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Resumen

El estudio de caso en la Distribuidora Touma S.A Ditosa revela desafios criticos en la
gestion de inventario y la liquidez durante los afios 2021 y 2022. Los resultados, respaldados por
indicadores financieros y la aplicacion de la NIC 2 sobre la medicion de inventarios, destacan la
urgencia de abordar estos problemas para garantizar la eficiencia operativa y la rentabilidad a largo
plazo de la empresa. En términos de gestion de inventario, se observa una disminucion
significativa en la rotacion de inventario y un aumento en los dias de ventas en el inventario en
2022 en comparacion con 2021. Esto indica que los productos se venden a un ritmo mas lento y
permanecen en el almacén durante mas tiempo, lo que podria aumentar los costos de
almacenamiento y disminuir la rentabilidad.

Las conclusiones se basan en los objetivos establecidos y enfatizan la necesidad de abordar
los desafios en la gestion de inventario. Se recomienda la implementacion de un sistema de control
de inventario eficiente y politicas de reabastecimiento mas precisas. En cuanto a la liquidez, se ha
producido una ligera mejora en la Razén Circulante y la Razon Rapida o Prueba Acida en 2022 en
comparacion con 2021. Sin embargo, esta mejora debe equilibrarse con la gestion de inventario.
Se sugiere realizar analisis de costos y beneficios antes de implementar cambios significativos en

la gestidn de existencias.

Palabras claves
Gestion de inventario - Liquidez financiera - Rotacion de existencias - NIC 2 (Norma

Internacional de Contabilidad 2) - Indicadores financieros



Abstract

The case study at Distribuidora Touma S.A Ditosa reveals critical challenges in inventory
and liquidity management during the years 2021 and 2022. The results, supported by financial
indicators and the application of IAS 2 on inventory measurement, highlight the urgency to address
these issues to ensure the company's long-term operational efficiency and profitability. In terms of
inventory management, a significant decrease in inventory turns and an increase in sales days in
inventory are seen in 2022 compared to 2021. This indicates that products are selling at a slower
rate and remain in stock. the warehouse for longer, which could increase storage costs and decrease
profitability.

The conclusions are based on the established objectives and emphasize the need to address
the challenges in inventory management. The implementation of an efficient inventory control
system and more precise replenishment policies is recommended. Regarding liquidity, there has
been a slight improvement in the Current Ratio and the Quick Ratio or Acid Test in 2022 compared
to 2021. However, this improvement must be balanced with inventory management. It is suggested
that cost-benefit analyzes be performed before implementing significant changes in inventory

management.

Keywords
Inventory management - Financial liquidity - Stock turnover - IAS 2 (International

Accounting Standard 2) - Financial indicators



Planteamiento del problema

La Distribuidora Touma S.A Ditosa es una empresa familiar, franquicia de Disensa, la cual
fue fundada el 25 de julio de 1997 por el sefior Mario Touma Bacilio, segin Registro Unico de
Contribuyente (RUC) N°. 1290071700001, es considerada una Sociedad Andnima, y se encuentra
obligada a llevar contabilidad, su principal actividad econémica es la venta minorista de materiales
de construccion como: ladrillos, ripio, cemento, entre otros, en establecimientos especializados, su
sede principal estd ubicada en la provincia de los Rios, especificamente en la ciudad de Babahoyo,
en las calles Malecon 9 de Octubre (Esq.) 100 y Mejia, cuenta con una sucursal adicional en la
ciudad de Palenque, el representante legal de la Distribuidora Touma es el sefior Mario Touma
Faytong quien a su vez asume el cargo de Gerente General.

Actualmente, en la Distribuidora Touma se percibe que existen falencias en la gestion de
ventas, lo cual puede ser el resultado de no mantener un constante seguimiento del proceso de
abastecimiento de los recursos por parte de la entidad, contribuyendo de esta forma a una
insuficiente rotacion del inventario, teniendo en cuenta que por medio de este indicador podemos
tener conocimiento del promedio de veces en las cuales se realiza una venta y asi también se
reponen las existencias durante un lapso de tiempo determinado, comunmente un afio.

Si bien, se debe tener en consideracion que la empresa carece de politicas detalladas para
el adecuado control del inventario, asi pues, significaria a su vez que el personal no se encuentra
debidamente capacitado en relacién a los procedimientos de adquisicion, almacenamiento y
entrega de los productos ofrecidos por la entidad, influyendo desfavorablemente en el movimiento
de las transacciones comerciales a efectuarse, por consiguiente, ocasionaria una incidencia

considerable en la rentabilidad de la misma.



En este contexto, el inventario puede ser definido como el activo de mayor nivel en un
negocio, es aquel registro mediante el cual se contabilizan las existencias que tiene en su posesion,
destinadas para satisfacer las necesidades de los consumidores, de esta manera serd de gran
beneficio a la hora de tomar decisiones empresariales, permitiendo que sean administradas y
gestionadas de forma mas rentable.

Es asi que, una mala administracion del mismo puede llegar a tener efectos negativos al
momento de querer reducir costos, puesto que, no se lleva un eficiente proceso de optimizacién
del almacenamiento disponible, impidiendo que se aproveche al maximo el espacio del cual se
dispone.

En este sentido, es importante mencionar que las empresas muchas veces no tienen presente
un minucioso control de mercancias para identificar los productos que poseen en su
almacenamiento, evitando de esta manera que se optimicen los procesos de ventas para mejorar
las competencias de las entidades, consecuentemente, podrian existir ciertos momentos en los
cuéles no se pueda cumplir con la demanda de cualquier articulo en especifico.

Las falencias en la gestion de ventas forman parte significativa de los factores que pueden
quebrar un negocio, asi pues, es fundamental tener en cuenta que todas las entidades a nivel
mundial estan expuestas a cometer errores, por lo que es necesario que la empresa objeto de estudio

encuentre soluciones oportunas a este problema presente en el menor tiempo posible.



Justificacion

El impulso del actual trabajo se razona en la importancia de la gestion de ventas, enfatizado
en el control del inventario adentro de cada sociedad, contribuyendo a optimizar los diferentes
métodos que intervienen en el mismo, de esta manera podrian convertirse en los mas idéneos para
un manejo eficaz que pueda guiar a los empresarios a tomar disposiciones que sean las mas
convenientes en funcion de sus objetivos y a su vez estén en destreza de comunicar sobre su
encargo a los individuos interesados en ella.

Se enfoca en afirmar el interés para mejorar la gestion del inventario, para que de esta
forma exista la posibilidad de que las diferentes labores llevadas a cabo dentro de la entidad en
relacion a los procedimientos de adquisicion, almacenamiento y entrega de los productos ofrecidos
por la Distribuidora Touma puedan lograr una mejora, lo cual se veria reflejado en sus procesos
de ventas.

El estudio de la gestidn de ventas reviste una importancia critica en la Distribuidora Touma
S.A Ditosa. Al mejorar la eficiencia en el manejo del inventario, se proporciona a los responsables
de esta tarea una mayor comprension y claridad en los procedimientos, lo que se traduce en un
desempefio mas eficiente. Esto conlleva a una ejecucion mas efectiva de las diversas actividades,
permitiendo un aprovechamiento dptimo de los recursos disponibles en la entidad. En ultima
instancia, esta mejora directa en la gestion de ventas contribuye al desarrollo y la prosperidad
continua de la compafiia.

Se aprecia que el objeto de exploracién sea de provecho para que los dirigentes de la
Distribuidora Touma logren tener una superioridad competitiva delante de otras entidades,
conseguir utilidad y diferentes beneficios, ademas, es significativo resaltar la rentabilidad de la

misma. Es viable que el presente trabajo brinde la oportunidad de conseguir resultados positivos



en relacion al control de existencias en la compafiia, facilitando el logro de la eficiencia econdmica,
utilizando los recursos internos disponibles, por lo tanto, posiblemente generard el mayor valor
posible con cada uno de ellos.

Este trabajo es factible porque permite a la distribuidora Touma entender su inventario y
monitorear sus ventas de manera crucial para reducir costos y agilizar las operaciones. La
singularidad de este proyecto radica en su capacidad para proporcionar informacion pertinente a
las autoridades correspondientes, permitiendo asi una toma de decisiones correctiva oportuna

mediante el analisis de diversas métricas.



Objetivos del estudio
Objetivo general
Analizar la gestion de ventas de la Distribuidora Touma S.A Ditosa, en la ciudad de
Babahoyo durante el periodo 2022, para que permita el reconocimiento del control de inventario
gue mantiene la entidad.
Objetivos especificos
e Identificar la situacion actual empresarial para que contribuya a un mayor detalle de la
gestion de existencias.
e Aplicar indicadores financieros para la evaluacion de la liquidez del inventario de la
Distribuidora Touma.
e Determinar el impacto financiero que genera el manejo del inventario para la acertada toma

de disposiciones por parte de la entidad.



Lineas de investigacion

El desarrollo del siguiente caso de estudio denominado “Gestion de ventas de la
Distribuidora Touma S.A Ditosa en la ciudad de Babahoyo durante el periodo 2022, esta
enmarcado en la linea de investigacion, Gestion Financiera, Administrativa, Tributaria, Auditoria,
Control de la carrera de Contabilidad y Auditoria, debido a los motivos que se detallan a
continuacion:

Existe una vinculo destacable entre las diferentes actividades a la cual se dedica la
Distribuidora Touma con la linea de investigacion Gestion Financiera, Administrativa, Tributaria,
Auditoria, Control, debido a que es una empresa que tiene por objeto social la importacion
distribucion y venta de articulos de: ferreteria, construccion, exclusivamente de la marca Disensa,
por tanto, podemos resaltar la gestidn de las ventas dentro de la entidad, debido a que el adecuado
manejo de la mercaderia aporta al aprovechamiento de los distintos recursos, guiando de esta
manera a sus propietarios a la toma de decisiones que sean las mas idoneas en funcion de sus
objetivos, detectando deficiencias en sus procesos que puedan ser corregidas de forma inmediata
con politicas que ayuden a fortalecer sus procedimientos, evitando de esta manera que se llegue a
la disminucion de la rentabilidad.

Este estudio de caso se encuentra contextualizado dentro de la sub linea de investigacion,
Gestion Financiera, Tributaria y Compromiso Social, Auditoria y Control, debido a que el tema se
relaciona de manera importante con los aspectos de control del inventario de la entidad, los cuales
deben tener constante seguimiento para de esta forma evitar perder futuras transacciones

comerciales.



Articulacion del tema

El presente estudio de caso “Gestion de ventas de la Distribuidora Touma S.A Ditosa en la
ciudad de Babahoyo durante el periodo 2022, se encuentra estrechamente relacionado con el tema
de practicas preprofesionales de la carrera de Contabilidad y Auditoria el cual estd denominado
“Aplicacion de procesos contables, financieros, tributarios, en el sector publico y privado”, entre
la cual se destaca la siguiente razén:

Al realizar un seguimiento a la entrada y salida de la mercaderia referentes a la entidad, la
cual pertenece al sector privado, se esta llevando un orden de los bienes destinados a la venta,
involucrando asi procesos del area contable con la finalidad de potencializar los recursos
pertenecientes a la misma, para que de esta manera las actividades que se realizan a diario dentro
de la entidad sean los mas optimos y aporten al aprovechamiento de los mismos y asi también al
aumento de la rentabilidad, la cual es de suma importancia para obtener el mayor nimero de

beneficios, generando esta forma una contribucion significativa al ProDesarrollo de la entidad.



Marco conceptual

Inventario

Definicion

El inventario son los productos de la compafia para comprar, vender o fabricar y vender
en una etapa econdmica. Deben estar en el conjunto de activos. Es uno de los mayores activos de
una compafia. El inventario se incluye en los reportes financiaros. Son bienes para vender o
consumir en produccion de bienes/servicios. Los inventarios incluyen materias primas, bienes en
proceso, productos acabados, bienes para la comercializacion, materiales, suministros, accesorios,
empaques, recipientes e inventarios en circulacion. (Ladrén de Guevara, 2020)

Importancia

El inventario es esencial para los negocios, porque implica los recursos disponibles para
atender al cliente y operar. ElI control de inventario evita pérdidas y minimiza costos de
almacenamiento al garantizar la disponibilidad de productos. También, optimiza el proceso de
planificacién y distribucién, mejorando la cadena de suministro. Un inventario bien organizado
ayuda a tomar decisiones informadas sobre compras, ventas y estrategias financieras. En sintesis,
el inventario es esencial para la eficiencia operativa, la fidelidad del cliente y el logro de objetivos
empresariales. (Camacho Zapata, 2021)

Controles

Las compafiias implementan controles de inventario para gestionar eficientemente sus
productos o materias primas. Estos controles son necesarios para mejorar el manejo, disminuir
gastos y prevenir dificultades operativas. Hay diferentes tipos de controles de inventario como:

e Definir el nivel minimo de inventario para activar automaticamente un pedido de

reposicion y evitar agotamientos.



e Calcular la velocidad de venta y reposicion de productos para identificar los
articulos lentos o estancados.
e Calcular el valor de los productos en inventario utilizando el método FIFO o el
promedio.
e Seguimiento tecnoldgico: Utilizar software y codigos de barras para monitorizar
productos con mayor precision.
e Auditorias regulares: Verificar que los registros coincidan con las existencias reales
mediante revisiones fisicas periddicas del inventario.
e Inspeccion de calidad: Certificar que los bienes del inventario desempefien con los
esquemas de calidad, evitando la acumulacién de productos defectuosos.
e Retirar productos obsoletos 0 no demandados del inventario.
e Organizacién del inventario: Categorizar productos segln importancia,
vendibilidad o caracteristicas para aplicar estrategias adecuadas.
e Prever la demanda futura y ajustar el inventario utilizando datos histéricos y
tendencias.
e Mejorar la comunicacién con los proveedores para evitar errores en la entrega de
productos. (Pavon Sierra et al., 2019)
Estos controles garantizan la eficiencia en la complacencia de la solicitud del comprador,
la minimizacion de costos de provision y la optimizacion de la gestion de recursos por parte de las

compaiiias.
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Ventas

Definicion

Significa persuadir a los clientes para comprar productos o servicios. Involucra la
comunicacion entre el vendedor y el comprador, donde se exponen las cualidades y ventajas del
producto, se solucionan inquietudes y se establece una conexién que lleva a una transaccion
exitosa. Las ventas son esenciales para el crecimiento empresarial, al generar ingresos y establecer
relaciones duraderas con los clientes, propiciando éxito y desarrollo de mercados. (Zamarrefio
Aramendia, 2020)

Técnicas de ventas

Los vendedores utilizan tacticas y enfoques para impactar en la eleccion de adquisicion de
los compradores. Incluyen investigacion de cliente y producto, escucha activa para entender
necesidades, presentacion efectiva de beneficios del producto, gestion de objeciones y cierre de
venta. Se requiere habilidades interpersonales, empatia y adaptabilidad en las técnicas de
ventas. Igualmente, las estrategias digitales han ganado relevancia en el entorno actual, como el
marketing de contenido y la personalizacion. El uso correcto de estas técnicas mejora las
conversiones y refuerza la confianza y lealtad del cliente. (Garcia Paredes y Teran Guerrero, 2020)

Proceso de ventas

El proceso de comercializaciones es una serie organizada de gestiones que un proveedor
sigue para llevar al cliente desde el inicio hasta el final de una compra. Inicia con la basqueda de
clientes potenciales y luego investiga para entender sus necesidades y preferencias. Después, se
inicia el contacto, se muestra el producto y se crea una conexion. En la fase de presentacion, se
resaltan ventajas y se solucionan objeciones. El cierre es garantizar la preparacion del cliente para

comprar y concluir la transaccion. EI seguimiento posventa es esencial para mantener la
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satisfaccion del cliente y promover compras futuras. Las técnicas de comunicacion, persuasion y
empatia son esenciales en todo el proceso. El éxito de las ventas radica en establecer relaciones
beneficiosas con el cliente, no solo en lograr una venta puntual. (Arenal Laza, 2018)
Gestion de ventas

Definicion

“La gestion de ventas incluye planificacion, organizacion y supervision de actividades de
venta. Involucra tacticas para lograr objetivos, liderar equipos de venta y fortalecer relaciones con
clientes, con el fin de maximizar ganancias y desempefio comercial” (Bertone, 2020).

Importancia

“La gestion de ventas es esencial para convertir prospectos en clientes y maximizar
ingresos. Mejora el reconocimiento de oportunidades, organiza a los equipos de ventas y satisface
al cliente al atender eficazmente sus necesidades” (Angulo Corzo y Nicho Principe, 2021).

Caracteristicas

En primer lugar, consiste en crear y ejecutar tacticas de ventas que se ajusten a la vision de
la compafiia y tengan metas bien definidas. También, abarca la contratacién y entrenamiento de
equipos de ventas calificados, con destrezas en comunicacién, negociacion y solucion de
problemas. EI monitoreo y analisis constante de métricas de desempefio, como tasas de conversion
y ventas por cliente, también son necesarios en la gestion de ventas. Es vital adaptarse a las
tendencias del mercado y recibir el feedback de los clientes. Una comunicacion fluida entre ventas,
marketing y servicio al cliente garantiza una gestion efectiva y una experiencia coherente para el
cliente. La tecnologia es esencial con herramientas CRM y analisis de datos para tomar decisiones

informadas. (VVélez Heredia, 2020)
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Ventajas
La gestion de ventas bien establecida ofrece ventajas significativas:

e Mejora la eficiencia al evitar duplicar esfuerzos y optimizar la asignacion de
recursos.

e Permite detectar tendencias y patrones de compra para tomar decisiones mejor
fundamentadas.

e Fortalece las relaciones con los clientes al entender sus necesidades y brindar
soluciones personalizadas. También aumenta la fidelizacion de clientes al ofrecer
un servicio constante y de excelente calidad.

e Internamente, eleva la moral de los equipos de ventas con una estructura clara y
objetivos alcanzables. (Rizo-Mustelier et al., 2019)

En definitiva, la administracion de ventas impulsa el crecimiento rentable al aumentar los
ingresos y establecer bases sélidas para relaciones comerciales a largo plazo.

Desventajas

Sobrestimar o subestimar la demanda es una desventaja comun. Falta de planificacion y
comunicacion interna puede generar exceso de inventario y agotamiento, afectando rentabilidad y
satisfaccion del cliente. La falta de una gestion adecuada de ventas puede generar una presion
excesiva en los equipos para cumplir metas. Pueden surgir practicas de ventas agresivas 0 poco
éticas, perjudicando la reputacién y la confianza del cliente a largo plazo. (Blanco, 2018)

La gestion de ventas puede enfrentar desafios en la coordinacion de equipos en distintas
regiones o con enfoques de mercado diversos. La falta de alineacion de los equipos causa
ineficiencias y enfoques inconsistentes hacia los clientes. La dependencia excesiva de la

tecnologia puede ser un inconveniente adicional. Si los sistemas de gestidn de ventas no funcionan
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bien o estan mal implementados, puede haber problemas en las ventas y la comunicacién con los
clientes. La compariia podria perder oportunidades si la gestion de ventas no se adapta a las
condiciones cambiantes del mercado. La rigidez estratégica y enfoque limitado podria limitar la
adaptabilidad de la compafiia a las nuevas tendencias o necesidades del cliente.

Plan de venta

Definicion

Un plan de ventas es un informe estratégico que describe los objetivos, estrategias y tacticas
para lograr metas de ingresos y crecimiento. Este plan crea un esquema para dirigir y realizar
actividades de ventas, definiendo las medidas que se implementaran para atraer clientes nuevos,
mantener los actuales y aumentar las ventas dentro de un plazo especificado.

El plan de ventas contiene datos del mercado objetivo, perfil del cliente, estrategias de
segmentacion y posicionamiento, y asignacion de recursos y presupuestos para marketing y
ventas. También establece los KPIs para medir el progreso y éxito del plan. Un plan de ventas es
una guia estratégica para las actividades de ventas de una organizacion, que establece cémo se
alcanzaran los objetivos comerciales y se enfrentaran los desafios. (Gil Carpio, 2019)

Importancia

El plan de ventas es crucial para una compafiia debido a razones clave:

e La planificacion de ventas proporciona una guia cohesiva para el equipo de ventas
y la organizacion. Orienta los esfuerzos y recursos hacia metas claras, evitando la
dispersion de energia en actividades sin resultados.

e Metas y objetivos claros: Establece metas y objetivos de ventas que puedan ser
cuantificados y alcanzados. Las metas inspiran a los vendedores y promueven un

ambiente de trabajo enfocado en resultados.
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e Organizacion y Coordinacion: ElI plan de comercializaciones sincroniza las
acciones de mercadeo y ventas para lograr objetivos comunes. Evita duplicar
esfuerzos y fomenta la eficiencia.

e Predicciény Planificacion: Permite estimar la demanda futura y ajustar los recursos
y la capacidad de produccion en consecuencia. La planificacion efectiva evita
problemas de agotamiento de inventario o falta de recursos en momentos cruciales.

e El plan de ventas ofrece informacion relevante para tomar decisiones estratégicas
y tacticas, basado en el andlisis de mercado y la segmentacion. Esto mejora la
capacidad de aprovechar oportunidades y enfrentar desafios.

e Medicion y Evaluacion: Crea KPIs para medir el progreso y éxito. Proporciona una
base para evaluar y ajustar estrategias segun el rendimiento del equipo.

e El plan de ventas es flexible y puede adaptarse al cambio en el mercado. Esto
posibilita a la compafia ajustarse rapidamente a las nuevas tendencias,
competidores y demandas de los clientes.

e Optimizacion de Recursos: Extiende la eficacia en la concesién de recursos, tanto
en tiempo como en presupuesto de ventas. Es crucial en un entorno empresarial con
recursos limitados. (Mas Cruz y Ascurra Montalvo, 2019)

Un plan de ventas eficiente brinda estructura, enfoque y direccion, logrando crecimiento
sostenible, mayor satisfaccion del cliente y mayor competitividad en el mercado.
Entorno Comercial

El entorno comercial afecta a las compaiiias. La competencia influye en la posicion y
enfoque estratégico al ser afectado por las acciones de otras compafias con productos

similares. Las compafiias deben adaptarse a las tendencias del mercado, los cambios en los
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favoritismos del comprador y las tecnologias emergentes para mantenerse relevantes. Las
condiciones econdémicas afectan el poder adquisitivo y las disposiciones de adquisicion de los
consumidores. (Toral-Tinitana, 2019)

Las politicas comerciales y regulaciones gubernamentales pueden afectar las operaciones
y costos. La cultura y sociedad afectan la percepcion y el marketing de productos, mientras que la
innovacion tecnoldgica impacta su desarrollo, comercializacion y distribucion (Godoy-Rosero y
Renteria-Macias, 2019). El entorno comercial posee una complejidad que las compafiias deben
entender para tomar disposiciones acertadas y adaptarse a las versatiles circunstancias del
mercado, influido por la sostenibilidad, la responsabilidad social y la globalizacion.

Estrategias de Ventas

Las habilidades de ventas son los planes que una compafiia utiliza para lograr sus metas
comerciales. Estas estrategias abarcan decisiones cruciales acerca de la presentacion, posicion y
mercantilizacion de bienes o servicios. La segmentacién de mercado es una tactica comun donde
se divide a los clientes en grupos segun caracteristicas similares y se ajustan las estrategias de
ventas para satisfacer sus necesidades especificas (Pairazaman, 2019). Distinguir caracteristicas
Unicas separa a los productos de los competidores, lo que hace que la diferenciacién sea una
estrategia crucial. La estrategia de precios afecta la percepcion del valor del producto y la estrategia
de distribucion se enfoca en la efectiva comercializacién del producto.

El enfoque moderno del marketing de contenidos y el inbound marketing busca atraer
clientes con contenido relevante y valioso, en vez de tacticas de venta directa. EI enfoque del
marketing relacional es la construccion de relaciones duraderas y la satisfaccion y lealtad a largo
plazo de los clientes. La personalizacion aumenta la conexion y las posibilidades de conversion al

adaptar las ofertas a las insuficiencias particulares de los compradores. (Sanchez de Puerta, 2023)
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En sintesis, las habilidades de comercializaciones son clave para orientar las actividades

comerciales hacia el éxito. Estas estrategias determinan la representacion en que una compafiia se

concierne con su mercado y alcanza sus metas, ya sea a través de segmentacion, diferenciacion,

precios, distribucion, marketing de contenidos o relaciones solidas con el cliente, todo con el fin

de ser competitiva.

Desafios y oportunidades en la gestion de ventas

La gestion de ventas enfrenta una serie de desafios y oportunidades que influyen en la

energia y el triunfo de las sistematizaciones comerciales:

Desafios:

Competencia Intensa: En un entorno comercial globalizado, las compafiias deben
enfrentar una competencia feroz, lo que puede llevar a la reduccion de margenes y
a la necesidad de innovacion constante.

Cambios en el Comportamiento del Consumidor: Las preferencias de los
consumidores estan en constante evolucion debido a cambios tecnoldgicos y
culturales, lo que exige a las compafiias mantenerse actualizadas para satisfacer sus
demandas cambiantes.

Retencidn de Clientes: Mantener la lealtad de los clientes es un desafio, ya que las
opciones son abundantes. Las compafiias deben brindar una experiencia
excepcional para asegurar que los clientes regresen.

Transformacion Digital: La adaptacion a la era digital es esencial, lo que implica
implementar tecnologias como CRM, andlisis de datos e instrumentales de

automatizacion para perfeccionar la gestion de ventas.
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e Presion por Resultados: Los equipos de ventas enfrentan la presion constante para
alcanzar metas ambiciosas, lo que puede llevar a practicas de ventas agresivas 0
deshonestas si no se gestiona adecuadamente. (Encalada-Encarnacion y
Encarnacion-Merchan, 2023)

Oportunidades:

e Personalizacion: Las tecnologias avanzadas permiten a las compafiias personalizar
ofertas y mensajes, lo que aumenta la relevancia y mejora las posibilidades de
conversion.

e Marketing Digital: Las plataformas digitales brindan oportunidades para llegar a
una audiencia global de manera més efectiva y econdmica, permitiendo camparias
especificas y focalizadas.

e Datos y Analitica: La compilacion y examen de datos brindan indagacion valiosa
sobre el comportamiento del cliente, lo que permite tomar decisiones informadas y
ajustar estrategias.

e Experiencia del Cliente: Proporcionar una experiencia excepcional puede
diferenciar a una compafiia en un mercado saciado, fomentando la retencién y el
boca a boca positivo.

e Globalizacion: La expansion internacional presenta oportunidades para acceder a
nuevos mercados y audiencias, lo que puede impulsar el crecimiento de la
compaiiia.

e Innovacion en Ventas: Explorar nuevas formas de ventas, como el comercio
electronico, suscripciones y modelos de negocio basados en la nube, puede generar

ingresos adicionales y abrir nuevos canales de ventas. (Chavez, 2018)
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La gestion de ventas enfrenta una dindmica compleja de desafios y oportunidades en el
entorno empresarial actual. Superar estos desafios y capitalizar estas oportunidades es esencial
para el crecimiento y éxito sostenible de una compaiiia.

Liquidez

La destreza de transformar activos en efectivo sin perder valor se denomina liquidez. La
liquidez es la capacidad de contar con dinero facilmente para cubrir deudas, gastos o
inversiones. La liquidez es crucial para la salud financiera de una entidad ya que asegura el
cumplimiento de sus obligaciones econémicas en momentos criticos. (Arroba Salto, 2018)

Tener liquidez alta protege contra crisis financieras y caidas repentinas de ingresos. La falta
de liquidez puede ocasionar el incumplimiento de pagos y la insolvencia. Los ratios financieros
miden la liquidez comparando los activos liquidos con las obligaciones a breve término (Mantilla
y Huanca, 2020). Optimizar la liquidez implica equilibrar efectivo y activos liquidos para
operaciones y oportunidades futuras, buscando mejorar rendimiento financiero.

Rentabilidad

La rentabilidad a través de la gestion de ventas es un objetivo fundamental para las
compafiias que buscan maximizar sus ganancias. La gestion de ventas eficiente y efectiva
contribuye directamente a mejorar la rentabilidad de una compafiia de varias maneras.

Primero, al perfeccionar los métodos de ventas, se puede comprimir el costo de adquisicién
de clientes y acrecentar la eficiencia de las transacciones comerciales. Esto se traduce en un mayor
margen de beneficio. Segundo, una gestion de ventas efectiva puede mejorar la retencion de
clientes y fomentar la lealtad, lo que resulta en ventas repetidas y clientes satisfechos que pueden
recomendar la compafiia a otros. Esto no solo aumenta los ingresos, sino que también reduce los

costos de adquisicion de nuevos clientes. Tercero, una gestion de inventario precisa y bien
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administrada garantiza que la compafiia logre compensar la demanda de manera oportuna y evitar
pérdidas por exceso de inventario o falta de productos. Esto contribuye a una mejor rentabilidad
al minimizar los costos operativos. (Gaytan Cortes, 2020)

Indicadores financieros de liquidez

Las razones financieras de liquidez son instrumentales que ayudan a valorar la habilidad
de una compaiiia para desempefiar con sus compromisos a breve lapso y su disponibilidad para
convertir activos en efectivo de manera eficiente. Aqui estan los indicadores que mencionaste:

Razon Circulante: “También conocida como "Current Ratio™ en inglés, esta razon compara
los activos corrientes con los pasivos corrientes (compromisos que corresponden solventar en el
mismo ciclo) (Ramirez Huaman, 2020)”. La férmula es:

Razon Circulante = Activos Circulantes / Pasivos Circulantes

Un ratio circulante superior a 1 muestra que la sociedad tiene bastantes activos para
envolver sus compromisos a breve plazo. Sin embargo, un ratio exorbitantemente alto podria
mostrar que la compafiia no esta manejando eficientemente sus recursos.

Razon Réapida o Prueba Acida: “calcula la destreza de la compafiia para consumar con sus
compromisos inmediatos sin acudir a la venta de inventario. Exceptda el inventario, ya que es
menos liquido que otros activos (Calle-Méndez, 2021)”. La formula es:

Razon Répida = (Activos Circulantes - Inventario) / Pasivos Circulantes

Un ratio rapido mayor a 1 ensefia que la sociedad posee suficientes activos liquidos para
abrigar sus pasivos a breve término sin depender en exceso de la comercializacion de inventario.

Razon de Efectivo: “La Cash Ratio computa la habilidad de la compafiia para cumplir con
sus compromisos manejando solo sus activos liquidos méas condicionales (Gallardo Moran,

2018)”. La formula es:
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Razon de Efectivo = Efectivo / Pasivos Circulantes

Un ratio de efectivo superior a 1 revela que la compafiia posee suficientes activos liquidos
para cubrir sus obligaciones a breve término.

Capital de Trabajo: No es exactamente un indice, sino una medida que muestra la destreza
de la compafiia para cubrir sus compromisos a breve término con sus activos (Activos Circulantes
- Pasivos Circulantes). Un capital de trabajo real insinta una mayor habilidad para efectuar con
las necesidades a breve plazo. (Castillo Padron y Camejo Monasterio, 2021)

Estos indicadores de liquidez suministran informacién valiosa sobre la fortaleza financiera
de una compafiia y su capacidad para enfrentar deberes financieros a breve plazo.

Rotacion del inventario

La rotacion del inventario es un indicador clave de la eficiencia operativa de una compariia
y su capacidad para gestionar sus existencias de manera efectiva. Este indicador mide la frecuencia
con la que una compafiia vende y repone su inventario durante un periodo de tiempo especifico,
generalmente un afio. (Lopez Cornejo y Medina Hoyos, 2022)

Una alta rotacion del inventario indica que una compafiia es eficiente en la gestion de sus
existencias, ya que esta vendiendo y reponiendo sus productos con regularidad. Esto puede ser un
signo de una fuerte demanda de los productos y una gestidn de inventario agil, lo que generalmente
conduce a una mayor rentabilidad debido a la maximizacién de las ventas y la minimizacion de
los costos de almacenamiento.

Por otro lado, una rotacion de inventario baja puede indicar problemas, como exceso de
inventario o una falta de demanda. Esto puede resultar en costos adicionales asociados con el

almacenamiento y el deterioro de los productos no vendidos. (Villon Tigrero, 2021)
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NIC 2 - Medicion de los inventarios

La NIC 2 (Norma Internacional de Contabilidad nimero 2) establece las pautas para la
medicion de inventarios en los estados financieros de una compafiia. Esta norma es relevante para
cualquier entidad que mantenga inventarios en sus operaciones comerciales. (Maza-Maza, 2020)

Segun la NIC 2, los inventarios deben medirse al costo o al valor neto realizable, eligiendo
el valor mas bajo. El "costo" se define como el precio de compra, los costos de conversion y otros
costos relacionados con llevar los inventarios a su lugar y circunstancia actual. EI "valor neto
realizable" se refiere al precio de venta estimado menos los costos estimados para completar la
venta y los costos estimados para llevar los inventarios a su sitio y estado actual. La NIC 2 también
establece métodos de medicidn permitidos, como el costo promedio ponderado y el método PEPS
(primeros en entrar, primeros en salir).

La aplicacion adecuada de la NIC 2 es esencial para proporcionar informacién precisa
sobre el valor de los inventarios en los estados financieros de una compafiia, lo que a su vez afecta
a la rentabilidad y la salud financiera. Esto es critico tanto para la gestion interna como para la
presentacion de informes a partes interesadas externas. (Escandén, 2021)

Control interno en las ventas

El control interno en las ventas es un componente esencial de la gestion empresarial que se
centra en garantizar que las actividades comerciales se ejecuten de forma precisa, confiable y
cumpliendo con las politicas y regulaciones establecidas. Este control abarca una serie de practicas
y procedimientos disefiados para prevenir errores, fraudes y asegurar la integridad de los datos
financieros y operativos relacionados con las ventas. (Rojas Salvatierra, 2019)

El control interno en las ventas implica la ejecucidn de politicas y operaciones que rigen la

toma de pedidos, la facturacion, la gestion de inventario, la reconciliacion de cuentas, y la
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supervision del personal de ventas. Ademas, incluye la segregacion de funciones, lo que significa
que diferentes empleados manejen diferentes aspectos del proceso de ventas para evitar conflictos
de intereses.

Una parte crucial del control interno en las ventas es la auditoria y revision constante de
los registros y transacciones. Esto ayuda a identificar problemas potenciales, detectar
irregularidades y garantizar que las practicas sean coherentes con las politicas y regulaciones
vigentes. (Pelayo Cortés, 2018)

Capacitacion al personal de ventas

La preparacion al personal de ventas es un proceso fundamental para el triunfo de una
compaiiia en el competitivo entorno empresarial actual. Consiste en proporcionar a los miembros
del equipo de ventas las destrezas, conocimientos y herramientas ineludibles para acarrear sus
funciones de forma segura y eficaz. (Santiago Leon, 2019)

Durante la capacitacion, el personal de ventas aprende sobre los bienes o servicios de la
compaiiia, las técnicas de ventas, las estrategias de marketing, la gestion de relaciones con los
clientes y las habilidades de comunicacion. También pueden recibir formacion en el uso de
instrumentales especializados, como métodos de gestion de relaciones con los clientes (CRM) y
programa de rastreo de ventas.

La capacitacion continuada es fundamental, ya que el entorno comercial esta en constante
evolucion. Las compafiias que invierten en la formacion de su personal de ventas consiguen
perfeccionar la calidad del servicio al cliente, acrecentar la eficiencia en la gestion de
oportunidades de ventas y adaptarse mas rapidamente a las tendencias del mercado. (Gastelu

Dorado, 2021)
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Marco metodoldgico
Métodos

Método cualitativo

Enfoque de investigacion para comprender y explorar fendmenos complejos y
contextuales. Se centrd en recabar y estudiar informacién no cuantitativa, como entrevistas,
observaciones y analisis textual. Esta metodologia logré capturar la informacion en toda su
profundidad y riqueza, permitiendo una comprensién mas completa de los aspectos subjetivos y
sociales del tema investigado. (Weimar Giovanni, 2018)

Se uso el enfoque cualitativo en la investigacion de la Distribuidora Touma para obtener
opiniones detalladas del personal de ventas sobre los desafios en la gestion de ventas e inspeccion
del inventario. Las entrevistas arrojaron informacion valiosa sobre précticas, problemas y
sugerencias.

Método descriptivo

Este método se enfoco en describir y caracterizar un fenémeno tal y como era, sin buscar
establecer relaciones causales o explicativas. Requeria recolectar y analizar datos de forma
imparcial para mostrar una vision exacta y completa de una situacion especifica. (Cotan Fernandez,
2020)

En la exploracién mencionada, se manejo el método descriptivo para puntualizar el
contexto actual de la Distribuidora Touma en cuanto a su estructura, actividades comerciales y
problemas detectados en la gestion de ventas y vigilancia del inventario. Dio una vision clara y

breve de la compafiia y sus desafios actuales.
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Método exploratorio

Se utilizo para investigar temas poco conocidos, generando ideas o hipotesis iniciales. Fue
reconocido por su enfoque adaptable y receptivo a nuevas ideas y hallazgos.

“El método exploratorio resulto provechoso en el estudio de los problemas en la gestion de
ventas en la Distribuidora Touma” (Fernandez-Sanchez, 2020). Se investigaron préacticas y
desafios mediante entrevistas, observaciones y analisis de documentos, antes de definir enfoques
especificos para abordarlos.
Técnicas

Entrevista

“Interaccion directa para obtener informacion detallada y perspicaz de individuos
(Villarreal-Puga y Cid Garcia, 2022)”. Las entrevistas se usaron para obtener opiniones directas
del personal. Se indagaron los desafios, junto con las areas potenciales de mejora, a traves de
preguntas especificas. Los testimonios recolectados de los individuos envueltos en las
sistematizaciones cotidianas de la compafiia han proporcionado informacion valiosa.

Observacion

“Observar y registrar comportamiento y acciones en situaciones reales (Jociles Rubio,
2018)”. La observacion en esta investigacion pudo entender la ejecucion de ventas y la gestién de
inventario en la Distribuidora Touma. La observacion directa en la compafiia pudo descubrir
comportamientos, pautas y dificultades en el entorno laboral real.

Revisidn Bibliografica

En este caso, la revision bibliografica se empled para entender a fondo los conceptos clave.

Fue necesaria la busqueda y el analisis de estudios anteriores, teorias y mejores practicas en la
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gestion comercial y de inventario para llevar a cabo la investigacion. ““La revision brindé un soélido
contexto teorico para la investigacion (Botella Nicolas, 2019)”.
Instrumentos

Guia de entrevista

La guia fue crucial en la investigacion. Se hicieron preguntas concretas a los empleados de
ventas de la Distribuidora Touma. Estas preguntas se crearon para tratar los desafios en la gestion
de ventas. Se llevaron a cabo entrevistas en un entorno cémodo y se documentaron
meticulosamente para capturar las respuestas y perspectivas de los participantes. “Las entrevistas
brindaron datos precisos y relevantes sobre la situacion en la compaiiia (Gordillo Fuentes, 2020)”.

Lista de Comprobacién

Se us6 como herramienta para evaluar y verificar aspectos de gestion de ventas e
inventario. Se comparo la situacion real en la Distribuidora Touma con una serie de criterios y
puntos clave establecidos. Esto facilitd la deteccion de deficiencias o puntos de mejora en la
gestion. “La lista de comprobacion fue Gtil para considerar todos los aspectos relevantes durante
la investigacion (Augustovski, 2022)”.

Bases de datos

Se consultaron fuentes registradas para obtener informacion relevante sobre la gestion de
ventas. Se incluyeron bases de datos con estudios, articulos académicos y literatura especializada
sobre gestion comercial e inventario. “Las bases de datos ofrecieron una base tedrica sélida para
comparar las practicas actuales con los estandares y enfoques recomendados (Torres Salinas,

2020)”.
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Resultados

En consonancia con los objetivos planteados, los resultados de la investigacion arrojan una
clara luz sobre la situacion empresarial de la Distribuidora Touma S.A Ditosa, especialmente en
lo que respecta a la gestion de existencias, y estos resultados estan estrechamente respaldados por
el marco teorico, en particular, la aplicacion de la NIC 2 y el uso de indicadores financieros.

En primer lugar, se logré identificar una situacion empresarial que indica un manejo
deficiente de las existencias en la empresa. Este hallazgo se basa en la aplicacion de indicadores
financieros especificos, como la rotacion de inventario y los dias de ventas en el inventario, que se
alinean con la gestion de inventarios y la eficiencia operativa de los inventarios. Estos indicadores
proporcionaron evidencia cuantitativa de que la gestion ha disminuido significativamente en el
afio 2022 en comparacion con 2021.

El impacto financiero de esta disminucion en la eficiencia de la gestion de inventario es
innegable. Esto se traduce en una reduccién en la rentabilidad de la compafiia y posibles costos
adicionales relacionados con el almacenamiento prolongado de productos no vendidos. Este
hallazgo confirma la necesidad critica de abordar los desafios en la gestion de inventario para
garantizar una operacion eficiente y rentable.

Ademas, en consonancia con los objetivos de la investigacion, se constata que, a pesar de
estos desafios, la liquidez de la empresa ha experimentado una leve mejora. Esta mejora se refleja
en el aumento de la Razon Circulante y la Razon Réapida o Prueba Acida, lo que indica una mayor
capacidad para cumplir con las obligaciones financieras a corto plazo utilizando activos circulantes
y liquidos. Este resultado esta en linea con el marco tedrico que subraya la importancia de mantener

una posicion financiera sélida.
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La aplicacion de la NIC 2 también ayud6 a identificar el impacto financiero de esta
situacion. El hecho de gue los inventarios se mantuvieran en el almacén durante mas tiempo podria
afectar la valoracion de los inventarios y, en Gltima instancia, la rentabilidad de la empresa, ya que

los costos de almacenamiento aumentan con el tiempo.
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Discusion de Resultados

Los resultados obtenidos aplicando los objetivos y metodologia arrojaron la siguiente
informacion:

Los resultados de la investigacion revelan una situacion empresarial critica en la
Distribuidora Touma S.A Ditosa en lo que respecta a la gestion de su inventario. Al analizar mas
detenidamente la situacion se identifica que productos como: accesorios Hg, mallas, rejillas,
ceramicas, pinturas, entre otros, tienen una menor rotacion. Esto implica que estos productos
permanecen en el inventario durante periodos mas prolongados antes de ser vendidos. Esta
situacion plantea la necesidad de una gestion de inventario mas precisa y ajustada a la demanda
real de los productos. Esto se encuentra sustentado en el Anexo 8.

Se puede obtener informacion sobre el desempefio financiero de la compafiia a partir de los
resultados de su gestion de inventario y liquidez en 2021 y 2022. Un aumento significativo en la
rotacion de inventario de la compafiia en 2021 (7,80 veces) demostrd que sus productos se vendian
y reemplazaban rapidamente, lo que es una sefial de una gestion de inventario eficaz. Pero en 2022,
esta cifra se redujo drasticamente a 2,89 veces, lo que indica una rebaja en la eficacia de la gestion
de existencias, tal vez como resultado de dificultades con la gestién de existencias. Todos esos
valores se evidencian en al anexo 9.

Ademas, la cantidad de dias de ventas en el inventario aumentd drasticamente de 46,79
dias en 2021 a 126,09 dias en 2022. Esto sugiere que los productos permanecieron en stock durante
un periodo de tiempo maés largo antes de venderse, lo que puede indicar problemas para controlar
la demanda o problemas con la cadena de suministro. Esto se encuentra sustentado en el anexo 11.

Por otro lado, la destreza de la compafiia para cumplir con sus compromisos a corto plazo

con sus activos circulantes parece haber mejorado, ya que el Ratio Corriente aumentd



29

marginalmente de 1,74 en 2021 a 1,81 en 2022. El Quick Ratio, también conocido como "Prueba
Acida", también experiment6 una ligera mejora, pasando de 0,70 en 2021 a 0,73 en 2022, lo que
significa una mejor capacidad para cumplir con obligaciones de corto plazo con activos liquidos.
Estos hallazgos resaltan la importancia de abordar los problemas de gestion de ventas para
mantener una rotacion eficiente y al mismo tiempo mejorar la liquidez para garantizar la capacidad
de cumplir con las obligaciones financieras a corto plazo. Esto se demuestra y calcula en el anexo
10y 11.

Si bien se observa una mejora en la liquidez, es fundamental que la empresa tome medidas
inmediatas para abordar los problemas en la gestion de inventario y restablecer la eficiencia
operativa. Estas medidas podrian incluir la revision de politicas de aprovisionamiento, la
optimizacion de la cadena de suministro y la implementacion de sistemas de gestion de inventario
avanzados. Mantener un equilibrio adecuado entre la liquidez y la gestion de inventario es esencial
para el éxito a largo plazo de la empresa, y la aplicacion de la NIC 2 proporciona un marco sélido

para respaldar estos hallazgos y recomendaciones.
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Conclusiones
La Distribuidora Touma S.A Ditosa se enfrenta a desafios significativos en su gestion de
existencias. La disminucion en la rotacion de inventario y el aumento en los dias de ventas en el
inventario durante el afio 2022 indican una disminucion en la eficiencia de la gestion de inventario,
respaldada por indicadores financieros y la aplicacion de la NIC 2. Estos hallazgos subrayan la

urgente necesidad de abordar estos problemas para garantizar la eficiencia operativa de la empresa.

La evaluacion de la liquidez del inventario revela una leve mejora en la liquidez de la
empresa en 2022 en comparacion con 2021, como se refleja el Ratio Corriente el cual aumento de
1,74 en 2021 a 1,81 en 2022 y la Prueba Acida también experimenté una ligera mejora, pasando
de 0,70 en 2021 a 0,73 en 2022. Sin embargo, esta mejora debe considerarse en conjunto con la
disminucion en la eficiencia de la gestion de inventario. Mantener un equilibrio eficiente entre la

liquidez y la gestidn de existencias es esencial para mantener una posicién financiera solida.

El impacto financiero del manejo del inventario en las decisiones de la entidad es critico.
En 2021, la compariia gestiond su inventario de manera eficiente con una rotacion de 7,80 veces.
Pero en 2022, esta cifra cay6 a 2,89 veces, indicando problemas en la gestion del mismo durante
ese afo. Ademas, la cantidad de dias de ventas en el inventario aumento drasticamente de 46,79
dias en 2021 a 126,09 dias en 2022, teniendo de esta manera un impacto financiero negativo en la
rentabilidad de la empresa. Estos hallazgos, respaldados por la NIC 2, subrayan la necesidad
apremiante de implementar medidas efectivas para mejorar la gestion de existencias y tomar

decisiones financieras informadas.
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Recomendaciones
Se sugiere implementar un sistema de control de inventario mas eficiente que permita un
seguimiento en tiempo real de las existencias y optimice los niveles de reabastecimiento. Ademas,
se deben establecer politicas de adquisicién y almacenamiento mas precisas para evitar la

acumulacién innecesaria de inventario y mejorar la rotacion.

Es fundamental revisar y mejorar la gestion de las ventas para acelerar los flujos de efectivo
entrantes. Esto permitira que los recursos financieros estén disponibles cuando sea necesario. La
capacitacion del personal en estas practicas también es esencial para asegurar una gestion mas
efectiva. Un analisis constante de la relacion entre liquidez y gestion de inventario ayudara a
mantener un equilibrio adecuado. La revision periodica de los indicadores financieros es esencial

para tomar decisiones informadas.

Se recomienda realizar analisis de costos y beneficios antes de implementar cambios
significativos en la gestion de existencias. Esto permitira evaluar el impacto financiero de las
decisiones y tomar medidas informadas. Ademas, se debe establecer un equipo de trabajo dedicado
a la gestién de inventario que supervise continuamente los indicadores clave y proponga mejoras.
La formacion en la aplicacion de la NIC 2 y otras normativas contables relevantes también es

esencial para garantizar la precision en la medicion de inventarios.
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Anexo 4 -

10.

Guia de entrevista

¢Puede describir el proceso actual de gestion de ventas en la Distribuidora
Touma?

¢ Cuales considera que son los mayores desafios en la gestion de ventas de la
compafiia?

¢ Como se aborda la gestion de inventario en la compafiia?

¢,Cuales son las principales dificultades que enfrentan al mantener un control
efectivo del inventario?

¢Existen politicas especificas para el manejo de inventario en la compafiia?

¢ Como se lleva a cabo el seguimiento de las existencias y su rotacion?

¢, Cuales son las estrategias utilizadas para optimizar el proceso de ventas?

¢ Existe capacitacion o entrenamiento para el personal relacionado con la gestion
de ventas e inventario?

¢ Qué medidas se han tomado para mejorar la rentabilidad a través de la gestion
de ventas y el control de inventario?

¢ Qué sugerencias o recomendaciones tiene para mejorar la gestion de ventas y el

control de inventario en la Distribuidora Touma?



Anexo 5 - Lista de comprobacion

Observacion

control de inventario

Respuesta
N° Detalle de actividades Observaciones
Si | No | N/A
Existe un proceso claro y documentado de gestion de
' ventas
Se han identificado los desafios clave en la gestion de
i ventas
Se sigue un proceso estructurado para el control de
’ inventario
Se han identificado deficiencias en la gestion de
* inventario
Existen politicas establecidas para el manejo de
¥ inventario
Se realiza un seguimiento regular de las existencias y
° su rotacion
7 | Se implementan estrategias para optimizar las ventas
El personal recibe capacitacion relacionada con la
’ gestion de ventas e inventario
Se han tomado medidas especificas para mejorar la
9 |rentabilidad a través de la gestion de ventas y el




10

Se han recopilado sugerencias o recomendaciones
para mejorar la gestion de ventas y el control de

inventario




Anexo 6 - Estados Financieros

DISTRIBUIDORA TOUMA SA DITOSA

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2021

ACTIVVO

CORRIENTE

Efectivo y equivalentes al efectivo
Cuentas por Cobrar locales

INVENTARIOS
Inventario de productos terminados

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

NO CORRIENTE

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO
Terrenos

Muebles y enseres

Maquinaria y Equipo de oficina

Equipo de computo

Edificios

Vehiculos

Otras propiedades

(-) Depreciacién acumulada

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
TOTAL ACTIVVO

PASIVVO

CORRIENTE

Tarjetas empresariales Disensa
Proveedores

Administracion tributaria
Obligaciéon con el IESS

TOTAL PASIVO CORRIENTE
NO CORRIENTE

Prestamos bancarios

Prestamos accionistas

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVVO
PATRIMONIO

Capital Suscrito

Reserva Legal

Utilidades acumuladas

Utilidad del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

ING. MARIO TOUMA FAYTONG

REPRESENTANTE LEGAL

$ 9,800.00
$ 89,287.00

$ 145,965.00

89,885.25

5,155.48
10,750.00
12,536.51
66,165.90
20,077.26
17,905.00

R

58,000.00
65,000.00
7,896.00
9,785.00

LR R

115,671.95
110,000.00

® o

800.00
12,073.43
29,759.88
22,731.14

LR )

245,052.00

186,665.40

431,717.40

140,681.00

225,671.95

366,352.95

65,364.45

431,717.40

.

—

ING. MARIA CONTRERAS CASTILLO

CONTADORA



DISTRIBUIDORA TOUMA SA DITOSA

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2021

INGRESOS
INGRESOS ORDINARIOS $ 1,259,943.29
Venta de bienes $ 1,259,943.29

TOTAL INGRESOS

$ 1,259,943.29

COSTO DE VENTAS $ 1,138,739.10
Costo de ventas y produccién $ 1,138,739.10
UTILIDAD BRUTA $ 121,204.19
GASTOS
GASTOS OPERACIONALES $ 98,473.05
Sueldos y salarios $ 56,706.24
Aporte patronal $ 6,889.81
Fondo de reserva $ 4,263.81
Beneficios sociales $ 6,706.62
Internet $ 720.00
Combustible $ 3,332.24
Mantenimiento vehiculo $ 120.90
Servicios basicos $ 1,666.72
Transporte $ 6,520.00
Mantenimiento y reparacion $ 225.14
Pago de regalia $ 7,712.00
Alimentacion personal $ 1,084.17
Servicios bancarios $ 380.45
Suministros de oficina $ 850.35
Varios $ 636.50
Servicios profesionales $ 200.00
Gastos legales $ 187.60
Servicios ocasionales $ 270.50
TOTAL GASTOS $ 98,473.05
UTILIDAD $ 22,731.14
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REPRESENTANTE LEGAL CONTADORA



DISTRIBUIDORA TOUMA SA DITOSA

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DEDICIEMBRE DEL 2022

ACTIVO

CORRIENTE

Efectivo y equivalentes al efectivo $ 11,837.57
Cuentas por Cobrar locales $ 90,787.00

INVENTARIOS

Inventario de productos terminados $ 151,565.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 254,189.57
NO CORRIENTE
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO
Terrenos $ 89,885.25
Muebles y enseres $ 5,155.48
Maquinaria y Equipo de oficina $ 10,750.00
Equipo de computo $ 12,536.51
Edificios $ 66,165.90
Vehiculos $ 20,077.26
Otras propiedades -$ 19,905.00
(-) Depreciacion acumulada
TOTAL ACTIVVO NO CORRIENTE $ 184,665.40
TOTAL ACTIVVO $ 438,854.97
PASIVVO
CORRIENTE
Tarjetas empresariales Disensa $ 58,000.00
Proveedores $ 65,000.00
Administracion tributaria $ 7,896.00
Obligacion con el IESS $ 9,785.00
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 140,681.00
NO CORRIENTE
Prestamos bancarios $ 115,671.95
Prestamos accionistas $ 110,000.00
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $ 225,671.95
TOTAL PASIVVO $ 366,352.95
PATRIMONIO
Capital Suscrito $ 800.00
Reserva Legal $ 12,073.43
Utilidades acumuladas $ 29,759.88
Utilidad del ejercicio $ 29,868.71
TOTAL PATRIMONIO $ 72,502.02
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 438,854.97
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DISTRIBUIDORA TOUMA SA DITOSA

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022

INGRESOS
INGRESOS ORDINARIOS $ 568,650.86
Venta de bienes $ 568,650.86
TOTAL INGRESOS $ 568,650.86
COSTO DE VENTAS $ 438,739.10
Costo de ventas y produccion $ 438,739.10
UTILIDAD BRUTA $ 129,911.76
GASTOS
GASTOS OPERACIONALES $ 100,043.05
Sueldos y salarios $ 56,706.24
Aporte patronal $ 6,889.81
Fondo de reserva $ 4,263.81
Beneficios sociales $ 6,706.62
Internet $ 720.00
Combustible $ 3,332.24
Mantenimiento vehiculo $ 120.90
Servicios basicos $ 1,666.72
Transporte $ 6,520.00
Mantenimiento y reparacion $ 925.14
Pago de regalia $ 7,712.00
Alimentacion personal $ 1,084.17
Servicios bancarios $ 380.45
Suministros de oficina $ 850.35
Varios $ 836.50
Servicios profesionales $ 500.00
Gastos legales $ 257.60
Servicios ocasionales $ 570.50
TOTAL GASTOS $ 100,043.05
UTILIDAD $ 29,868.71
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Anexo 7 - RUC
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4 > RUCY Consulta

Consulta de RUC

RUC Razén social

1290071700001 DISTRIBUIDORA TOUMA S.A DITOSA

Estado contribuyente en el RUC
Representante legal

ACTIVO
Nombre/Razén Social: TOUMA FAYTONG MARIO ALBERTO
Identificacién: 1204700684

Contribuyente fantasma NO Contribuyente con transacciones inexistentes NO

Actividad econémica principal VENTA AL POR MENOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION COMO

LADRILLOS, RIPID, CEMENTO, ETCETERA EN ESTABLECIMIENTOS

EcDECIALIZADAS

de @ |c KD Y o

oM@

A poDEKED Y o

o m g @

SR':-‘. lemea N | e

Contribuyente fantasma NO Contribuyente con transacciones inexistentes NO

Actividad econémica principal VENTA AL POR MENOR DE MATERIALES DE CONSTRUCCION COMO!

LADRILLOS, RIPIO, CEMENTO, ETCETERA EN ESTABLECIMIENTOS
ESPECIALIZADOS

SQOCIEDAD GENERAL
Obligado a llevar contabilidad Contribuyente especial
sl Sl NO
Fecha inicio actividades Fecha cese actividades Fecha reinicio actividades
1997-07-25 2022-09-20

Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

e

LOS RIOS / BABAHOYO / DR
001 CAMILO PONCE / MALECON S/N ABIERTO
Y MEJIA

Establecimientos adicionales:

Lista de establecimientos - 1 registro

Ubicacién de establecimiento & Estado del establecimiento &

LOS RIOS / PALENQUE /
002 PALENQUE / JUAN CARLOS ABIERTO
ASPIAZU S/N Y 14 DE JUNIO




Anexo 8 — Lista de inventario con menor rotacion

Productos Mayor rotacién Menor rotacion

Cemento X

Varilla

Tuberia y accesorios

Mangueras y accesorios

Tuberias Hg

X X X| X| X

Clavos

Accesorios Hg X

Material eléctrico X

Cubiertas y accesorios X

Griferia X

Mallas

Rejillas

Sanitarios

Ceramicas

Tanques

Pinturas

Puntuales

X X X| X| X| X| X X

Pluviométrico

Fuente: Distribuidora Touma
Elaborado por: Brithany Murillo



Anexo 9 - Rotacién de inventarios

2021 2022
Rotacion del Inventario 7.80 2.89
Dias de ventas en el inventario 46.79 126.09
Elaborado por: Brithany Murillo
Anexo 10 - Liquidez
2021 2022
Razén Circulante 1.74 1.81
Razdén Répida o Prueba Acida 0.70 0.73
Elaborado por: Brithany Murillo
Anexo 11 - Calculos
2021
Rotacion del Inventario
., ) Costo de Ventas
Rotacion del Inventario= -
Inventario
Rotacion del Inventario= 1,138,739.10
B 145,965.00
Rotacién del Inventario= 7.80 Veces
Elaborado por: Brithany Murillo
Dias de ventas en el inventario
Dias de ventas en el inventario= - ,365 dias -
Rotacién del Inventario
Dias de ventas en el inventario= 365
7.80
Dias de ventas en el inventario= 46.79 Dias

Elaborado por: Brithany Murillo



Razo6n Circulante

Activos Corrientes

Razo6n Circulante=

Pasivos Corrientes

245,052.00

Razon Circulante=

Razon Circulante=

140,681.00

1.74

Activos Corrientes - Inventario

Razén Répida o Prueba Acida=

Pasivos Corrientes

, . ) $ 99,087.00
Razon R Pr A =
azon Rapida o Prueba Acida 3 14068100
Razén Répida o Prueba Acida= 0.70
Elaborado por: Brithany Murillo
2022
Rotacion del Inventario
., . Costo de Ventas
Rotacion del Inventario= -
Inventario
. . $ 438,739.10
R 5n del Inventario=
otacion del Inventario 3 151 565.00
Rotacion del Inventario= 2.89

Elaborado por: Brithany Murillo

Veces

Veces

Veces



Dias de ventas en el inventario

Dias de ventas en el inventario=

Dias de ventas en el inventario=

Dias de ventas en el inventario=

Elaborado por: Brithany Murillo

Razon Circulante

Razo6n Circulante=

Razo6n Circulante=

Razo6n Circulante=

Elaborado por: Brithany Murillo

Raz6n Répida o Prueba Acida

Razén Répida o Prueba Acida=

Raz6n Réapida o Prueba Acida=

Raz6n Réapida o Prueba Acida=

Elaborado por: Brithany Murillo

365 dias

Rotacién del Inventario

365

2.89

126.09 Dias

Activos Corrientes

Pasivos Corrientes

&+

254,189.57

$ 140,681.00

1.81

Activos Corrientes - Inventario

Pasivos Corrientes

102,624.57

140,681.00

0.73 Veces



