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RESUMEN

El presente estudio se enfoca en el impacto de ventas y su rentabilidad dentro la Empresa
Banariego S.A. ubicada en la Ciudad de Babahoyo, basdndonos en la importancia de analizar
y mejorar las estrategias de ventas, especialmente en un entorno empresarial acelerado y
variable en el cual se crea la necesidad de planificar objetivos de ventas cuantificables y
temporales que otorguen la relevancia necesaria a utilizar en la toma de decisiones informadas.
La disposicion de medir el crecimiento o decrecimiento en el margen de ventas para evaluar el
desempefio financiero de la empresa se ve reflejado en la proyeccion de ventas a través de
andlisis historicos y modelos estadisticos. Ademas, se subraya la influencia de factores

estacionales y climaticos en el negocio, especialmente en el caso de Banariego S.A.

Este estudio analiza las ventas de Banariego S.A. mediante la utilizacién de un enfoque
descriptivo y una metodologia inductivo-deductiva para examinar y mejorar el rendimiento de
la empresa. Se recopilara informacion cuantitativa y cualitativa a través de encuestas al
personal de ventas y por ultimo los resultados validaran la investigacion tedrica y ayudaran a

mejorar la posicion financiera de la empresa.

Palabras Claves: Ventas, Proyeccion, Impacto, Rentabilidad, Margenes.



ABSTRACT

This study focuses on the impact of sales and its profitability within the company
Banariego S.A. located in the city of Babahoyo, based on the importance of analyzing and
improving sales strategies, especially in an accelerated and variable business environment in
which the need to plan quantifiable and temporary sales objectives that provide the necessary
relevance to be used in making informed decisions is created. The willingness to measure the
growth or decline in sales margin to evaluate the financial performance of the company is
reflected in the sales projection through historical analysis and statistical models. In addition,
the influence of seasonal and climatic factors on the business, especially in the case of

Banariego S.A., is highlighted.

This study analyzes Banariego S.A.'s sales by using a descriptive approach and an
inductive-deductive methodology to examine and improve the company's performance.
Quantitative and qualitative information will be collected through surveys of sales personnel
and finally the results will validate the theoretical research and help to improve the company's

financial position.

Key words: Sales, Projection, Impact, Profitability, Margins.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
El impacto de las ventas se genera a través de la informacion generada a partir de datos, y
tendencias para establecer objetivos y pronosticar utilidades, esto se da en una estrecha relacion
de las actividades para determinar resultados con el equipo de trabajo de la empresa con un
analisis que debe centrarse en mejorar y desarrollar nuevas estrategias para tener un
rendimiento equilibrado de ventas en corto, mediano y largo plazo, en la empresa Banariego

los periodos de ventas se marcan por trimestres y por ende opera en un entorno acelerado.

Las estrategias de ventas deben estar bien definidas para proporcionar un enfoque claro en
base a los objetivos de la empresa con una gama de productos que no sean estacionales, con un
rendimiento 6ptimo basados en los ingresos generados para cubrir las tasas de crecimiento en
los ingresos considerando un margen de beneficio que permita continuar activamente en el
mercado ofreciendo varias lineas de productos y variantes que garanticen un ingreso rutinario

en un plazo determinado, para asi obtener fluidez en el efectivo de la empresa.

Para las empresas genera un impacto negativo los volimenes de ventas bajos por diversos
factores que inciden en la economia de las mismas, como el exceso en stock por ventas mal
pronosticadas por que se constituye en una adquisicion innecesaria que podria ser utilizado en
otros productos que si tendrian una pronta salida y por ende la recuperacion del efectivo
invertido, en consecuencia se debe realizar un analisis critico de los productos vendidos y en
los periodos regulares de uso por tratarse de una empresa que vende insumos agricolas va a
contar siempre con altas y bajas demandas dependiendo de las inclemencias del tiempo y la

naturaleza misma de la region geogréafica que esta situada la empresa .

Las empresas esquematizan su proceso de ventas en el que se inicia con un presupuesto
que corresponde a la base ya establecida en los afios anteriores, pero no siempre dan buenos

resultados y las empresas deben estar preparadas para estos resultados, las ventas estimadas



pueden ser 0 no ser de pendiendo de las variables del mercado en que se encuentren, hay que
planear objetivos de ventas cuantificables y temporales dependiendo la participacion del
mercado que se tenga como punto de partida para un plan maestro que permita estimar lo

ingresos futuros y controlar la gestion de gastos que brinden una sélida rentabilidad.

La primera estimacion para las ventas en una empresa se basa en un estudio de mercado,
utilizando técnicas y procedimientos cuantitativos atenuando el riesgo implicito de toda
actividad econdmica. Las empresas constituyen la oferta y los consumidores la demanda a la
que hay que satisfacer con calidad y precio, se debe considerar la poblacion que se quiere captar
y el nivel de ingresos que nos pueden generar que nos permitan mantenernos vigentes en el
mercado y competir ante posibles situaciones como que la demanda ya esta cubierta, o dicha

demanda se encuentre insatisfecha y desde ese punto partir.

Existen empresas que se manejan mediante la intuicion como principal fuente de
informacion para obtener sus ventas y no priorizan oportunamente sus ganancias con el
objetivo de que esta sobreviva dentro del mercado durante los diferentes periodos. Es asi que,
nos direccionamos a la siguiente interrogante: ;Cémo afecta el comportamiento e impacto de

las ventas a la rentabilidad de la empresa?



JUSTIFICACION
El indice de crecimiento de las ventas es fundamental y permite tomar decisiones basadas
en datos, cuando la tasa disminuye en comparacion con los otros periodos del afio es una
indicacion para adoptar un enfoque diferente para el incremento de las ventas. Conocer el
crecimiento o decrecimiento en el margen de ventas es de vital importancia para medir el
desempefio y la valoracion en el flujo de efectivo de la empresa, en la empresa Banariego existe
una marcada diferencia en los trimestres en cuanto al valor de sus ingresos generados por las

ventas de los insumos.

El impacto de venta dentro de las empresas comerciales incrementa el nivel de rentabilidad
generando que las empresas se mantengan econdmicamente activas dentro del mercado, a su
vez, estas enfrentan enormes desafios en la comercializacion de sus bienes o productos debido
a la baja demanda del mercado. Para realizar una proyeccion de ventas implica la revision de
las mismas en periodos anteriores similares para identificar patrones estacionales o tendencias
a lo largo del tiempo y examinar cualquier factor que haya afectado elocuentemente los

resultados.

Para determinar el impacto en las ventas las empresas pueden variar usando desde simples
célculos basados en el crecimiento historico, y modelos estadisticos con multiples variables
que van de acuerdo al giro del negocio. El objetivo de determinar un valor de ventas por
trimestres es para estimar de forma precisa los ingresos existentes para ayudar en la toma de
decisiones estratégicas y operativas en la empresa segun el periodo en que se encuentren ya
que estas estan sujetas a una serie de fendmenos externos por estacionalidad o en el caso de la

empresa Banariego influye mucho los aspectos naturales y los cambios climaticos.

De esta manera las empresas también deben contemplar el margen de ventas por periodos

porque permite planificar su produccion, gestionar los inventarios de manera mas eficiente,



planificar flujos de caja, tomar decisiones sobre gastos, contratacion o inversiones para
disposiciones estratégicas sobre expansion, el ingreso a nuevos mercados o procesos de
diversificacion con pronostico de ventas anticipadas para asi permitir nuevos desafios y

oportunidades para el crecimiento de la empresa.



OBJETIVOS

Objetivo general

Como objetivo general en el presente caso de estudio se tendra:

++ Determinar el impacto de las ventas en la empresa Banariego S.A en el periodo

2022.

Objetivos especificos
+ Elaborar el sustento tedrico relacionado a la evaluacién del impacto en las
ventas.
+ Diagnosticar la influencia de las ventas mediante indicadores financieros.
+ ldentificar los margenes de rentabilidad por trimestres en la empresa Banariego

en el periodo 2022.



LINEAS DE INVESTIGACION
Las ventas de las empresas constituyen el eje principal para su desarrollo, su importancia
en las empresas va mas alla que gestionar los ingresos y las ganancias obtenidas, y esta es una
de las razones por que el tema del presente estudio se ve reflejado en las lineas de investigacion
de la Universiada Técnica de Babahoyo en la carrera de Licenciatura en Contabilidad y
Auditoria la cual indica lo siguiente: Gestion financiera, Administrativa, Tributaria, Auditoria
y control. A su vez tiene la sub linea: Gestion Financiera, Tributaria y Compromiso Social; y

es ahi donde encaja el presente caso de estudio.

La sublinea de investigacion manifiesta a la Gestion Financiera como factor de estudio e
incide en las empresas necesitando un control adecuado en sus procesos y mas aun en lo
concerniente a las ventas donde no solo se ven resultados, estas muestran como se mueve la
economia de las mismas siendo uno de los indicadores mas importantes para atender los nichos
de mercado. Razon por la que hay que extraer el maximo provecho de las mismas y generar

una rentabilidad para mantener la empresa en el mercado competitivo.

Mediante el presente estudio se dara un enfoque directo al control de las ventas para
estructurar mecanismos que coadyuven en la optimizacion de las ganancias tomando como
base la fundamentacién teérica que den razonabilidad a la informacion presentada en el proceso
investigativo en la empresa Banariego sabiendo que todas las empresas estan basadas en

objetivos y metas institucionales los cuales se deben considerar y orientarse a esos resultados.



MARCO TEORICO

1. Administracion financiera

Esta se encarga de la adquisicion, financiamiento y administracion de las cuentas y bienes
de la empresa mediante la fijacion de una meta general. Su participacion en la toma de decision
administrativas del area financiera se enfoca en tres aspectos importantes los cuales ya fueron
mencionados. Una buena administracion financiera se basa en cumplir con metas u objetivos
planteados, los procesos de eficiencia dentro de cualquier tipo de decision financiera abarcan
un tipo de parametro establecido por la entidad. Aunque es posible tener varios propdsitos, este
libro plantea la riqueza que deberia mantener cualquier empresa para favorecer a sus

propietarios (Van Horne et al., 2010).

Dentro de la administracion financiera se requiere un analisis a fondo de los datos de la
empresa, en el caso de estudio de Banariego S.A se mantiene presente la decision de inversion
la cual conlleva la responsabilidad de poder determinar la cantidad necesaria de bienes dentro
de la empresa generando una creacién de valor en cuanto a sus decisiones mas importantes; en
el aspecto financiero, es el gerente quien se encargara de reunir y administrar los fondos y
recursos necesarios para un adecuado financiamiento como los préstamos a corto y largo plazo.
Por ultimo, administrar adecuadamente sus bienes de manera eficiente, el director financiero
tiene la responsabilidad de gestionar responsablemente los activos corrientes sobre los activos

fijos de la empresa en dependencia a los bienes existentes.

1.2 Analisis financiero
Mediante un estudio realizado por Maria del Carmen Guzman (2018), define al analisis
financiero como... un conjunto ordenado de acciones, que se hace mediante la lectura critica,
el anélisis objetivo y la interrelacién coherente de los datos que constan en los estados

financieros y otros elementos complementarios como los presupuestos. (pag. 95)



Un correcto analisis financiero permitira obtener resultados favorables en relacion a la
interpretacion obtenida por parte de los indicadores financieros empleados, los cuales nos
ayudaran a describir la situacién econémica y financiera que presente Banariego S.A durante
el periodo de analisis y proyeccion futura de sus resultados enfocado en facilitar la debida toma
de decisiones, evitar falencias e inconvenientes, prevenir inestabilidad o bajas en sus ventas, el
analisis financiero busca hallar un patron de comparacion entre la situacion de la empresa, el

mercado y las tendencias de la demanda.

1.2.1 Clasificacion del analisis financiero
Podemos mencionar que este tipo de analisis busca el estudio e interpretacién adecuada de
la informacién contable de cualquier empresa con el fin de poder diagnosticar su situacién
actual, basandose en herramientas como proyeccion de estados, flujo de efectivo, aplicacién de
fuentes y fondos, pero sobre todo existen ciertos métodos o tipos de analisis que pueden ser
usados dentro de la interpretacion y obtencion de los resultados, por lo tanto, a continuacion
Franklin Nieto & Paola Cuchiparte (2022) nos muestran cémo se clasifica un analisis

financiero:

* Analisis interno. — “Cuando el analista tiene acceso directo a la informacion requerida
para el estudio, es decir, que se elabora para uso de los administradores y accionistas ” (Nieto

& Cuchiparte, 2022, pag. 1069)

« Anadlisis externo. — Cuando el analista no tiene acceso directo a la informacion vy el
estudio se realiza con base en publicaciones o datos generales; normalmente, este tipo de
analisis lo realizan los bancos, instituciones del gobierno, etc. (Nieto & Cuchiparte, 2022, pag.

1069)



* Analisis vertical. — Cuando se realiza con base en una partida importante o significativa
de los balances del periodo analizado, que se debe hacer con cada una de las cuentas, por

ejemplo, ventas respecto a los costos, gastos y utilidad de este afio. (pag. 1069)

También nombrado analisis estatico, se encarga de comparar dentro de un estado
financiero la postura de una cuenta con su monto total el cual llega a representa el 100% de
una estructura contable donde se incluye las subcuentas de cada partida contable respecto a

otra subcuenta derivada de periodo en concreto (Guerra Correa, 2023)

Es esencia considerar un andlisis vertical que nos ayude a comparar los periodos de venta
de un periodo a otro de Banariego, poder identificar como este presenta cambios significativos
o irrelevantes para la empresa reflejados en cierto tiempo, recordemos que este sistema esta

compuesto bajo la estructura neta del estado financiero presentado.

« Andlisis horizontal. —Se realiza contrastando una cuenta con un grupo de cuentas de dos
0 mas periodos, con el fin de establecer las partidas que han tenido mayor variacién o
movimiento conocido como analisis dinamico y a su vez conocer el comportamiento de la

cuenta. (Zapata, 2019)

Por el entorno al que pertenece suele ser conocido también como un anélisis dindmico,
debido al procedimiento de la sistematizacion en relevancia a sus variables, se encarga de
determinar el aumento o disminucion dentro del balance de una cuenta; su caracteristica
principal como parte del ente dindmico se basa en la relacion del saldo de dicha cuenta contable

en relacion al periodo siguiente o anterior a su calculo (Guerra Correa, 2023)

Para Banariego S.A la implementacion y utilizacion de un sistema de analisis horizontal
seria de completa utilidad al momento de determinar la proyeccion del presupuesto para el
siguiente periodo y a su vez, controlar dicho presupuesto segun los costos y gastos del nuevo

periodo, la empresa presenta ciertos incrementos en sus ventas segun las temporadas alta o



bajas lo que facilitaria llevar a cabo dichas proyecciones de la informacion contable de ventas

de dichas temporadas segin como lo requiera la parte administrativa.

2. Ventas
Se trata de todas las actividades que llevan al intercambio de un bien o servicio por dinero.
Las empresas cuentan con organizaciones de ventas que se dividen en diferentes equipos, que
suelen definirse segun estos aspectos: la region a la que se dirigen, el producto o servicio que

venden y el cliente objetivo (Rios, 2023).

Las ventas son el principio de todo negocio desde una microempresa hasta grandes
corporaciones transaccionales necesitan vender para subsistir, sin ventas un negocio no tiene
razon de ser. Esto cobra mayor relevancia cuando se trata de un emprendedor que inicia su

compariia y se encuentra que antes de administrala necesita empezar a vender (Tello, 2022)

El crecimiento de Banariego S.A se ve reflejado por la cantidad de sus ventas trimestrales,
al ser una de las empresas mas grandes dentro del sector agricola y de brindar todo tipo de
accesorios y maquinarias, servicios de asesoria técnica, instalacion y soporte, ademas son
considerados dentro del mercado como uno de los mejores competidores debido al buen
servicio de venta por parte de sus asesores y de las charlas e inducciones personalizadas que
realizan hacia sus clientes fijos y nuevos, lo que al final, se ve reflejado en el gran crecimiento

de sus ventas.

2.1 Importancia de las ventas
Para las pequefias y medianas empresas llevar un control de ventas es de gran importancia,
ya que al tener una técnica y herramienta ayuda a los duefios de los negocios a obtener datos
importantes, el mismo que permitira hacer un monitoreo de todo lo vendido, de esta forma

podra conocer todos los movimientos de ventas y acciones que pueden tomar de acuerdo con



la informacion obtenida en tiempo real para que el negocio tenga éxito y evitar el cierre de este.

(Hurtado R. & Sanchez L., 2022)

Como se menciona, las ventas con el eje primordial para que toda empresa circule dentro
del mercado, en el caso de Banariego, contar con un gran reconocimiento y aceptacion por
parte de los demandantes favorece su desarrollo comercial, convirtiendo de tal forma, las ventas
algo esencial para mantener a flote a la empresa, fijando metas y niveles de venta a cumplir por
parte de los asesores, marketing vivaz y actualizado con promociones o descuentos que generen
esa incertidumbre en el cliente de ir a los locales y cotizar por el sin nimero de productos que

esta empresa ofrece a lo largo de su linea comercial.

2.2 Rendimiento de ventas
El rendimiento de ventas designado para el calculo correspondiente de BANARIEGO se
encarga de medir el margen de beneficio operativo de la empresa y como la gestion esta
trabajando en el uso de los recursos, evalla si la gerencia esta utilizando eficientemente los
recursos o no para generar los ingresos y asi proporcionar una idea de las operaciones de la
empresa a los acreedores y otros inversores potenciales, pero sobre todo busca aumentar
significativamente su rentabilidad, aumentando el nivel de ventas durante los periodos de

escasa comercializacién de los insumos.

Por esta razon, a continuacion, se presentara un cuadro comparativo del adecuado sistema

de rendimiento de ventas y coémo la empresa considera una buena o mala venta:



Innovacion,
creatividad y
novedad dentro del
disefio de ventas
que genera la
Empresa.

Las ventas no son
forzadas, lo
consumidores la
adquieren.

RENDIMIENTO
DE VENTAS

La interpretacion del esquema es clara, el rendimiento de ventas se ve influenciado por
factores pasivos y activos dentro de la empresa los cuales varean segun la situacion a la que se
enfrenten, ahora bien, enfocandonos un poco mas en Banariego, el rendimiento de ventas
propuesto para el afio 2022 se ve reflejado de la siguiente manera, presentando la comparacién
de la influencia de ventas de la empresa entre el mes que obtuvo mayor y menor crecimiento,
esto mediante su respectivo analisis nos ayudara a diagnosticar adecuadamente el

cumplimiento de nuestro segundo objetivo especifico:

llustracién 1

Rendimiento de Ventas - BANARIEGO 2022

PERIODO | VENTA META | PORCENTAJE

FEBRERO 677347 5365.98 126.23%
DICIEMBRE | 2044792 2012783 101.59%
FEBRERO DICIEMBRE
WVENTA WMETA ®PORCENTAJE WVENTA WMETA PORCENTAIE

126,23%

Fuente: Grafico comparativo del rendimiento de ventas de la Empresa Banariego S.A



Mediante el anélisis respectivo podemos observar que durante el mes de febrero se
presenta un mayor nivel de ventas que en diciembre, lo cual se debe a que en este mes se supone
empiezan los periodos de regio y sembrio lo cual se ve reflejado por medio del porcentaje de

ventas el cual es de 126,23% lo que indica que supera la base de meta estimada por la empresa.

3. Costo de ventas

Este representa los recursos monetarios que intervienen en la produccién y
comercializacion que lleva un producto o servicio, se encarga de generar los beneficios
econdmicos necesarios para el crecimiento de la empresa el cual se ve reflejado al momento de
la venta o prestacion del mismo. Al inicio de su periodo es considerado parte de los costos de
produccidn en la cual se realiza la inversion inicial, su valor se ve recuperado al momento de
la venta y pasa a convertirse en gasto, en palabras mas sencillas, cuando la inversion inicial
cumple su objetivo y genera el ingreso esperado este pasa a ser un gasto. (Lopez & Cafiizares,

2018)

Para Banariego S.A, al ser una empresa agricola que se encarga de distribuir los
suministritos y tuberias necesarias para producir, su costo de venta se ve reflejado en la
adquisicion de tuberias, accesorios, mangueras y herramientas de riego, mantener un nivel
considerable de margen bruto en sus ventas genera el rendimiento adecuado para la empresa

sobre sus activos y patrimonio.

3.1 Andlisis de ventas
Edgar Higuerey (2021) nos ensefia que, es la practica de generar informacion certera a
partir de la recoleccién de datos extraidos de la interaccién, como tendencias, informacion de
ventas y métricas. El analisis de ventas debe centrarse en desarrollar y mejorar una estrategia
de crecimiento de ventas a corto, mediano y largo plazo. Con él podemos: establecer objetivos;

determinar los resultados de ingresos; pronosticar el rendimiento de una organizacion a futuro.



Un adecuado analisis de ventas para la empresa Banariego requiere determinar los datos
demogréficos de la poblacion que se va a dedicar al cultivo agricola con necesidades de riego
en los mismos y sacar un mercado potencial del sector en el que esta ubicado la empresa
teniendo en cuenta la competencia y la cuota de mercado a favor, los resultados cuantitativos
seran necesarios para determinar las futuras decisiones comerciales segun el nivel de fuerza de

venta Yy la capacidad que se tenga para atender al mercado prospecto.

3.1.1 Margen de utilidad
Este concepto segin Juan Paulo Rivero (2017) lo define como... “un indicador financiero
gue mide la asociacion entre los ingresos por concepto de ventas y el costo de la mercaderia
vendida”. Basandonos en la interpretacion de Rivero, podemos llegar a la conclusion que el
margen de utilidad permitira a Banariego atender en complejidad sus gastos administrativos y
financieros, ademas de pagar sus impuestos y obtener la utilidad neta que permite conocer si

los ingresos generados son suficientes para los solventar los gastos que se realizan.

3.1.2 Medicién del margen de utilidad

Su diferencia se halla mediante lo que ganas vendiendo un producto o servicio y los costos
que tienes para producirlo y mantener tu negocio. Es clave para ver si estas obteniendo
ganancias estimadas y para tomar decisiones sobre proveedores y gastos a futuro (Clavijo,
2023). Los beneficios de este margen radican en el nivel de ganancia que estd obteniendo la
empresa 0 negocio, por esta razon es indispensable identificar el nivel de margen de utilidad
que posee Banariego, eso nos ayudara a determinar la operacionabilidad y ganancias que
obtiene la empresa, ademas de poder identificar si sus costos directos estan siendo solventados

adecuadamente segun la venta de sus productos. (Clavijo, 2023)

Los beneficios de este margen radican en el nivel de ganancia que esta obteniendo la

empresa 0 negocio, por esta razon es indispensable identificar el nivel de margen de utilidad



que posee Banariego, eso nos ayudara a determinar la operacionabilidad y ganancias que
obtiene la empresa, ademas de poder identificar si sus costos directos estan siendo solventados

adecuadamente segun la venta de sus productos.

3.2 Indicadores de gestion
Haciendo referencia a Garcia (2008) como se cito en el estudio de Anabelle Silva (2022),
los indicadores de gestion sirven de instrumento para analizar y evaluar la gestion dentro de la
empresa, ademas compara el resultado con periodos anteriores para ver la evolucion que ha
tenido al transcurrir el tiempo; se interrelaciona los resultados con las areas, observando si son

afectadas por falta de capacitacion, recursos entre otras causas.

Por lo tanto, estos afirmaran la mejor manera para que Banariego pueda medir el grado de
cumplimiento de sus funciones de forma cuantitativa y cualitativa a los resultados que se
obtendran, evaluar el desempefio de cada procedimiento y sistema de control en los
departamentos de venta, administrativo y contable corroborarian la eficiencia, eficacia y
calidad llevada a cabo en el manejo de los recursos de la empresa, es decir, definir si se cumple
0 no los objetivos y metas planteados por la misma. Por esta razon, a continuacion, se presentan
ciertos indicadores de medicion que nos ayudaran a evaluar el nivel en el que se encuentra la

empresa.

3.2.1 Indicadores de rentabilidad
Los indicadores de rentabilidad permiten a la empresa evaluar la optimizacion de sus
costos y gastos de manera eficiente, asi como la destreza de obtener utilidades durante el
ejercicio contable lo que mejora el funcionamiento de las operaciones de la empresa (Molina

Luisa et al., 2018)



Por ende, acorde a nuestro tema de estudio y basado en el tercer objetivo especifico, se
presenta a continuacion los tipos de indicadores de rentabilidad que nos ayudara a determinar

los margenes de la empresa y si esta esta 0 no apta a proximas inversiones:

3.2.1.1 Margen bruto
“Obtenida mediante los ingresos operacionales, la utilidad bruta representa los ingresos
provenientes de la actividad principal de la empresa, y los costos no operaciones, de sus
actividades secundarias o poco ocasionales” (Alter Finance, 2023), para su obtencion se aplica

la siguiente férmula:

Margen de utilidad bruto = (Beneficio bruto) / Ventas * 100

A continuacion, se aplicaré dicha formula a los valores de Banariego S.A para identificar

su nivel de margen bruto:

0.00021318

25.799.684,74

Se obtiene un 0.00021318 de margen bruto por parte de Banariego, lo que representa que

la empresa gana esta cantidad por cada dolar invertido.

3.2.1.2 Margen operacional
Esta se obtiene de la diferencia entre los gastos operacionales de la utilidad bruta, lo cual
permite evaluar el funcionamiento que se esta llevando a cabo dentro de las operaciones propias
de la empresa y que esta no dependa de actividades secundarias (Alter Finance, 2023). Su

férmula se presenta a continuacion:

Margen operacional de Utilidad = (Utilidad Operacional) / (ventas netas)



Por lo tanto, se procede a realizar el respectivo calculo del margen operacional basado en

los resultados de Banariego S.A en el periodo 2022:

1.123.914,25 25.799.684,74 0.0435631

Se evidencia que el margen operacional representa a un 0.0435631 (4.35%), el cual nos

indica el porcentaje de las ventas que se convierte en utilidades de la empresa.

3.2.1.3 Margen neto
El margen neto de utilidad permitird conocer la disponibilidad que presenta la empresa
para generar sus propias ganancias a raiz del ingreso de sus operaciones y ventas totales, es
decir, este permitira comprender el desarrollo de la empresa sobre su rentabilidad, por lo tanto,
el incumplimiento o deficiencia de este indicador afecta rentablemente la vision y toma de
decisiones de la empresa, por ello, lo mas recomendable es realizar de manera periddica un
analisis completo sobre las ganancias que presenta el negocio y su nivel de inversion (Alter

Finance, 2023).

Como lo hemos hecho con los indicadores anteriores, primero se presenta la respectiva
férmula de calculo del margen neto para posteriormente proceder con el célculo

correspondiente a la informacion presentada por Banariego:

Margen neto de utilidad = (Utilidad neta) / (Ventas Netas)

682.700.53 25.799.684,74 0.026461584



Se evidencia que BANARIEGO S.A presenta un nivel de margen neto del 2.64%
(0.026461584) indicando asi la rentabilidad general de la empresa después de deducir todos

los gastos operativos.

3.2.2 Indicadores de liquidez
“Permite analizar si la empresa puede cumplir sus obligaciones a corto plazo dentro de
los indicadores de liquidez se encuentra la razon corriente, prueba acida y el capital neto de

trabajo” (Molina Luisa et al., 2018, pag. 10).

4, ¢Qué es un analisis FODA?

El analisis FODA es una herramienta clave para hacer una evaluacion pormenorizada de
la situacion actual de una organizacion o persona sobre sus debilidades y fortalezas, y en las
oportunidades y amenazas que ofrece el entorno, también se considerar como una metodologia
de trabajo que facilita la toma de decisiones. Sirve para cualquier empresa tomando decisiones
en un analisis pormenorizado de la situacién considerando los factores internos (fortalezas y
debilidades) como los factores externos que le afectan (oportunidades y amenazas) es de facil
y rapida implementacion por lo que deja sin excusas a todos aquellos que habitualmente

adoptan decisiones estratégicas poco razonadas y razonables (Sanchez H., 2020)

4.1 Matriz FODA
Es un elemento necesario para conocer la situacién real de la empresa. Su confeccion nos
permite buscar y analizar, de forma proactiva y sistematica, todas las variables que intervienen
en el negocio, con el fin de tener mejor informacion al momento de tomar decisiones (Castillo-

Ruano & Banguera-Rojas, 2018).

A continuacion, se detallara lo que significa y a que corresponde cada letra de la palabra

FODA:



e Fortalezas

Representa los puntos o areas mas fuertes dentro de la empresa con el fin de mejorar otras,
estas capacidades permiten tener privilegios frente a la competencia. Banariego conoce y
explota sus fortalezas con el fin de generar esa ventaja competitiva dentro del mercado, la cual
lo convierte en uno de los mejores en su entorno, contar con el personal adecuado, capacitado
y preparado para facilitar y despejar las dudas de los clientes, un ambiente y productos de

calidad.

e Oportunidades

Generar oportunidades y beneficios dentro del mercado, son circunstancias primordiales para
la empresa, la oportunidad de crecer, reconocimiento, aumento de ventas, mejora la econémica
de la empresa. Banariego S.A siempre esta atento a cualquier oportunidad de conseguir nuevos
clientes y de buscar las mejoras necesarias para sus productos, otorgarles productos

innovadores y de calidad a su cliente cada vez que le es posible.

e Debilidades

Existen ciertos puntos desfavorables o que afectan la imagen de toda empresa frente a su
competencia, el objetivo de identificar sus debilidades es de poder generar nuevas
oportunidades o mejoras que las contrarresten y no afectan la imagen de la empresa. Para
Banariego una de sus debilidades més dificiles de afrontar es la perdida de sus clientes cuando
estos deciden abandonar la produccion o cultivo, motivar al cliente a seguir con sus procesos

de cultivo es un gran desafio afrontar por los asesores y técnicos de la empresa.



e Amenazas

Poder enfrentar los desafios o dificultades a los que esta expuesta la empresa es un gran
reto. Banariego siempre esta expuesta a un sin numero de factores externos ambientales en los

cuales no saben si podran afrontar o no las posibles pérdidas.

Para una mejor esta interpretacion, se presenta el respectivo Analisis FODA de la Empresa

BANARIEGO S.A:

llustracién 2 Analisis FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

*Musculo financiero

*Marca reconocida en el sector
*Cadena de Retail

*Personal capacitado
*Productos de calidad

*Expansién de mercado - oceano azul

*Productos Innovadores

*Canal Digital no explotado

*Canal de Proyectos-zonas no
cultivadas

DEBILIDADES AMENAZAS

*Alta lista de clientes - no fidelizados *Efectos ambietales - Clima
*Falta de posicionamiento de marca *Ingreso de nuevas marcas,
en el mercado general. *Aumento del costo de insumos.
*Productores abandonen sus cultivos *Pandemia COVID-19

*Situacién politica

Fuente: Banariego S.A presenta la situacion actual de la empresa mediante el respaldo de
un analisis FODA



METODOLOGIA
El presente estudio se basa en un tipo de informacion descriptiva segun las caracteristicas
del mismo, enfocado en una conducta numérica, este busca examinar el nivel de ventas de la
empresa Banariego S.A, las cuales seran analizadas posteriormente con el fin de reflejar los
resultados obtenidos en el proceso investigativo del periodo determinado, se implementara la
aplicacion de un método inductivo-deductivo usado para el razonamiento logico del estudio
compartiendo los indicios necesarios para llegar a los resultados esperados los cuales marquen

un precedente para mejorar las funciones de la empresa.

Contar con informacidn descriptiva nos dara una razon cuantitativa que ayudara a entender
la problemaética diagnosticada en el margen de ventas de la empresa, mientras que, las
cualitativas nos ayudaran a concebir acorde a nuestros instrumentos de analisis como la
observacion directa las situaciones mas particulares del estudio sin necesidad de intervenir o
alterar el ambiente de trabajo en Banariego, a su vez se realizara la aplicacion de nuestro
segundo instrumento de recopilacion de datos, el cual se basa en las encuestas dirigidas al
personal del area de ventas considerado como poblacion total (3 vendedores , 1 supervisor) los
cuales nos proporcionaran la informacidn necesaria a través de un cuestionario en base a los
procedimientos estandarizados en la empresa, dicha informacion servira para despejar las

inquietudes plasmadas en la problematica.

Finalmente, los resultados obtenidos por parte de los instrumentos utilizados, validaran la
indagacion tedrica-documental y bibliografica presentada dentro de los lineamientos que
ayudan a comprender el funcionamiento de ventas de la empresa Banariego y aclarando el
proposito del estudio, se podra establecer la significatividad de los resultados presentados a
través de nuestra técnica de andlisis para alcanzar el logro y mejorar la posicién financiera de

la empresa.



RESULTADOS
Una vez terminado el proceso investigativo se mencionan los resultados obtenidos en la
observacion directa y la encuesta utilizada a los colaboradores que estan inmerso en el
departamento de ventas de la empresa Banariego, los resultados muestran la tendencia positiva
en la evaluacion del impacto de las ventas debido a las gestiones, garantia y seguimiento
postventa que realizan los vendedores lo cual incide significativamente en el control del

mercado a pesar de los obstaculos presentados en el agro ecuatoriano.

Existe una gestion adecuada con procesos estandarizados y realizados por el departamento
de ventas, organizados en base a sus objetivos y a las metas trazadas por la gerencia les permite
tener éxito, el personal de ventas mantiene una metodologia para optimizar el flujo del trabajo
y cerrar los tratos con los clientes de Banariego sosteniendo la fidelidad y confianza de los
mismos por los productos y servicios ofrendados, manteniendo patrones basicos de satisfaccion

en el cliente.

Definir los objetivos de ventas en equipo es la funcion méas importante del departamento
de ventas para evaluar el impacto de las mismas y mantener la liquidez, rentabilidad en el giro
del negocio. Sabiendo donde esta situada la empresa competitivamente y donde se quiere llegar
aplicar las estrategias en las etapas correctas en el agro partiendo que depende mucho de
factores climaticos propios de las estaciones del afio, asi también del sector por lo que deben
tener mediciones cualitativas y subjetivas que deben ser valoradas y correctamente establecidas

por los vendedores de la empresa Banariego.



DISCUSION DE RESULTADOS

La gerencia de la empresa Banariego esta comprometida en mantener el nivel de ventas de
la misma y cumplir con las metas y objetivos trazados a corto y largo plazo dentro del ejercicio
econdmico, a pesar de los obstaculos presentados en la generacion de precios bajos por la
competencia del mercado dentro de su semejante linea agricola que buscan satisfacer las
mismas necesidades de los clientes. La fortaleza de sus ventas depende de la garantia del
producto vendido ofrecida por los asesores de venta que tiene Banariego que fomentan el
desarrollo y proteccion de los cultivos para el manejo sustentable de los mismos y que puedan

obtener una rentabilidad futura.

El departamento de ventas hace uso adecuado de las herramientas y recursos
proporcionados por la gerencia para tener mejores relaciones con los clientes e identificar
facilmente una venta brindando atencion personalizada 'y un mayor nivel de satisfaccion con
confianza ajustando la estrategia de venta para cada cliente los mismos que se componen de un
conjunto de planes de acuerdo a un analisis pormenorizado del sector y a la presentacion de
soluciones de la problematica en los diferentes tipos de riego que utiliza los agricultores para

mantener sus cultivos a salvo.

Es asi que, el departamento de ventas hace referencia a la importancia de recibir
capacitaciones contantes para generar habilidades y un mejor conocimiento del mercado y de
los productos que ofrece, ademas de alinearse a una cultura empresarial con capacidad de cubrir
todas las funciones en el proceso que convertiran al equipo en una fuerza de ventas exitosa. La
opinion del cliente y su retroalimentacion es esencial para influir en las innovaciones o cambios
en la toma de decisiones y medir la satisfaccion de nuestros clientes cuya opinion es de vital
importancia para comprender mejor sus necesidades y poder suplirlas lo que impulsa el

compromiso de la empresa Banariego.



Las habilidades que poseen el equipo de ventas de Banariego es significativa por que
facilita y mejora el desempefio comercial y estdn asociados a conocimientos técnicos que
favorecen a los objetivos y al cumplimiento de metas propuestos por la gerencia. Las mismas
habilidades que se encuentran marcadas claramente en que a pesar de tener una competencia
de mercado con precios mas bajos, la garantia de los productos y la eficiencia en los vendedores
al momento de ejecutar la venta evitando costos innecesarios a los clientes ayudan a conservar

un adecuado margen de ventas contribuyendo a un impacto positivo en las mismas.

Todo proceso de ventas estd inmerso en objeciones y Banariego no es la excepcion se
presentan muchas en el momento de abordar a los clientes por lo cual es fundamental que los
vendedores sepan al minimo en detalle la solucion que se va a ofrecer al cliente para evitar
punto de quiebre y que el argumento no permita ejecutar la venta, anticipandose a todo posible
por parte del cliente demostrando su capacidad y conocimiento de las bondades y beneficios
del producto que esté ofertando. Con un adecuado seguimiento de posventa se logar la fidelidad
del cliente y genera una mayor confianza de la compra realizada a la empresa y consolidad asi

la relacion del cliente con la empresa.

La empresa Banariego presenta excelentes resultados desde una perspectiva econdémica
con un volumen de ventas que produce utilidades a la empresa sin embargo el desempefio de
los vendedores tiene varios angulos que deben ser tomados en cuentas como factor de tiempo
laboral, buena planeacion gerencial con estrategias adecuadas, oportuna entrega de materiales
para su estudio y capacitacion de los productos o servicios que oferta, midiendo los aspectos
cualitativos y cuantitativos de todo el equipo con una atencion integral de sus competencias

ante los resultados obtenidos.



CONCLUSIONES
En el presente estudio de caso que trata de la evaluacion del impacto de las ventas en la
empresa Banariego se identifica que las mismas influencian positivamente en la rentabilidad
de la empresa ya que se cumplen con las metas trazadas por la gerencia para los periodos
indicados, donde la satisfaccion de los clientes es los mas importante en un contexto de crisis
econdmica la retencion y fidelizacion de los clientes da a las ventas la fuerza necesaria debido
a la capacidad del equipo que tienen en el departamento para mantenerlos activos en el objetivo

a alcanzar por parte de la empresa.

La eficiencia del equipo de trabajo se mide por el desempefio de cada uno de sus miembros
usando métodos de evaluacion al desempefio para ayudar en un proceso mas asertivoy generar
una fuerza ventas que se encarga de estimular y mantener la demanda para atraer y fidelizar
con una atencién personalizada y eficiente con solidos conocimientos de los productos
ofertados con una garantia solida y un seguimiento posventa, que coadyuvan a mantener los
margenes de rentabilidad trazados por la gerencia financiera de Banariego, esto debido a los

resultados obtenidos mediante el calculo respectivo de sus indicadores financieros.

El patron de conducta del consumidor es cada vez mas complejo lo que conlleva a una
mayor complejidad en la gestion de las relaciones comerciales, recordemos que la empresa no
solo enfrenta problemas comerciales si no también desastres naturales que afectan al cliente
generando perdidas en sus cultivos y por ende, evita las nuevas inversiones, ante este
paradigma la experiencia del cliente con los productos debe estar sobre los requerimientos del
mismo para obtener los mejores resultados. Banariego ofrece una atencion al cliente donde la
satisfaccion y los beneficios esperados es la prioridad creando un ambiente favorable captando
su atencion y reciprocidad con las ventas que mantiene a la empresa como uno de los lideres

en el mercado como referente al producto que se ofrece.



RECOMENDACIONES
Mediante los datos obtenidos se puede emitir las siguientes recomendaciones hacia la

empresa Banariego:

Por ende se recomienda aumentar el reconocimiento de sus ventas y la fidelizacién de los
clientes, abrir nuevos mercados para animar a nuevos clientes a ser parte de la empresa por la
calidad y garantia de sus productos, y generar la misma confianza en los clientes nuevos a
través de estrategias de promocion o publicidad de los productos que ahi se ofertan con
atractivos incentivos para lograr un mayor compromiso de los clientes, ademas de promover el
agendamiento de visitas con planificacion de actividades y controlando el gasto, optimizando
los canales de distribucidn o segmentacion geografica para alcanzar el objetivo en el margen

de las ventas estipulas por periodos.

Generar clientes potenciales a traves de los datos obtenidos en las ventas que proporcionan
la conducta del consumidor y las escalas de tiempo en sus compras, manteniéndolo informado
de las promociones de los productos que se ofertan a través de un vinculo personalizado hasta
la ejecucion de la compra para lo cual el equipo de venta debe tener alta tecnologia y todas las
facilidades para la obtencion de la informacion y dar un buen servicio con conocimientos

adecuados

Por Gltimo, mediante el analisis exhaustivo de los indicadores financieros y de rentabilidad
de ventas de la empresa, se prevé minimizar las perdidas de la empresa debido a las temporadas
bajas en venta y optimizar el crecimiento econémico mediante pautas comerciales con los
clientes en relacion a acuerdos de compras, contratos o estrategias de ventas que favorezcan la

rentabilidad de la empresa y que eviten que esta presente problemas econémicos.
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ANEXOS
Encuestas dirigidas al personal de ventas de la Empresa Banariego S.A
1. ¢ Qué obstaculos has enfrentado al intentar cerrar ventas?
Calidad del producto Precio Competencia y locales
2 ¢ Cual es tu enfoque principal al abordar a los clientes potenciales?
Necesidad preventiva ~ Remediar los inconveniente Garantia del producto

3. ¢ Te sientes comodo usando las herramientas y recursos de ventas proporcionados por

la empresa?
Si No
4. ; Qué estrategias de ventas consideras mas efectivas en tu sector?
Analisis del sector Atencion personalizada por cultivo Presentar soluciones

5. ¢Qué capacitacion adicional crees que podria ayudarte a mejorar los resultados de

ventas?

Por tipo de cultivos Por ciclos estacionales Implementacion de Equipos nuevos

6. ¢ Has recibido retroalimentacion de los clientes sobre tu desempefio de ventas?
Si No

7. ¢ Como calificarias tu habilidad para identificar las necesidades del cliente?

Regular Buena Excelente

8. ¢ Sientes que la competencia ha afectado los resultados de ventas en la empresa?
Si No

9 ¢utilizas estrategias para superar las objeciones de los clientes?
Si No

10. ¢Has utilizado eficazmente las estrategias de seguimiento posterior a la venta?

Si No



ESTIMACION DE PROYECCION DE VENTAS 2022

Ventas del Mes Ventas por Zona
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$22351.00 $26415.17 || $4064.17 118.18
Meta Venta | Pendiente Cumpli_miento
& ] ‘ o | =
21 l 21 $26415.17 118.18

Dias Trabajados Proyeccion % Proyeccion



Ventas Fefrero

\Yentas por Mes

Comportamiento Ao Anterior
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Comportamiento Trimestral 2022-2021

Periodo

Febrero 2022

Enero 2022

Diciembre 2021

TOTAL

$ Venta

$ Venta

6773.47

11380.44

20447.92

38601.83

6773.47

4621.33

2832.93

$ Meta

5365.98

15229.11

20217.83

40812.92
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Certificado

o Unico de Contribuyentes

Razdn Social Namero RUC
BAMNARIEGD ClA. LTDA. Q391012001001
Representante lagal

= AL CHAR MURCIANG FREDDY ALBERTO

Estado Regimen

ACTRD GEMERAL

Fecha de registro Fecha de actualizacion Inicio de actividades
2422011 26042023 23082010

Fecha de constitucion Reinicio de actividades Cese de actividades
ZHNEZ2010 Mo registra Mo registra
Jurisdiccidn Obligado a levar contabilidad
ZOMA 81 GUAYAS / EL TRILUMFD 5l

Tipo Agente de retencidn Contribuyents espacial
SOCIEDADES 5l 5l

Domicilio tributario

Ubicacion geografica

Prowincia: GUAYAS Cantdn: EL TRIUNMFO Pammoquia: EL TRILMFD

Direccion

Barrio: COLOMIAL Calle: AV. 8 DE ABRIL Namero: 200 Interseccion: ANGEL ARCE
Referencia: JUNTO A ALMACEMES TIA

Medios de contacto

Celular: (2336745 Web: WWW. BANARIEGD.COM Email: contadori@banariego.com
Teléfono trabajo: 042010072

Actividades economicas

» ADEB0401 - MANEJD DE SISTEMAS DE RIEGD COM FIMES AGRICOLAS

« G4EZ01E01 - VENTA AL POR MAYDR DE OTRAS MATERIAS FRIMAS AGROPECUARIAS
« G48411101 - VENTA AL POR MAYDR DE HILOS (HILADCE], LANAS ¥ TEMDOS (TELAS).

i GAE330101 - VENTA AL POR MAYOR DE MAOUINARIA ¥ EQUIPO AGROPECUARIOR: ARADNIE,
EEPARCIDORATS DE ESTIERCOL, BEMBRADDRAS, COEECHADDRALS TRELLADDRATZ, MACLAMAL
DE ORODENAR, MADLAMAS UTILIZADAS EM L& AVICIATURA ¥ LA APICLIATURA, TRACTORES
UTILIZADDE EN ACTIVIDADEE AGROPECUARIAS ¥ SILVICDLAS, BEGADORAS DE CESFED DE
TODO TIPD, ETCETERA )

*G4E83I301 - WENTA AL FOR MAYOR DE BQUFO SANITARID ¥ FONTANERLA (BANERAS,
MODORDE, LAVABDS TOCADDREE Y OTRA PORCELANA SANITARIA] INCLUYE ARTICULDE PARA,
LA INSTALACKOINM EBAMITARIA: TUBOS, TUBERIAE, ACCESORIDE, GRIFOS, DERNADIDNES,
COMEMIONES, TUBERIAS DE CAUCHD, ETCETERA .

* G40051 202 - VENTA AL POR MAYDR DE FRODUCTOE COUBMICCE DE UST AGRICOLA.

v G48500007 - VENTA AL POR MAYDR DE OTROE PRODLCTOS DVEREDS PARA EL COMEUMIDNDR.




Rezon Social Humero RUC
BAMARIEGDO ClA. LTDA. 0391012091001
Establecimientos

Abjertos Cerrados

T 5

Obligaciones tributarias
= 2011 DECLARACION DE IVA

= 1031 - DECLARACION DE RETEMNCIOMES EN LA FUENTE

= 1021 - DECLARACION DE IMPUESTO & LA RENTA SOCIEDADES
* ANEXD RELACION DEFEMDEMCLA

= ANEXD TRANSACCIONAL SIMPLIFICADD

* ANEXD ACCIDMISTAS, FPARTICIPES, S0CIOE, MIEMBROS DEL DIRECTORIO ¥ ADMMISTRADORES
— AMLIAL
* ANEXD OE DNWIDERDOSE, UTILIDADES O BEMEFICIDS - ADI

= 4169 CONTRIELUICION TERMFORAL PARA EL IMPLULED ECORNOMICO PCET COVID DE BOCIEDADES

CHTiDiS. Revise

Cadigm da verilcscsn AC K882 TasITasgme
Pacha § hore s ampias 22w abri de 2233 1140
Cienczitn IP B0 2142

‘Walier del cerbficada: B peassnis oecficsdc - wildo de conformidsd o b mishbecdo sn B
Fassiucios b HWAC-DAEFACGOT - CMHTTT, sublicsds #= @ Tecer Supismenio del Fegedm Dicial
7 dal 10 on marcs de 3013 zor o o o requarrs sl i frma sor carls Oe I SSTuribraciae
Tribuimria. mizmc e b Fuss wriiosr e s pigine bameccio=sl SR an linea. yo @2 b splcscin
SR Mewi




FACULTAD DE ADMINISTRACION, FINANZAS E INFORMATICA

UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
D’ CARRERA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

Babahoyo, 14 de Septiembre del 2023

CERTIFICACION DE PORCENTAJE DE SIMILITUD CON OTRAS FUENTES
EN EL SISTEMA DE ANTIPLAGIO

En mi calidad de Tutor del Trabajo de la Investigacion de: el/la, Sr.: Vera Castro Jostin Elian
cuyo tema es: Impacto de las ventas de la empresa Banariego S.A ubicada en la Ciudad
de Babahoyo provincia de los Rios en el periodo 2022 certifico que este trabajo
investigativo fue analizado por el Sistema Antiplagio Urkund, obteniendo como porcentaje
de similitud de [ 3% ], resultados que evidenciaron las fuentes principales y secundarias
que se deben considerar para ser citadas y referenciadas de acuerdo a las normas de
redaccién adoptadas por la institucion y Facultad.

Considerando que, en el Informe Final el porcentaje maximo permitido es el 10% de
similitud, queda aprobado para su publicacion.

B CONTIFICADO DE ANALISHS
[ : [p——
-

EVALUACION DEL IMPACTO DE LAS B | elemeee
VENTAS EN LA EMPRESA BANARIEGO == & comsimnse
S.A. UBICADA EN LA CIUDAD DE

BABAHOYO PROVINCIA DE LOS RIOS

EN EL PERIODO 2022

Nombee del documento JOSTIN VERA CASTRO  COPRLATIO J doce Depositante (ot Ver s undwiees Numero de patabem (4

1D B¢t documenta Dedl ' Cedtatl Bodlaces By e flll T 1128 Y6344 Fechs de Gepons 14792023 Numers de caacteves 19 000
Tamaio del documents orginal 66171 &8 Tipe de Carga wrt subrmission

Auter wcute vers fecha de fin de snsliven 14502021

O B L Lamttodes o o B umernts

Por lo que se adjunta una captura de pantalla donde se muestra el resultado del porcentaje
indicado.

CPA. Nancy Elizabeth Uhsca Cuzco, Mg.
DOCENTE DE LA FAFI.

$



