOLIVAR CABRERA, Mg

ANO 2022



INTRODUCCION

Este estudio se desarrolla en la empresa de agroquimicos Dinagri S.A. con RUC
#1207470442001, ubicada en la provincia de Bolivar, se dedica a la venta al por mayor de
cereales (en grano), cerca de una década, se encuentra brindando sus productos de calidad y a
precios accesibles en la localidad y sectores aledafios, los mismos que han perdurado en el

mercado debido a la gestion que realiza su propietario y la aceptacion de los Bolivarenses.

Esta investigacion se realiza con el objetivo de determinar la evolucién de la rentabilidad
de las ventas en la empresa de agroquimicos Dinagri S.A. en el periodo 2020-2021, y se
considera la linea de investigacion de la carrera de contabilidad y auditoria “Gestion Financiera,
administrativa, tributaria, auditoria y control” y sublinea “Gestion Financiera, tributaria y
compromiso social” que permite realizar el tratamiento de la informacion obtenida para el

desarrollo del tema propuesto.

La metodologia que se aplico es de tipo cualitativa, debido que, detalla cada uno de los
procesos que se desarrolla en el area contable para determinar la rentabilidad de las ventas en los
periodos establecidos, ademas de los métodos descriptivo, que ayuda a puntualizar los
procedimientos necesario se ejecutan en la empresa, el analitico, ordena e interpreta los
hallazgos obtenidos en la investigacién y el método bibliogréfico, que conlleva a recopilar
informacion a partir del criterio de autores que conceptualizan los términos contables para la

parafrasis adecuada del estudio.

Mientras que, las técnicas necesarias para obtener la informacion comprende la
investigacion documental aplicada a través de la observacion a los documentos y estados
financieros que estructuro la empresa para los periodos 2020-2021, por otro lado, la entrevista,

conformada por diez interrogantes semielaboradas que son realizadas al gerente de la empresa de



agroquimicos, con la finalidad de conocer los por menores de los procedimientos contables que
se aplican para considerar cuan rentable son las actividades que desarrollan, especificamente, las

ventas.

De modo que, los datos recopilados en este estudio, permitieron evidenciar que, la
empresa tiene problemas en relacion a su rentabilidad, debido a la falta de existencia de matrices
estructuradas de las ventas que se efecttan, determinar cuéles son los estados financieros que se
realizan en la empresa y declaracion de impuesto, si se aplican o no los indicadores de
rentabilidad para determinar la eficacia y eficiencia de sus operaciones. En consecuencia, la
identificacion de cada uno de ellos, ayudaré a los responsables de la gestion contable dar los
correctivos para garantizar la toma de decisiones en relacion a las nuevas inversiones o

implementar nuevas actividades que sostengan al negocio en el tiempo.



DESARROLLO

Este estudio se desarrolla en la empresa de agroquimicos Dinagri S.A. con RUC
#1207470442001, ubicada en la provincia de Bolivar, en la ciudad de San Miguel en las calles
Cesar Abel Pazmifio y Gral. Gall 72005 y Gral. Gallardo y se dedica a la venta al por mayor de
cereales (en grano, herbicidas, insecticidas, fungicidas, abonos foliares y abonos edéaficos, a
partir del 02 de mayo de 2013 ha proporcionado los productos con ayuda de un servicio
personalizado a su distinguida clientela, mediante un empleado fijo y 3 contratados por

temporada para cubrir la demanda de clientes.

Esta empresa tiene problemas para determinar la rentabilidad de las ventas debido a

factores relacionados con la falta de procesos para calcular la eficiencia de sus actividades:

La rentabilidad es una variable que surge a partir del resultado de la gestion de ventas, por
otro lado, funciona como un termdémetro para determinar si las actividades de inversion
venta produccidn o servicios estan desarrollando de acuerdo a los parametros establecidos

de forma adecuada. (Avila, 2020)

Por otra parte, la rentabilidad se determina a través de indicadores financieros para
realizar una valoracion sobre la capacidad de la empresa que contribuye a la toma de decisiones,
puesto que, interpreta los beneficios obtenidos para hacerle frente a una inversion. (Aguirre,

Sajami, Barona, & Davila, 2020).

En concordancia con ambos autores, la rentabilidad es el resultado que se obtiene por el
desarrollo de los procesos de ventas de forma adecuada. Sin embargo, para la empresa, le es
imposible determinar de forma numérica la rentabilidad de la empresa, a pesar que, se estructuran
estados de resultados y se realizan apuntes manuales que evidencian las ventas, mas no se lleva el

registro en herramientas digitales y de acuerdo a un orden cronolégico que permita determinar el



crecimiento o decrecimiento de las mismas, asi como realizar un analisis comparativo de los

ingresos por ventas que percibe la empresa.

Otro de los problemas que refiere a la carencia de control de las ventas, se debe a una

adecuada planificacion comercial:

La planificacion en el &mbito comercial, es uno de los elementos de vital importancia
para una empresa, puesto que, integra los procesos de supervision con ayuda de un
sistema qué consiste en establecer objetivos, planificar y ejecutar las actividades a través
de un método de control, para esto es necesario tener fuentes de informacion internas que
consientan a los responsables de su administracion aprovechar los recursos y generar

beneficios inmediatos. (Schnarch, 2020)

La planificacion es uno de los elementos importantes, si o que se busca es generar un
crecimiento de las ventas, se encarga de establecer objetivos 0 metas de ventas al considerar
periodos especificos que permiten hacer predicciones futuras con respecto a los montos que se
espera comercializar, es uno de los factores importantes para el incremento de la rentabilidad y la
obtencion de una mayor cuota de mercado. Sin embargo, en Dinagri S.A., la persona responsable
de ventas carece conocimientos en el &mbito contable — administrativo, por tanto, no considera
relevante realizar una planificacion o establecer un presupuesto de ventas, indica como se han
desarrollado las actividades desde hace varios afios, ha consentido posicionarse en el mercado

Bolivarense.

En relacion a la situacién problematica que se menciona con anterioridad, los métodos de

prevision de ventas que tienen mayor relevancia:



Simple se considera una estimacién considerando los mismos porcentajes de crecimiento
actuales para el afio venidero, extrapolacion realizada a traves de una regresion lineal,
estimacion de las necesidades se realizan en torno al consumo de los clientes, correlacion
se encuentran relacionados al crecimiento del sector y cobertura se realiza en torno a la
introduccién de nuevos productos en el mercado por lo tanto se realiza una prevision de

la cuota de mercado que se busca alcanzar. (Arenal, 2018)

En concordancia con el autor la prevision o prediccion de venta es una practica comin en
las empresas que calculan la demanda futura de los productos que se busca ofertar en el mercado
especifico, méas aun cuando lo que se busca es comercializar un mayor nimero de unidades a
pesar de la existencia de nuevos competidores, es un factor necesario para establecer estrategias
viables. No obstante, en la empresa no se considera un método claro para prever cuanto se quiere
mercantilizar en una temporada especifica, solo se espera que los montos superen a los anteriores
0 se mantengan, como por ejemplo a inicios del afio 2021 el propietario esperd al finalizar el
periodo las ventas superen los $350.000.00 logrados el afio anterior, a pesar que, se alcanzo

$47.000.00 més pero no realizé una valoracion de qué porcentaje crecio.

Para evidenciar lo enunciado es necesario conocer que las ventas, segun Acosta et al.
(2018) “es el proceso de ofertar productos o servicios que llenen las necesidades de los clientes
sin embargo es necesario considerar fases importantes como preparacion, concertacion de las

visitas, contacto, sondeo de las necesidades argumentacion objecion y proceso de cierre”.

A partir de la conceptualizacién que manifiesta Acosta y otros autores, se puede deducir
que las ventas son actividades indispensables que permiten proveer al cliente de un producto o

servicio a cambio de una cierta suma de dinero, por lo tanto, es necesario considerar los



elementos y un departamento especifico que permite direccionar todas aquellas tareas hacia el

crecimiento de los mismos.

La empresa durante el 2020, alcanz6 $357, 061.00 por ventas, sin embargo, no todos los
meses se ha alcanzado metas favorables, en el primer trimestre logré el 56.28% de las ventas
totales, el segundo trimestre el 36.15%, el tercer trimestre 1.64% y el Gltimo trimestre 5.93%, es
decir, se puede evidenciar que en los Gltimos seis meses se obtuvo un decrecimiento de las
ventas. A pesar que la empresa carece de registros de ventas a través de una matriz donde se
recopila la informacion de forma diaria o0 mensualizada, el administrador archiva las facturas y

pudo proporcionar los datos que se evidencian a continuacién en la (Tabla 1):

Tabla 1 Resumen de las ventas del periodo 2020 de la empresa Dinagri S.A

# Meses Montos

1 Enero S 62.000,00
2 Febrero $ 71.500,00
3 Marzo S 67.455,00
4 Abril S 49.000,00
5 Mayo S 51.875,00
6 Junio S 28.200,00
7 Julio S 4.000,00
8 Agosto S 1.000,00
9 Septiembre S 856,00
10 Octubre S 596,00
11 Noviembre S 7.000,00
12 Diciembre S 13.579,00

$357.061,00

Fuentes: datos obtenidos del departamento contable de la empresa



Gréfico 1 Ventas del periodo 2020
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Fuentes: datos obtenidos del departamento contable de la empresa

Al visualizar las facturas de las ventas que presentaron en el 2021 fueron $396.044,00 y
muestran, durante el primer trimestre 54% de las ventas totales, el segundo con 35%, el tercer
periodo del mismo afio comprende el 3% y el Gltimo trimestre el 8%, para este afio existe un
decaimiento de las ventas. (véase, Tabla 2) Es decir, existen una falta de identificacion de
factores internos y externos que permita determinar las causas de las variaciones de las ventas

durante los mismos periodos durante los dos Gltimos afios.

Tabla 2 Resumen de las ventas periodo 2021 de la empresa Dinagri S.A

# Meses Montos
1 Enero S 71.000,00
2 Febrero $ 67.600,00
3 Marzo S 74.358,00
4 Abril S 73.500,00
5 Mayo S 59.000,00
6 Junio S 7.700,00
7 Julio S 7.150,00
8 Agosto S  3.688,00
9 Septiembre S 445,00
10 Octubre S 12.640,00
11 Noviembre $ 11.000,00
12 Diciembre S 7.963,00
$396.044,00

Fuentes: datos obtenidos del departamento contable de la empresa



Gréfico 2 Ventas del periodo 2021
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Fuentes: datos obtenidos del departamento contable de la empresa

Para evaluar las ventas es necesario realizar un andlisis comparativo, desde el criterio de
Afez (2022): “consiste en realizar la interpretacion de dos o mas datos, procesos, calificaciones,
sistema o cualquier otro aspecto que permita realizar una comparacion y tomar una decision
acertada sobre los resultados que se obtengan”. Sin embargo, un andlisis comparativo en el area
contable se realiza a través de la utilizacion del método de analisis horizontal, que permite
realizar el tratamiento de la informacion para tomar una decision acertada, esta se realiza
extrayendo a informacion de los estados financieros y comparando dos periodos a través de las

variaciones absolutas o relativas a través de su respectiva formula. (Barreto, 2020).

No obstante, al realizar un analisis comparativo de las ventas de forma horizontal,
utilizando las férmulas para obtener las variacion absolutas ( en délares) VAB = p2- ply
variaciones relativas (valores porcentuales) VREL = (P2/P1) -1 X 100% , al tener en cuenta los
dos periodos se puede determinar que mensualmente, se obtuvo variaciones decrecientes para el
afio 2021 en relacion al periodo anterior, en los meses de febrero, junio, septiembre y diciembre
que oscilan entre -5% al -73% mientras que, en los demas meses se encuentra un crecimiento que

comprenden entre 10% - 2041%, este Gltimo valor porcentual corresponde al mes de octubre



debido al aumento de las ventas que crecieron 21 veces que en el 2020. (véase, Tabla 3

Variaciones del periodo 2020-2021).

Tabla 3 Variaciones del periodo 2020-2021

Meses Ventas 2020 Ventas 2021 Variacion Varlaflon

absoluta relativa
Enero $ 62.000,00 $ 71.000,00 $ 9.000,00 15%
Febrero $ 71.500,00 $ 67.600,00 $ -3.900,00 -5%
Marzo S 67.455,00 S 74.358,00 $ 6.903,00 10%
Abril $ 49.000,00 $ 73.500,00 $ 24.500,00 50%
Mayo $ 51.875,00 $ 59.000,00 S 7.125,00 14%
Junio $ 28.200,00 $ 7.700,00 $-20.500,00 -73%
Julio S 4.000,00 S 7.150,00 $ 3.150,00 79%
Agosto S 1.000,00 S 3.688,00 S 2.688,00 269%
Septiembre S 856,00 S 445,00 S -411,00 -48%
Octubre S 596,00 S 12.640,00 $12.044,00 2021%
Noviembre $ 7.000,00 $ 11.000,00 $ 4.000,00 57%
Diciembre $ 13.579,00 S 7.963,00 $ -5.616,00 -41%
Total $357.061,00 $396.044,00 $ 38.983,00 11%

Datos proporcionados por la empresa. Elaboracion del autor

Gréfico 3 Variaciones de las ventas en el periodo 2020-2021

VARIACIONES DE LAS VENTAS EN EL PERIODO
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Uno de los factores que contribuyeron a este decreciente volumen de ventas comprende

las restricciones que se dieron en cuanto al comercio internacional durante la pandemia:

Originaron al finalizar el primer semestre del 2020 exista una escasez de materia prima,
asi como, problemas de transporte de mercancia, por lo tanto, existia una indisponibilidad
de productos agroquimicos en América Latina y a nivel mundial. Por otra parte, se
incrementaron los precios de varios de los productos, a pesar que, la agricultura fue
considerada como una actividad esencial para el sostenimiento de la vida humana.

(Fernandez, 2021)

Aun con la escasez de productos, la empresa mantuvo sus puertas abiertas y comercializ6
aquello que se encontraba almacenado en bodega, sin embargo, los productos que se
encarecieron como el abono foliares y edaficos, este Gltimo que méas venta representa para la
empresa decay0 durante los ultimos meses del 2020 y la competencia que tenia mayor stock

oferto esos productos ganando mercado y fidelizando a estos clientes.

Vale la pena subrayar que, los procesos de venta que se desarrollan de forma frecuente,
parte con el acercamiento del cliente al local comercial, cotizacidn de los productos que necesita,
elaboracién de proformas en caso de ser necesario, recepta el pedido, facturacion, pago de la
factura, despacho de pedido, sin embargo, no se realiza un seguimiento al cliente. Seguido de
ello, en cuanto a los procesos internos una vez generados los comprobantes de ventas, estos son
archivados para generar la informacidn necesaria para la declaracion de impuestos y elaboracion

de los estados financieros.

Mientras que, en el ambito contable uno de los problemas que presenta la empresa de

agroquimicos, es la carencia de un analisis financiero, entiéndase:
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Es una pieza esencial para evaluar la situacion y el desempefio econémico- financiero que
tiene una empresa con la finalidad de detectar las dificultades o errores en los procesos y
generar las correcciones necesarias, de modo que, su realizacion obligatoria sin importar
el tamafio que tenga una empresa y la actividad que realice para determinar el
rendimiento de la organizacion y tomar decisiones acertadas. (Marcillo, Aguilar, &

Gutiérrez, 2021)

Un andlisis de los estados financieros, permite identificar los factores internos y externos
que contribuyen o afectan a la empresa y cada uno de sus procesos. Por tanto, se vera reflejado
en las utilidades y rentabilidad de la empresa una interpretacion de los movimientos
pormenorizado facilita a la parte administrativa generar un diagnostico actual y dar las
soluciones dentro del tiempo oportuno a los problemas futuros. Sin embargo, la situacion entorno
a agroquimicos Dinagri deja en evidencia que no se realiza un analisis horizontal o vertical de los
estados financieros, sélo cuando la empresa requiere de inyeccion de capital mediante créditos a
entidades bancarias que por lo comun se realiza de forma no frecuente, es decir, dos veces en

nuevos afos, se realizan estados de flujo de efectivo.

Para conocer la evolucién de las ventas en relacion al anlisis de los estados financieros
se aplica el analisis vertical donde se evalla a los estados de resultados o pérdidas y ganancias se
realizan en torno a cada partida con respecto a las ventas totales. (Picado, 2021). En cuanto al

estudio se aplica de la siguiente forma:

Tabla 4 analisis vertical del estado de resultado

2020 2021
Ventas S 357.061,00 | 100,0% | S 396.044,00 100,0%
Costo de ventas S -271.461,00 76,0% | S -233.838,00 59,0%
Utilidad Bruta S 85.600,00 24% | S 162.206,00 41,0%

Gasto de operaciones




Egresos operativos -49.278,00 13,8% -54.824,00 13,8%
Utilidad Operativa 36.322,00 10,2% 107.382,00 27,1%
Egresos y gastos no

operativos neto 1.117,00 0,3% 1.239,00 0,3%
Gastos financieros del

periodo -4.,000,00 1,1% -3.384,00 -0,9%
Impuesto a la renta -11.140,00 3,1% -10.250,00 -2,6%
Utilidad Neta 22.299,00 6,2% 94.987,00 24,0%
Otros resultados

integrales 1.223,00 0,3% 6.826,00 1,7%
Resultados integrales

del ejercicio 23.522,00 6,6% 101.813,00 25,7%

Graéfico 4 Analisis comparativo del Estado de resultado periodo 2020-2021
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Al realizar el célculo de cada una de las cuentas de resultado en comparacion a las ventas

totales realizadas por la empresa de agroquimicos, se puede determinar que, para el afio 2020 la

utilidad bruta representa el 24%, utilidad operativa 10.2%, utilidad bruta 6,2%. A diferencia del

afio 2021 donde se alcanzaron utilidad bruta de 41.0% utilidad operativa 27.1% utilidad neta de

24%, en relacion a las ventas totales. Por lo tanto, al realizar una comparacion entre ambos
periodos se puede evidenciar que los resultados obtenidos en comparacion a las ventas fueron

inferiores para el afio 2020, ademas que para el afio 2021 se muestra una utilidad neta superior.
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Al analizar la composicion de las ventas en el estado de pérdidas y ganancias, se puede
determinar que para el afio 2020 por cada $100,00 de ventas, se esta gastando $13.80, al realizar
una comparacion con el afio 2021 por cada $100,00 en ingresos por ventas se gasta $13.80, es

decir, los gastos operacionales representante lo mismo de forma porcentual.

Por otro lado, al analizar la matriz que se estructurd anteriormente se puede visualizar
que los costos de ventas en relacion a las ventas corresponden al 76%, estas cifras convertidos a
dolares, establecen que por cada $100.00 vendidos por la empresa de quimicos se gastan $76.00
de los costos de los ingresos para el primer periodo, mientras que, para el afio 2021 los costos de
venta representan el 59%, es decir, a pesar que los ingresos por ventas fueron superiores se
redujeron costos de venta, de modo que, por cada $100.00 que ingresan por ventas su costos

sobre ventas es $59.00.

Por otro lado, la carencia de un analisis financiero trae consigo la falta de aplicacion de
los indicadores para determinar la rentabilidad, a pesar que, desde el criterio de Ital Empresas,
(2020): “la rentabilidad de las ventas se calcula al considerar la informacion del estado de

resultados, siguiendo cada una de las formulas e indicadores.” Por otro lado:

Los indicadores financieros son medidas que permiten determinar el estado de la empresa
a partir de criterios individuales y permiten determinar la relacion existente entre las
cuentas que conforman los estados financieros y consienten analizar la liquidez,
solvencia, rentabilidad y eficiencia de las operaciones de una empresa. (Imaicela et al.,

2019)

Uno de los efectos que tiene la falta de aplicacion en cuanto a los indicadores de

rentabilidad en ventas comprende el descontrol de los costos y gastos que se originan en la
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empresa, por tanto, las utilidades obtenidas durante el periodo son inferiores a lo que la empresa
espera, por otro lado, es imposible medir la gestion que se realiza, asi como dar cumplimiento a

los objetivos previsto y realizar proyecciones de ventas.

El primer indicador para determinar la rentabilidad de las ventas de una empresa, es el
margen de utilidad bruta que determina el porcentaje de cada délar invertido después del pago de
los bienes de la empresa. (Escobar, 2019). Y se obtiene mediante el siguiente célculo: Utilidad
bruta/ ventas netas. A pesar que la empresa no considera las férmulas necesarias, para efecto de

este estudio se extrae informacion del estado de situacion financiera de la empresa:

Gréfico 5 Indicador financiero: margen de utilidad Bruta

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

2020 2021

Fuente: datos obtenidos del departamento contable de la empresa

El margen de utilidad bruta obtenida para el periodo 2020 corresponde al 24%, mientras
que, para el siguiente periodo es de 41% es decir, al realizar una comparacion entre ambos
periodos se puede determinar que, para el Gltimo afio hay un crecimiento en cuanto este margen,

aunque de acuerdo a la investigacion realizada ambos porcentajes se encuentran dentro del rango



15

de estabilidad, es decir, el 5% se considera un baja utilidad, 10% como promedio y a partir de

20% goza de un margen adecuado de rentabilidad.

En cuanto al margen de utilidad operativa, este indicador, permite determinar la
eficiencia de la gestion de las operaciones de la empresa, segun Rivera (2021) “se divide cada
una de las utilidades entre las ventas; el cociente significa el tipo utilidad que aporta una unidad
monetaria de ventas, que puede ser expresado en porcentaje”. (pag. 3). y se calcula mediante la
férmula: utilidad operativa/ ventas netas. De la misma forma se realiza el respectivo calculo para

ambos periodos

M de utilidad O tiva 2020 = $36,322.00 _ 0.101 = 0.10 = 10%
argen ae utiiiaa perativa _$357,061.00_ . = VU. = 0
M de utilidad O tiva 2021 = $107,385.00 _ 0.271 = 0.27 = 27%
argen e utiitaa peralva -_$39&00000-_ . = V. = ()

Grafico 6 I/ndicador financiero: margen de utilidad Operativa

MARGEN DE UTILIDAD OPERATIVA

2020 2021

Fuente: datos obtenidos del departamento contable de la empresa

Al evaluar varios periodos en relacion al margen de utilidad operativa, se puede terminar
que para el primer periodo se obtuvo el 10% de utilidad operativa y en el 2021 el 27%, es decir,
existe un crecimiento para el ultimo afio correspondiente al 17%, es decir, la empresa presenta
una buena condicidn en los ingresos costos y gastos operacionales a pesar de la carencia de

ciertos procesos.
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Otra ratio, refiere al margen de utilidad neta, Nufiez (2018): “son los beneficios obtenidos
por cada dolar invertido después de los costos y gastos, y se obtiene mediante la aplicacion de la

formula: utilidad neta/ventas netas.”

M de utilidad neta 2020 = $22,299.00 _ 0.062 = 0.06 = 6%
argen de utitiaad neta _$357,061.00_ . = U. = 0
$94.987.00

Margen de utilidad neta 2021 = = 0.239 = 0.24 = 24%

$396,000.00

Gréfico 7 Indicador financiero: margen de utilidad neta

MARGEN DE UTILIDAD NETA

2020 2021

Fuente: datos obtenidos del departamento contable de la empresa

Para realizar el célculo de la utilidad neta considerando la formula respectiva en ambos
periodos, se puede terminar para el afio 2020 se obtuvo el 6% en este margen, es decir, por cada
$100,00 comercializado ingresan $6,00 a la empresa, y para el 2021 arrojo resultados que
comprenden el 24% y refieren que por cada $100,00 en ventas ingresan $24,00 por lo tanto, al
realizar una comparacion entre ambos periodos es evidente el crecimiento del 18% para el Gltimo

periodo, consecuentemente, la empresa tiene una situacion favorable.

Por otro lado, un elemento que permite determinar la evolucién y crecimiento de las

ventas, es la evaluacion de desempefio:
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Permite identificar al trabajo de la fuerza de ventas como un factor indispensable dentro
de las actividades de comercializacion. Por otra parte, considera los resultados obtenidos
y determinar si los esfuerzos realizados fueron suficientes para alcanzar los objetivos
comerciales, ademas, conlleva a establecer nuevas propuestas de venta a traves de la
identificacion de cada uno de las fortalezas y reducir significativamente las debilidades.

(Caballero, 2019)

Una de las causas que afecta de gran manera evolucion de la venta en Dinagri S.A., se
relaciona a la carencia de una evaluacion de desempefio comercial, considerando también que los
colaboradores no tienen una formacion en el area de ventas simplemente para su contratacion es
necesario tener conocimiento de los productos que se busca comercializar, la mayoria de ellos
han sido contratados debido a experiencia previa en otras empresas, sin embargo, los esfuerzos
que realizan no se encuentran alineados a establecer, alcanzar objetivos, a su vez proponer

nuevas estrategias para alcanzar un crecimiento de las ventas.
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CONCLUSIONES
La investigacion realizada aborda la situacion problematica con la que la empresa de
agroquimicos Dinagri S.A. viene batallando constantemente como es la imposibilidad de realizar
un analisis para determinar la evolucion de la rentabilidad de las ventas en los periodos 2020-
2021 a pesar de gozar de una buena salud financiera carece de procesos y registros de venta que
permitan determinar a ciencia cierta o de forma numeérica la utilidad de sus operaciones de venta,

asi lo manifiesta su administrador a través de la entrevista efectuada.

A pesar de que, la empresa cuenta con un profesional en el area contable para preparar
los estados financieros no se realiza una prevision de ventas, aplica ratios financieras o algun tipo
de analisis comparativo sea éste horizontal o vertical para determinar la efectividad de los
procesos realizados en ventas esto se debe a la carencia de informacion y registros ordenados de

forma adecuada.

Al estructurar una matriz con la informacién proporcionada por parte del responsable de
las ventas se pudo aplicar un analisis comparativo utilizando el método de analisis horizontal que
arrojé como resultado un crecimiento entre ambos periodos del 11% siendo el afio 2021 afio

favorable para la empresa obteniendo un crecimiento de $38.983,00.

Por ultimo, al aplicar un analisis méas profundo con la utilizacién del método vertical a
través de los ratios financieros, se puede determinar que existe un crecimiento para el Gltimo afio
del 17% mas en el margen de utilidad bruta, un crecimiento en el margen de utilidad operativa
que corresponde al 17% mas para el 2021 y en relacion al margen neto existe un incremento del
18% para el ultimo periodo, por tanto, al valorar se pudo identificar que de los tres indicadores

gue manifiestan la rentabilidad de las ventas presentan resultados favorables.
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Anexo 2 Ficha de entrevista

Universidad Técnica de Babahoyo
Facultad de administracion, Finanzas e Informatica
Escuela de Administracion
Carrera de Contabilidad y Auditoria

Entrevistado: Gerente-propietario de la empresa de agroquimicos Dinagri S.A
Objetivo: Identificar los procesos que se realizan para determinar la rentabilidad de las ventas de

la empresa.

Preguntas:

1.

o

©No o

9.

¢ Cuales son los procesos que desarrolla para efectuar las ventas?

¢ Como estructuraron las ventas de la empresa del periodo 2020-2021?

¢Coémo se realiza la determinacion de la rentabilidad de las ventas?

¢Cudles son las ratios que considera para realizar el calculo de la rentabilidad de las
ventas?

¢Como determina la rentabilidad por las operaciones que realiza?

¢Quién es la persona que se encarga de determinar la rentabilidad de la empresa?
¢De qué forma estructura sus estados de resultados?

¢ Cuales son los factores que considera cuando surge la necesidad de realizar alguna
inversion?

¢Como determinar el riesgo financiero en las inversiones de la empresa?

10. ¢Realiza un anélisis comparativo de las ventas que posee la empresa?



Anexo 3 Respuestas obtenidas de la entrevista

Tabla 5 Respuestas obtenidas de la entrevista

# Preguntas Informacién obtenida
Acercamiento del cliente al local
comercial, cotizacion de los

o~ productos que necesita,
¢Cuales son los procesos que desarrolla S
1 elaboracion de proformas en caso
para efectuar las ventas? .
de ser necesario, recepta el
pedido, facturacion, pago de la
factura, despacho de pedido
s Véase tabla 1 - 2 de las ventas
¢Como estructuraron las ventas de la . )
2 . obtenidas en el periodo 2020 -
empresa del periodo 2020-2021? 2021

3 ¢Como se realiza la determinacién de la Mediante la utilidad que arroja el
rentabilidad de las ventas? estado de pérdidas y ganancias
¢Cudles son las ratios que considera para No, se considera la aplicacion de

4 realizar el célculo de la rentabilidad de las ratios para determinar la

ventas? rentabilidad de las ventas

5 ¢Como determina la rentabilidad por las Mediante la utilidad que arroja el

operaciones que realiza? estado de pérdidas y ganancias
El contador, es el encargado de
5 ¢Quién es la persona que se encarga de realizar un resumen contable y
determinar la rentabilidad de la empresa?  determinar la eficiencia de las
operaciones
Se recopila facturacién de
. compras y ventas para elaborar los
¢De qué forma estructura sus estados de pras y ventas p .
7 estados de pérdidas de ganancias
resultados? .
y anexos respectivos para la
declaracion de impuestos
¢Cudles son los factores que considera La existencia de liquidez para
8 cuando surge la necesidad de realizar afrontar las deudas que se
alguna inversion? contraen
;Como determinar el riesgo financiero en ) o
9 ¢ : g A través del criterio del contador
las inversiones de la empresa?
_ . - . No, solo se tienen apuntes
¢Realiza un anélisis comparativo de las
10 referentes a las ventas que

ventas que posee la empresa?

presenta la empresa cada afo.

Fuente Datos obtenidos de la entrevista aplicada al gerente de la empresa
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Tabla 6 Estado de resultado de la empresa de Agroquimicos Dinagri S.A

23

AGROQUIMICOS DINAGRI S.A
ESTADO DE RESULTADO (CONSOLIDADO

Ventas

Costo de ventas

Utilidad Bruta

Gasto de operaciones

Egresos operativos

Utilidad Operativa

Egresos y gastos no operativos neto
Gastos financieros del periodo
Impuesto a la renta

Utilidad Neta

Otros resultados integrales
Resultados integrales del ejercicio

&+ B B

BB PP LR

2020
357.061,00
-271.461,00
85.600,00

-49.278,00
36.322,00
1.117,00
-4.000,00
-11.140,00
22.299,00
1.223,00
23.522,00

&+ B H

hH B PP H

2021
396.044,00
-233.838,00
162.206,00

-54.824,00
107.382,00
1.239,00
-3.384,00
-10.250,00
94.987,00
6.826,00
101.813,00

Datos proporcionados por la empresa.



