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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo analizar la evolucién de las ventas del sector
tecnoldgico de Portoviejo durante el afio 2019- 2021 en la empresa Compulaser. Para lo cual, se
aplico el método de investigacion mixto que es la mezcla del enfoque cualitativo y cuantitativo, el
tipo de investigacion fue documental ya que se analizaron e interpretaron los registros de venta de
la empresa y descriptivo porque se caracterizé un hecho. La poblacion estudiada fue el personal
de compulaser, para determinar la muestra, se aplico el muestreo estratificado, por lo cual se le
aplico a 3 individuos pertenecientes al area administrativa y contable de Compulaser, las
entrevistas estructuras como instrumento de recoleccion de informacion. Los resultados
evidencian que las ventas de Compulaser han aumentado no obstante por multiples factores
internos y la inadecuada gestion de los componentes de comercializacién han propiciado el
decrecimiento de ventas. En conclusion, los productos mas vendidos en el periodo 2019 — 2021
fueron laptops, tablets e impresoras, en el periodo 2019 los precios de cada producto fueron
menores con respecto a los afios 2020 y 2021, elevandose en gran proporcion por la alta demanda
que obtuvo en tiempos de auge pandémico ya que fueron empleados con mayor demanda para
fines académicos y laborales.

Palabras clave: evolucion de ventas; factores internos; componentes de comercializacion;
utilidad.
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ABSTRACT

The present investigation had as objective to analyze the evolution of the sales of the technological
sector of Portoviejo during the year 2019-2021 in the company Compulaser. For which, the mixed
research method was applied, which is the mixture of the qualitative and quantitative approach,
the type of research was documentary since the sales records of the company were analyzed and
interpreted and descriptive because a fact was characterized. The population studied was the staff
of Compulaser, to determine the sample, stratified sampling was applied, for which 3 individuals
belonging to the administrative and accounting area of Compulaser were applied, structured
interviews as an information collection instrument. The results show that Compulaser's sales have
increased, however, due to multiple internal factors and the inadequate management of the
marketing components have led to a decrease in sales. In conclusion, the best-selling products in
the 2019 - 2021 period were laptops, tablets and printers, in the 2019 period the prices of each
product were lower compared to the years 2020 and 2021, rising to a large extent due to the high
demand it obtained. in times of pandemic boom (2020 - 2021) since they were employed with

greater demand for academic and work purposes.

Keywords: sales evolution; internal factors; marketing components; utility.
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CAPITULO 1

1. INTRODUCCION
La crisis econdmica que vive el pais ha afectado a las pequefias, medianas y grandes
empresas. Cabe mencionar que los dispositivos tecnoldgicos se han convertido en parte integral
de las personas en la actualidad, gracias a los nuevos métodos de trabajo introducidos a raiz de la

pandemia, donde las computadoras son un medio para que las personas se comuniquen y trabajen.

Por lo tanto, la empresa Compulaser, también se ha visto afectada puesto que las ventas
incrementan o disminuyen por temporadas lo cual trae complicaciones internas. En este sentido,
es primordial mencionar que es una empresa manabita de tecnologia que opera desde el afio 2005
que entrega a sus clientes los mejores productos electronicos del mercado para satisfacer sus
necesidades, cumpliendo con los mas altos estandares de calidad. Ademas, cuenta con un equipo
humano proactivo, experto en tecnologias con un alto grado de experiencia, dispuestos a entregar
solidas respuestas a los requerimientos especificos, que permitan el méximo aprovechamiento de
los recursos de los clientes, donde hay capacidad de crear fuentes de trabajo y el fomento hacia el
apoyo de los colaboradores a las que se les instruye diferentes técnicas de ventas, para que posean
los conocimientos necesarios para ofrecer productos con la mayor eficiencia posible y siempre

brindando garantia y credibilidad a sus clientela.

Las ventas no son las mismas en tendencia de alza en todo momento. Hay etapas en donde
el comercio se puede ver afectado por uno u otro motivo. La pandemia, con las restricciones genero
necesidades de adaptacion en la sociedad. Una de ellas fue la implementacién del teletrabajo como
medida de seguridad sanitaria y también la implementacion de la virtualidad en el campo educativo

que generd un consumo o compras de laptop, tablets, y hasta de celulares. Por tanto, el trabajo se
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desarroll6 con el objetivo de analizar la evolucién de las ventas del sector tecnologico de

Portoviejo durante el afio 2019- 2021 en la empresa Compulaser.
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1.2.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La subita irrupcion de la pandemia del COVID-19 ha propiciado profundos cambios
sociales y econdmicos trayendo consecuencias que no tienen precedentes y se sienten en todo el
mundo principalmente en el empresarial. Para sobrevivir ante estos fuertes impactos, muchas
empresas han tenido que recurrir al uso intensivo de herramientas tecnoldgicas para poder
implementar el teletrabajo, realizar compras y ventas online, asi como gestionar procesos de
produccion de forma remota. (Alvarez, 2020.parr.1) En este sentido, la crisis propicio profundos
cambios sociales y econdmicos, las comunidades se vieron obligadas a subirse a la ola digital, la
demanda de productos tecnoldgicos a nivel crecié lo cual propicidé el aumento de ventas de

productos tecnoldgicos a nivel mundial.

Por ello, Garcia et al. (2021) en tiempos de COVID, la tecnologia fue esencial para mejorar
la competitividad y asegurar la supervivencia en el competitivo panorama empresarial
contemporaneo, la pandemia ofrecié una oportunidad para crear o invertir nuevas ideas o formas
de negocio mediante la implementacion de tecnologia de punta. Del mismo modo, ha acelerado
los procesos de trasformacion digital no solo en las empresas sino también en particulares y
entidades publicas. La digitalizacion de las empresas aumentara la importancia que se le da a los
canales digitales de marketing y ventas en las empresas y fomentara el teletrabajo y el consumo
de productos tecnoldgicos. Méas personas interactuaran utilizando mecanismos de comunicacion
hibridos accesibles desde cualquier lugar y no exclusivamente en el entorno fisico de las empresas

y sus hogares. (p.54)

Ventrici et al. (2020), sostienen que mientras que la crisis producida por la pandemia del

COVID 19 golpeaba a la mayoria de sectores productivos, una parte importante del sector
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vinculado a la tecnologia de informacion encontrd en esta circunstancia una oportunidad casi

Unica. (p.3)

Desde el contexto internacional, Arias (2021) manifiesta que en México el aumento de la
compra de tecnologia durante la pandemia aumentado debido a que la pandemia del coronavirus
y el confinamiento sanitario incrementd la compra de tecnologias. Al cierre del 2020, alcanzando
el monto mas alto en los ultimos 10 afios. De acuerdo a datos obtenidos de la consultoria The
Competitive Intelligence Unit (CIU), el gasto promedio de los consumidores asciende a dos mil
826 pesos para comprar equipos como computadoras, tabletas, teléfonos, entre otros. Ello
significa que las personas estan erogando 74 por ciento méas en tecnologia con respecto al monto
registrado hace 10 afios, de mil 623 pesos. Esto debido a que el confinamiento sanitario incremento
las necesidades de adquirir aparatos tecnologicos para el teletrabajo, educacion, entretenimiento,

etc. (parr.1-2-3)

Desde el contexto nacional, la pandemia del covid-19 gener6 una crisis econémica, pero
para la industria vinculada a la tecnologia presento una oportunidad. En el Ecuador en el 2020, el
uso de dispositivos tecndlogos aumento especialmente de computadoras portétiles, tablets y
telefonos inteligentes debido a la teleducacion, teletrabajo, telemedicina, comercio electronico,
entre otros. En este sentido, la demanda de tecnologias creci6 permitiendo asi que las empresas de

tecnologia se posicionaran econémicamente. (Coba, 2021, parr.4-5)

Desde el contexto local, la empresa Compulaser ubicada en la ciudad de Portoviejo,
provincia de Manabi en el periodo de la pandemia tuvo un alza en la venta de los productos
tecnoldgicos que comercializan no obstante en el periodo 2021 las ventas se desplomaron por

factores internos como el precio y los recursos tecnolégicos/humanos. Por tanto, compulaser se
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enfrentd a una caida brusca de sus ventas lo cual propicié multiples complicaciones desde el punto

de vista econdmico y administrativo.

1.3.DELIMITACION DEL PROBLEMA

e Espacio

La empresa de tecnologia Compulaser.
e Tiempo

La investigacion se desarroll6 en el periodo 2019 - 2021
e Poblacion

La poblacién objeto de estudio estad conformada por el personal que labora en la empresa

Compulaser.

1.4.PREGUNTAS DE LA INVESTIGACION

Pregunta general
¢Como han evolucionado las ventas en el periodo 2019-2021 en la empresa Compulaser?
Preguntas especificas

e (Enel periodo 2019-2021 las ventas de aparatos tecnoldgicos aumentaron o decrecieron

en la empresa Compulaser?

e ;Cuadles son los factores internos que inciden en la evolucion de ventas en el periodo
2019-2021 en la empresa Compulaser?

e ;Cual fue el resultado de la evolucion de las ventas en el periodo 2019-2021 de la

empresa Compulaser?
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1.5.0BJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.5.1. Objetivo General

e Analizar la evolucion de las ventas en la empresa Compulaser durante el periodo 2019 -

2021

1.5.2. Objetivos Especificos

e Investigar los componentes de comercializacion para generar ventas de la empresa
Compulaser durante el periodo 2019 -2021.

e ldentificar los factores internos que han incidido en la evolucién de ventas de la empresa
Compulaser en el periodo 2019 -2021.

e Determinar cuéles fueron los productos tecnolégicos con mayor venta de la empresa

Compulaser en el periodo 2019 - 2021
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CAPITULO 11
2. MARCO TEORICO

2.1.Marco referencial
Para el desarrollo de la investigacion, se recolectd informacion de bases de datos y repositorios
institucionales con el propdsito de fundamentar tedricamente el proceso investigativo con la

postura de distintos autores que han estudiado anteriormente la problematica planteada.
Bellemore y Cristobal (2021) sefialan:

En su investigacién denominada “La direccion comercial en época de pandemia: el impacto
del COVID-19 en la gestion de ventas” que tuvo como proposito entender los efectos de la
crisis producida por el coronavirus en la actividad comercial de empresas, conocer qué
herramientas estan usando las empresas para poder mitigar los impactos de la crisis, y
entender los citados impactos con un efecto temporal. Para lo cual se realiz6 una encuesta
administrada a directivos de méas de 75 empresas durante los meses de marzo, abril, mayo,
junioy julio de 2020. Los resultados muestran que la mayor parte de las empresas ha estado
monitoreando la actividad de venta y los resultados comerciales con medidas relacionadas
con llamadas a clientes existentes, oportunidades de negocios creadas y cotizaciones
enviadas. Se afianza la creencia que no antes de dos meses se podra retomar
progresivamente la normalidad. Se concluye que las pandemias generan caidas en la
productividad agregada de las economias de los paises, l0 que a su vez impacta en una

caida mayoritaria en la actividad comercial y en las ventas de las organizaciones. (p.199)

Ramos (2017) afirma en:
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El estudio denominado “Estrategias de marketing y el incremento de ventas segun
comerciantes de mercados mayoristas de Santa Anita - 2017, que tuvo como objetivo
determinar la relacion entre las Estrategias de marketing y el incremento de ventas segun
comerciantes de mercados mayoristas de Santa Anita - 2017. La investigacion desarrollada,
asumio el enfoque cuantitativo de la escuela del conocimiento del positivismo, dentro de
la ciencia objetiva y observable, mediante el método hipotético deductivo en el tipo de
estudio basico de disefio no experimental, transversal de alcance correlacional, tomo6 una
poblacién finita de la misma se calculé una muestra probabilistica de 146 participantes, a
quienes se les administré dos instrumento de percepcion sobre las Estrategias de marketing
y el incremento de ventas que fueron validados por el método de criterio de jueces asi como
de la confiabilidad estadistica por el coeficiente Alpha de Cronbach. Luego del
procesamiento de datos, su analisis e interpretacion se arribd a la conclusion que existe
relacion directa y significativa entre la Estrategias de marketing y el incremento de ventas.
Lo que se demuestra con el estadistico de Spearman (sig. bilateral = .000 < 0.01; Rho =

690%*). (p.12)

2.2.Marco conceptual
Gestion

Benavides (2011), menciona que la gestion guia la accién, la prevision, la visualizacién y
la utilidad de los recursos y esfuerzos hacia las metas que se esfuerzan por lograr, la continuidad
de las ocupaciones que se debe desarrollar para lograr los objetivos y el tiempo requerido para

completar todas sus partes y todos aquellos eventos que estan conectados con su logro.
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Gestion tecnologica
Benavides (2011), considera a la gestion tecnologica como el proceso de adopcion y ejecucion con
respecto a las decisiones sobre las politicas, estrategias, planes y acciones que estén relacionados
con la creacion, difusion y uso de las tecnologias.
Gestion de ventas

Veliz et.al (2018), define a la gestion de ventas como el proceso ya sea éste personal o
interpersonal por medio del cual se ayuda o persuade al potencial cliente para que este compre un
articulo o servicio, 0 en su hecho para que actie de manera favorable sobre una idea que es de
importancia comercial sobre el vendedor.
Evolucion de las ventas

Desde la perspectiva de Garcia (2013), la evolucion de las ventas como parte de las tacticas
de comunicacién de una empresa ha mostrado recientemente un cambio significativo en el enfoque
con un mayor enfoque en los consumidores, es decir, una mayor atencion a la identificacion de
necesidades, opiniones de los clientes actuales y tendencias futuras de los consumidores.
Estrategias de ventas

Sala (2022), destaca que al implementar o crear una estrategia de ventas le ayuda a la
empresa u organizacion a crecer de manera sostenible, garantizando su supervivencia en el
mercado y de cierto modo ademas enfrentarse a posibles escenarios desfavorables que puedan
surgir. Por lo tanto, las estrategias de ventas, son las acciones por medio de las cuales se contribuye
al crecimiento de una empresa. Es decir, son planes que aplica una empresa, marca o persona para
la venta de sus productos o servicios con la finalidad de obtener beneficios por medio de su

aplicacion.
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Ventas

Da Silva (2022), considera ventas a aquellas actividades que son realizadas con la intencion
de incentivar a potenciales clientes a realizar una determinada compra con el fin de conseguir
prestaciones por ello. Si bien, podria considerarse como el acto de negociacion del cual hace parte
el vendedor y el comprador. Ademas de ello, se relaciona con la accion de comprar, debido a que
es basicamente una actividad de compraventa de servicios o bienes.
Mercadotécnico

Para De la Parra y Madero (2013), el mercadotécnico actualmente se define que no se trata
solamente de vender aquello que la empresa produce, sino de producir aquello que el consumidor
requiere, espera, quiere, necesita, pero sobre todo solicita 0 demanda, distribuyendo de modo que
se encuentre a disposicion del potencial cliente o consumidor, en el lugar preciso y al precio mas
conveniente y competitivo ya que de esta manera se generan nuevas oportunidades dentro del
mercado.
Tipos de ventas

Ramos (2017), menciona que desde el punto de vista del fabricante existen dos tipos de
ventas: La venta directa y la venta indirecta o por medio de intermediarios. Dichos tipos de ventas
mencionados anteriormente, constan de una serie de puntos claves o caracteristicas que marcan la
diferencia una de la otra.

e Ventas directas

Desde su perspectiva Ramos (2017) destaca que se trata de aquellas ventas en que las
empresas se encargan de vender de manera directa bienes, productos o servicios de su oferta en el
area comercial a clientes consumidores y compradores o usuarios. Es imprescindible mencionar

que las empresas se encargan de utilizar su fuerza propia dentro del area de ventas.
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« Ventas Indirectas
Las ventas indirectas segin Ramos (2017) son en aquellas en que la organizacion o
empresa a cargo de la fabricacion o simplemente prestadora de servicios realiza sus ventas a traves
de terceros en este caso distribuidores, de modo que estas terceras personas se encargan de
contactar al cliente final, usuario, comprador o consumidor.
Vendedores
Para Angulo (2018), el vendedor es el experto en el area de gestion comercial dentro de

una empresa, debido a que este es quien realiza la accién de vender, es decir que atrae al cliente y
lo acerca a los productos o servicios que se oferten para que estos sean comprados a cambio de
ello recibe el pago por el precio de aguello que oferta. En pocas palabras, el rol principal del
vendedor es despertar en el cliente la necesidad de comprar los productos que se oferten y para
poder conseguirlo este debe poseer una serie de habilidades.
Caracteristicas que posee el vendedor
Si bien, Angulo (2018) menciona a continuacién algunas de las caracteristicas que debe poseer el
vendedor:

e Capacidad para relacionarse

e Tolerar la frustracion

e Tenacidad

e Perseverancia

e Paciente

e Puntualidad

e Autoconfianza

e Mantener una excelente imagen
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e Ser buen negociador
e Ser observador
Tipos de vendedores
Veliz et.al (2018), consideran que los tipos de vendedores pueden clasificarse dependiendo de
algunos factores mismos que se presentaran a continuacion:
1. Eltipo de empresa: minoristas o intermediarios 0 mayorista
2. Naturaleza del producto: Bienes y Servicios
3. Tipo de ventas
4. Mostrador
5. Representante
6. Creadores de clientela (visitadores, promotores)

7. Demostradores

En base a lo expuesto, se considera imprescindible mencionar que el agente debe cumplir con una
serie de requisitos basicos que permitan visualizar sus cualidades personales, asi como también
conocimientos y cualidades en el area profesional.

Tipos de clientes

Thompson (2006), destaca que, en un sentido general, todo empresa u organizacién posee dos tipos
de clientes, mismos que son:

1. Clientes actuales: Estos son aquellas empresas, personas u organizaciones que realizan
compras de manera periodica o que realizaron alguna recientemente. Si bien, este tipo de
clientes permiten por medio de sus compras generar mayor volumen de ventas, por lo tanto,
es una fuente significativa de los ingresos que percibe la empresa y por ende permite a la

empresa tener una marcada participacion en el mercado.
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2. Clientes potenciales: Por su parte, estos son aquellos individuos, empresas u
organizaciones que no realizan ningun tipo de compras actualmente, no obstante, son
visualizados y etiquetados como posibles clientes a futuro debido a que constan de
disposicion necesaria, la autoridad para realizar la compra y el poder de compra. Si bien,
este tipo de clientes dan lugar a conseguir un determinado volumen de ventas, pero en el
futuro, ya sea en corto, mediano o largo plazo, por lo tanto, estos se consideran como
fuentes de ingresos a futuro.
Efectividad

Segun Quintero et. al (2021), se considera efectividad a la relacion entre objetivos y
resultados bajo condiciones reales. Es decir, a los aquellos efectos de una actividad que trae
consigo resultados finales, beneficios y por ende consecuencias para los individuos en relacion
con los objetivos que han sido establecidos para ser alcanzados. Por tanto, este término expresa
cual es la medida del impacto que un determinado proceso tiene para con la poblacion, por ello
produce beneficios que son palpables y cuantificables.
Efectividad de ventas

Desde la perspectiva de Mejia (2008), la efectividad de ventas es la encargada de medir en
los ejecutivos comerciales su eficacia para llegar de manera exitosa a los clientes prospectos y de
por medio sus habilidades propias guiarlos de manera adecuada al embudo de las ventas. Por lo
tanto, la efectividad en las ventas sera posible Gnicamente si el vendedor posee cualidades humanas
y profesionales para conseguir llegar al potencial cliente o usuario y generar confianza en él.
Productividad

Fontalvo et.al (2017), destacan que existen factores que son los encargados de determinar

la productividad que puede llegar a alcanzar una empresa u organizacion, entre estos el recurso
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humano juego un papel fundamental debido a que las personas son quienes se encargan de
desarrollar los procesos y manejan un rol imprescindible e irremplazable en todas y cada una de
las actividades u operaciones gque ejecuta una organizacion u empresa para alcanzar con los
objetivos propuestos. Por lo tanto, la productividad es la relacion entre los recursos utilizados para
alcanzar un cierto nivel de produccion y el volumen total de produccion, esto quiere decir que es
la razon entre las entradas y salidas.
Competitividad

Arboleda (2019), manifiesta que la competitividad es la capacidad que permite el
posicionamiento de un individuo o empresa por delante de la competencia, permitiendo un mejor
posicionamiento frente a ellos en el mercado. Si bien, es considerado como un concepto complejo,
mismo que hace referencia a la ventaja y estrategia competitiva ya que estas permiten concebirla
como la mayor capacidad por medio de la cual se producen bienes y servicios, por las cuales se
puede actuar de manera exitosa con mercados ya sea internos o externos.
Rentabilidad

Segun Aguirre et.al (2020), indican que la rentabilidad es la muestra del desempefio en el
area financiera de una entidad u empresa, mismo que se considera referente dentro de la toma de
decisiones con respecto al financiamiento. Esto quiere decir, que es un elemento imprescindible
para la empresa debido a que evalla la gestion de la empresa para con ello poder convertir las
ventas en ganancias.
Toma de decisiones

Aguirre et.al (2020), sefialan que las decisiones son un proceso del pensamiento para llegar
a una opcion a través de la accién. Dentro de las empresas las decisiones deben de ser analiticas

debido a que pueden llegar a afectar a otros factores. Es importante considerar que dentro de la
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empresa la toma de decisiones debe ser eficaz, estas no deben comprometer las necesidades futuras
por ende estas decisiones para ser factibles y de facil accesibilidad deben tener como base solida
herramientas de sistemas de informacion ya que estos pueden facilitar la toma de decisiones y de
esta manera reducir o disminuir los costos y riesgos.
Competencia en el mercado

Para CNMC (2013), es la concurrencia de multiples empresas que son capaces de producir
bienes o servicios los cuales podrian llegar a ser similares en un mismo mercado, Por ello, es
considerado como un fendmeno libre, mismo que posee una interaccion constante entre las
empresas u organizaciones en el mercado, esta busca conquistar al consumidor con detalles como
mejores precios, mejor calidad de servicios y productos. Con la finalidad de generar
competitividad entre estas y conseguir ganar antes de que alguien mas lo haga.
Tecnologias

Desde su punto de vista Garcia (2010), destaca que la tecnologia se basa en hacer uso de
los conocimientos que han sido probados en la practica, o en su hecho constatar la informacion,
verificando si esta es una realidad concreta para ser conformada en un saber operativo o un saber
hacer. Es imprescindible acotar que su interés es el conocimiento, si bien en particular cientifico,
como un medio para transformar o generar recursos y es por ello que eventualmente excluye el
saber que no le sea util para un cierto fin. No obstante, puede interpretarse como el conocimiento
atil que le otorga al hombre la capacidad de poder actuar indistintamente de sus actividades,
procesos, conocimientos, técnicas, equipos y medios necesarios para conseguir generar bienes y

servicios.
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Teletrabajo

Sanchez (2022), manifiesta que el teletrabajo es aquella actividad de trabajo misma que es
realizada a distancia y puede comercializar por medio de internet ya sea para vender o comprar
diversos productos o servicios. No obstante, no solo se trata de la compra y venta de productos y
servicios, sino que también se refiere a toda actividad que signifique trabajo, pero a distancia por
medio del uso de las TIC. En pocas palabras es una modalidad de organizacion del trabajo.
Quiebra

Desde la perspectiva de Tamara et.al (2019), estiman que la quiebra también es conocida
como bancarrota, es la situaciéon juridica donde un individuo muestra incapacidad para poder cubrir
sus obligaciones financieras debido a carencias dentro de sus recursos econdmicos. Si bien, este
es un recurso legal aplicable solo en las Ultimas instancias, es decir cuando se demuestra que no
hay forma de poder solventar las deudas, puesto que esto dafia el historial crediticio.
Liquidez

Segun Labajos et.al (2020), sefialan que la liquidez se refiere al dinero que tiene una
empresa o individuo a disposicidon, mismo que le permite hacer frente a sus obligaciones a corto
plazo y por ende resalta la aplicacion de los indicadores financieros. Es imprescindible acotar que
para mantener un buen nivel de liquidez es necesario conservar una capacidad de pago eficiente
para con ello poder hacer frente a las obligaciones y cumplir a tiempo con las mismas.
Personal administrativo

Para Rus (2021), define al personal administrativo como el personal empleado en una
empresa, mismo que es el encargado de la administracién de dicha empresa. Entre las tareas que

este realiza se destacan organizar, ordenar y disponer de diversos asuntos que son parte de sus
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responsabilidades. Es decir, que son aquellas personas que se dedican a la gestion diaria de la
empresa y todas las actividades que esta conlleva.
Personal del area contable

La Universidad Marista (2020), considera que al personal del area contable se le denomina
contador, este se encarga de evaluar los riesgos, controlar las diversas areas que integran a las
organizaciones, establecer controles de los recursos de las entidades, administrar los recursos
financieros. Ademas de ello, analiza las problematicas en un ambiente incierto y cambiante para
mejorar la toma de decisiones y con ello evitar que alguna situacion se salga de las manos.
Gestion financiera

La gestion financiera segun Padilla (2012), es el proceso que involucra los ingresos y
egresos que se atribuyen al buen uso y manejo del dinero dentro de las organizaciones, esto trae
como consecuencia beneficios en la rentabilidad financiera. Es importante mencionar que la
generacion de ingresos y ademas la eficacia, eficiencia y exigencias por medio del control de
recursos financieros para con ello poder obtener niveles satisfactorios y aceptables en el buen
funcionamiento en la gestién financiera.
Gestion administrativa

Meléndez y Bardales (2020), consideran que la gestion administrativa es de suma
importancia en la organizacién, planificacion, direccién y control eficaz para la labor que se desea
realizar. Esta se centra en las malas decisiones de actores quienes administran el efectivo generado,
por lo tanto, es un factor de vital importancia para el manejo de una institucion, puesto que por

medio de ello ayuda al éxito del trabajo.
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Proceso administrativo

Para Ricalde (2016), se le denomina proceso administrativo a una serie de actividades
primordiales para el logro de objetivos. Esta es una herramienta fundamental para el trabajo que
permite un buen desarrollo dentro de las organizaciones, debido a que es un patrén de actuacion
que se debe emplear y ejecutar en la realizacion de procesos, para poder abordar de manera
eficiente los procesos a desarrollar independientemente de las areas funcionales.
Estudio de mercado

Da Silva (2021), al referirse al estudio de mercado sefiala que es un conjunto de acciones
ejecutadas por empresas U organizaciones gque mantienen como objetivo conseguir datos o
informacidn sobre el estado en el que se encuentra un determinado segmento de mercado. Con
ello, se busca comprender a profundidad el nicho que se busca conquistar, al igual que el grado de
rentabilidad que este maneja.
Mercado

Segun Nadal (2010) se considera mercado al conjunto de acuerdos y transacciones que
permiten el intercambio de bienes y servicios entre personas naturales o juridicas. Si bien, este es
el acuerdo mutuo de las transacciones entre instituciones e individuos. Es imprescindible
mencionar que se entiende al mercado como el ambiente social por medio del cual se facilitan las
condiciones para el intercambio de satisfacciones, el ambiente social lo constituyen los
demandantes y oferentes de los bienes y servicios que hacen parte de la relacion comercial con la

finalidad de buscar la satisfaccion de sus necesidades.
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Mercado Tecnologico

Arora et.al (2002), menciona que los mercados tecnoldgicos también conocidos como
mercados de propiedad intelectual los cuales poseen licencia autorizada y sus sustitutos proximos
esto quiere decir los productos y tecnologias que son suplentes proximos a restringir de modo
significativo en el ejercicio del poder de mercado en relacion a la propiedad intelectual.
Virtualidad

Siles (2005), la virtualidad es uno de los principales principios utilizados para describir el
desarrollo tecnoldgico de las redes sociales, especialmente de colectivos que se forman por medio
de ello. Es decir, es una base significativa que corresponde a discursos sobre las tecnologias de
comunicacion de tiempo y espacio que las expresan. No obstante, por su parte Moreira y Delgadillo
(2015), destaca que esto supone un proceso de construccion constante, de apropiacion de
conocimientos tanto del entorno virtual como de la discusion de los participantes y por ende la
lectura e interpretacion de la informacion.
Gestion comercial

Para Da Silva (2022), la gestion comercial en empresas es una herramienta que acta como
una especie de motor y en general, la funcion comercial activa que influye de manera directa e
indirecta. Esta es la encargada de determinar los voliumenes que se deben producir para poder
atender la demanda, los pedidos que requiere el cliente, los precios y formas de pago, la
comunicacion y ademas tiene el poder de alterar la dindmica. La gestion comercial para ser eficaz
es de gran importancia para las empresas, puesto que facilita el cumplimiento de los objetivos
financieros, estructurar los procesos de produccion, favorece la reputacion, mejora la relacion con

los clientes, aumenta la competitividad y maximiza la rentabilidad.
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Definicion de Macroentorno

El macroentorno en una empresa, desde la perspectiva de Fabra (2017) este es el término
utilizado para englobar a aquellas variables externas que afectan la actividad empresarial. Estas
afectan de manera significativa a la empresa, al conjunto de la sociedad y sus actividades de este
modo engloban materias relativas a la poblacion, cuestiones tecnoldgicas y legales. Por medio de
un buen andlisis del macroentorno de una empresa, se puede conocer la situacion y tomar medidas
para protegernos de cuestiones que pueden resultar dafiinas y con ello aprovechar escenarios que
nos permitan incrementar las ventas.
Entorno Econémico

El entorno econdmico segun el Instituto Latinoamericano de Estudios de Posgrado (2021),
es un conjunto de fendmenos y variables economicas, los cuales ejercen mayores influencias en el
desarrollo financiero de un pais, tales como: tasas de interés, de inflacion, producto interno bruto,
balanza de pagos, politica monetaria y cotizaciones, deuda publica, entre otros. Desde otro punto
de vista, este término hace referencia al conjunto de todos los factores econémicos externos que
se encargan de influir en los habitos de compra de los consumidores y el mercado y por ende esto
afecta al rendimiento de una empresa
Definicion Microentorno

Orlandini y Ortiz (2019), mencionan que el microentorno consiste en aquellos participantes
cercanos a las empresas o0 compafiias afectan su capacidad para atender y servir a sus clientes, esto
quiere decir la compaifiia, los proveedores, intermediarios, mercados de clientes, los competidores
y el pablico en general. Ademas, es imprescindible acotar que este guarda una mayor relacion con

la empresa de modo que puede afectar directamente a su productividad.
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Poder de negociacion con clientes

Da Silva (2022), menciona que el poder de negociacién con los clientes es una de las
mayores fuerzas que afecta a las empresas de cualquier tamafio de manera significativa, ya sea una
Pyme o multinacional. Este es un proceso comunicativo entre el comprador y la empresa, cuyo

objetivo es superar un conflicto por medio de una solucion mutuamente beneficiosa.
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CAPITULO III:

3. MARCO METODOLOGICO
Para el desarrollo del estudio, se aplicardn métodos, tipo y técnicas de investigacion a la poblacion
objeto de estudio para recolectar informacion y aportar credibilidad a los datos obtenidos. Este

apartado es de gran importancia debido a que permite darle respuesta a la problemética planteada.

3.1. Métodos de investigacion
Método empleado para el desarrollo de la investigacion es mixto el cual mezcla el enfoque
cualitativo y cuantitativo. En base a lo expuesto, Otero (s.f) sostiene que el proceso de

investigacion mixta implica:

Una recoleccidn, analisis e interpretacion de datos cualitativos y cuantitativos que el
investigador haya considerado necesarios para su estudio. Este método representa un
proceso sistematico, empirico y critico de la investigacion, en donde la vision objetiva de
la investigacion cuantitativa y la vision subjetiva de la investigacion cualitativa pueden

fusionarse para dar respuesta a problemas humanos. (p.22)

En el caso del estudio en curso es cualitativa debido a que se analizaran la postura critica de la
poblacién objeto de estudio y cuantitativa al analizar el estado de resultados, balance general y

historial de ventas de la empresa para conocer la evolucion de las ventas en el periodo 2019-2021.

3.2. Tipo de investigacion
La investigacion sera de tipo descriptiva debido a que se caracterizara un hecho, fenémeno o grupo
de individuos con el fin de establecer su comportamiento. Del mismo modo, serd documental ya

que se desarrollard un proceso de busqueda, recuperacion, andlisis critico e interpretacion de datos
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primarios, es decir, los obtenidos y registrados en fuentes documentales por otros autores y datos

financieros de la empresa Compulaser.

3.3. Poblacién y muestra
Arias (2012) define a la poblacion como un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion. Esta

queda delimitada por el problemay por los objetivos del estudio. (p.82).

Para la investigacion se emple6 el universo poblacional, se tomd como objeto de estudio a
los 10 colaboradores de las diferentes areas de la empresa Cumpulaser. A continuacion, se

presentan las areas en las que esta distribuido el potencial humano.
Tabla 1l

Registro documental del personal que labora en la empresa Compulaser

Area Cargo N° de personas
Area administrativa Gerente propietario 1
Area administrativa Administrador 1
Area contable Contador 1
Area contable Auxiliar contable 1
Area venta Atencion cliente 4
Area venta Bodega 2
Total: 10

Nota: la tabla contiene el registro documental del personal de la empresa Compulaser. Elaborado
por: Ardila (2022)
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3.3.1. Tipo y tamafio de muestra

Para determinar la muestra a la que se le van a aplicar los instrumentos de recoleccion de
informacion, se aplicé un muestreo estratificado el cual consiste en dividir a la poblacion en
subconjuntos cuyos elementos posean caracteristicas comunes. En el caso de la poblacion objeto
de estudio para ser parte de la muestra deben tener conocimientos o estar fuertemente ligados el
area administrativa y al area contable. En este sentido, como muestra para la aplicacion del
instrumento de recoleccion de informacion (entrevista) se tomard en cuenta a 3 miembros
principales de la organizacion que conocen a profundidad el proceso interno de la empresa, como
el gerente propietario, administrador, jefe del area contable (contador) quienes conocen de forma

directa el incremento o descenso de las ventas de la empresa Compulaser.

3.4. Técnicas de recoleccion de informacion

Para la recoleccion de datos se emple6 como técnica e instrumentos la entrevista lo cual permite
analizar la informacion de forma directa en base a la perspectiva critica del personal administrativo
y contable de la empresa Compulaser. Del mismo modo, para medir la evolucion de las ventas se
evaluaran el estado de resultados, el balance general y los movimientos histéricos comerciales de

ventas de Compulaser.

Tabla 2

Técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion

Técnicas Instrumentos

Entrevista Guia de entrevista

Nota: la tabla contiene las técnicas e instrumentos que van a aplicarse para la recoleccion de
informacion. Elaborado por: Ardila (2022)

39



3.5. Recursos

3.5.1. Recursos humanos
e Estudiante (investigador)
e Docente (Tutor)

e Personal del area de administracion y contable de la empresa Compulaser.

3.5.2. Recursos tecnoldgicos

e Computadora

Libros digitales

Internet

Impresora.

Pendrives.

3.6. Resultados esperados

RE1. Determinar como han evolucionado las ventas en el periodo 2019-2021 en la empresa

Compulaser

RE2: Identificar cuales son los factores internos que han incidido en la evolucién de ventas en la

empresa Compulaser en el periodo 2019-2021.

RE3: Presentar mediante un analisis numérico la evolucion de las ventas de la empresa

Compulaser.
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CAPITULO IV
4.1.ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
Al final el proceso de recoleccion se inicia con una de las fases mas importantes de la
investigacion en la cual se analizaran e interpretardn los datos que se obtuvieron mediante la
aplicacion de los instrumentos. Lo cual consiste en describir, interpretar y analizar la informacion

recabada para cumplir con los resultados trazados en la investigacion.

A continuacion, se presentan las entrevistas aplicadas al personal de la empresa que se
realiz6 con el proposito de investigar los componentes de comercializacion para generar ventas de
la empresa Compulaser e identificar los factores internos que han incidido en la evolucion de

ventas en los afios 2019-2021.

Tabla 3

Entrevista aplicada al personal del area administrativa y contable de la empresa Compulaser.
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PREGUNTAS

R/ADMINISTRADOR

R/GERENTE

R/ICONTADOR

En base a su experiencia
por los afios que lleva
laborando en la empresa
¢Considera que las
ventas han aumentado
en el periodo 2019-
20217

Si, lo han hecho progresivamente,
estas han dependido de las
estrategias de ventas aplicadas ya
que la rentabilidad y liquidez
depende de las mismas. Como
empresas los objetivos
organizacionales que nos trazamos
se enfocan en el aumento de ventas
para adquirir mayores ganancias.

Desde mi perspectiva, con el
paso de los afios las ventas han
aumentado considerablemente
dependiendo del producto, la
demanda, etc. No obstante,
han existido periodos en los
cuales estas han disminuido,
pero hemos podido
solventarlo.

Claro que si, por ello nos hemos
mantenido muchos afios en el mercado
competitivo. Claro que estas han
dependido de la estabilidad de la
industria, la necesidad del producto, la
estrategia de venta aplicada por otras
areas, etc. Desde la perspectiva numérica
el estado de resultado refleja como las
ventas han aumentado o decrecido por
periodos.

En base a su respuesta
anterior ¢Han existido
periodos de tiempo en
que la empresa se ha
enfrentado ante un
decrecimiento de
ventas?

Como toda empresa, hemos tenido
periodos buenos y malos que se
deben  principalmente a la
inestabilidad economica del sector,
en algin momento existi6 un mal
manejo del personal que propicio la
pérdida de clientes potenciales, pero
a pesar de ello, se tomaron
decisiones y aplicaron estrategias
para volver a estabilizar la empresa.

Si, nos hemos enfrentado en
diversas ocasiones al
decrecimiento de  ventas
debido a factores internos y
externos pero el rea
encargada ha desarrollado
estrategias que se han aplicado
progresivamente para
solventar cualquier
problematica econdémica.

Es normal que las ventas bajen en algun
momento en las empresas, en ocasiones
se debe a crisis econdmicas del sector,
otras veces por la competencia o
demanda del producto. En el caso de
Compulaser la baja en ventas se debe a
la competencia y economia del sector.

Si la empresa, se ha
enfrentado a un
decrecimiento de ventas
¢Cuales han sido las
decisiones, acciones 0
estrategias que han
aplicado para resolver
dicha situacion, en su
area?

Para incrementar las ventas, se han

aplicado  diversas  estrategias
enfocadas en  posicionar los
productos para llegar a los

potenciales clientes para ello se han
aplicado el uso de las tecnologias y
marketing interno, programas de
fidelizacién, promociones, etc.

Por medio de la gerencia para
el incremento de ventas,
aplicamos acciones enfocadas
en estimular al personal para
que le brinden al cliente una

experiencia y  atencion
personalizada  para  que
mediante una atencion

eficiente potencien la marca y
la empresa.

Desde el area contable, las estrategias
empleadas se enfocan en ofrecer ofertas
y descuentos en los productos que vende
Compulaser. Para ello, se analiza el
sector y las necesidades de los
potenciales clientes. Del mismo modo, al
enfrentarnos a una crisis disminuimos
gastos.
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¢Considera usted que
existen factores internos
en la empresa que
inciden en la evolucion
de ventas de la empresa,
mencione cuales son?

Uno de los principales factores que
inciden en la evolucion de las ventas
de compulaser desde mi perspectiva
son los recursos técnicos 'y
humanos. Es decir, el personal
encargado del proceso de ventas es
ineficiente por ello deben ser
capacitado apropiadamente. Del
mismo modo fue complejo
adaptarse a la nueva vanguardia
digital lo cual propicid dificultades.

Desde mi perspectiva, uno de
los factores internos que han
incidido en la evolucion de las
ventas es el precio, es decir

existen productos que la
competencia  posee  con
mejores precios que

Compulaser. Por lo cual, los
clientes prefieren comprar en
otras entidades con precios
acordes a su presupuesto.

La empresa Compulaser, posee diversos
factores internos que han afectado de
diversas maneras a las ventas, uno de
ellos, es el personal debido a que este
carece de competencias o0 una adecuada
preparacion lo cual interfiere en el flujo
de ventas. Asimismo, el precio es un
deficiente debido a que en ocasiones los
productos de mayor demanda no tienen
precios competitivos, por lo cual los
clientes prefieren comprar a la
competencia.

¢,Como han
evolucionado las ventas
en la empresa
Compulaser durante los
afios 2019-2021?

La evolucion de ventas de la
empresa Compulaser ha sido
compleja debido a estas se han
mantenido subiendo y bajando
constantemente, por los factores que
ya mencioné anteriormente. No
obstante, mediante una adecuada
toma de decisiones se ha mantenido
financiera y econdmicamente.

Cada afio la empresa
Compulaser se ha enfrentado a
desequilibrios  econémicos.
Las ventas han estado en
aumento y descenso, pero la
empresa ha aplicado
estrategias que la mantienen
solvente.

Ha habido afios buenos y malos
econémicamente en Compulaser no
obstante las ventas se han mantenido lo
suficiente para que la empresa sea
rentable y solvente.

¢Aplican estrategias de
ventas, marketing o
comercializacion para el
aumento de ventas?

Si, el personal administrativo aplica
estrategias de  mercadeo 0
comercializacion para lo cual se
planean acciones u objetivos para

Si, el personal administrativo
envia un plan de mercadeo
para que el area de gerencia lo
aplique en conjunto con el

Si, dentro del presupuesto de la empresa,
se contemplan planes de
comercializacion y mercadeo con el
propdsito de incrementar las ventas de

aumentar las ventas mediante | personal de ventas con el fin | forma organica, usado el potencial
publicidad, promociones, etc. de crear canales de difusion | humano y las tecnologias.
del producto, promociones y
ofertas para atraer a clientes
potenciales.
Desde su perspectiva | Sin duda alguna, durante la época de | En la pandemia, las ventas de | Si, como ya conocemos las ventas

¢Considera que la
pandemia del Covid-19

pandemia el sector tecnoldgico en el
mercado tuvo gran demanda, debido

aparatos tecnoldgicos
aumento debido a que por las

aumentaron en el sector tecnologico por
la pandemia debido a que la vida y todos
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aumento o disminuyo
las ventas de la
empresa?

a que se implementd el teletrabajo y
clases online, etc.

restricciones todo nuestro
entorno tuvo que digitalizarse.
Por lo cual, al no estar
preparados ante esta situacion
tuvieron la necesidad de
adquirir los productos para
adaptarse a esta nueva
modalidad de vida.

sus entornos se digitalizaron desde el
sector empresarial al educativo se han
tenido que adaptar por necesidad ante
esta situacion. Por lo cual ante la
necesidad las ventas aumentaron.

Nota: la tabla contiene las entrevistas aplicadas al personal administrativo y contable de la empresa Compulaser. Elaborado por: Ardila

(2022)
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4.2.Analisis e interpretacion de las entrevistas aplicadas

Segun el personal administrativo y contable de la empresa Compulaser en base a los afios
que llevan laborando en la empresa las ventas han aumentado progresivamente dependiendo de la
demanda o necesidad del producto y la estabilidad de la industria. No obstante, ha habido periodos
en que las ventas del sector y la empresa han decrecido por la inestabilidad econémica del sector,
asi como al mal manejo del personal lo cual ha propiciado la pérdida de clientes y las competencias
con otras empresas del mismo nicho. A pesar de ello, mediante una adecuada toma de decisiones,
han aplicado componentes de comercializacion enfocados en generar ventas, como estrategias de
comercializacion, marketing interno, programas de fidelizacion, oferta y demanda se ha podido

responder a la crisis y solventarla.

En este sentido, los principales factores internos han incidido en los recursos humanos
debido a que el personal encargado del proceso de ventas es ineficiente y los recursos técnicos ya
que ha sido complejo adaptarse al ecosistema digital. Del mismo modo, el precio de los productos
también incide en el aumento de ventas ya que en el sector hay otras empresas con precios
competitivos, por lo cual prefieren comprar en otras entidades con precios que se adapten a su

presupuesto.

Ante lo expuesto, para enfrentarse ante los factores internos que inciden en las ventas, la
empresa Compulaser aplica estrategias de mercadeo o comercializacion para lo cual se plantean
acciones u objetivos enfocados en aumentar las ventas mediante canales de difusion, publicidad,
promociones y ofertas para atraer potenciales clientes. Por medio del potencial humano y las

tecnologias.

Por tanto, se destaca que las ventas en la empresa Compulaser han evolucionado con el

paso del tiempo a pesar de ello, se han mantenido en constante aumento y descenso por los factores
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gue ya se han mencionado. A pesar de ello, la empresa ha tomado decisiones por medio de las

cuales han solventado la situacion financiera y economica de la empresa para que la misma se

mantenga rentable y solvente. En la pandemia del Covid-19 muchas empresas de los distintos

sectores han atravesado una crisis o desequilibrio econdmico, en el caso del sector tecnoldgico la

situacién no los afectd debido a que crecio la necesidad en la comunidad por adquirir herramientas

tecnoldgicas ya que el ecosistema o entorno en general tuvo que adaptarse a la digitalizacion

debido al teletrabajo, clases online, etc. En este sentido, para la empresa Compulaser el covid-19

incidio positivamente en el aumento de ventas y ganancias de la empresa.

A continuacion, se presenta una matriz de doble entrada aplicada en base a la informacion

brindada por el personal administrativo orientada a identificar los factores internos que han

incidido en la evolucién de ventas de la empresa Compulaser en el periodo 2019 -2021.

Tabla 4

Matriz de doble entrada

Variable — interrogante Si No Analisis

l..La empresa Compulaser X La carencia de un organigrama impacta negativamente

posee un organigrama en la empresa de diversas maneras, como

empresarial para conocer la incumplimiento de actividades y metas, desorden,

estructura jerérquica y roles duplicados, desorganizacion, etc.

organizacion de la empresa?

2.;La empresa Compulaser, X La empresa compulaser ha tenido complicaciones para

maneja redes sociales, es decir adaptarse a la nueva vanguardia digital, por lo cual su

posee una presencia digital? método de difusion es tradicional. Es decir, no han
adaptado su negocio a las redes sociales.

3.¢La empresa invierte en X La empresa invierte en marketing tradicional, aplican

comunicacion, impulso de estrategias de ventas, promocion y comunicacion en

ventas y publicidad? actividades desarrolladas en la tienda fisica, es decir
fuera de los entornos digitales.

4.;La empresa posee personal X

encargado de realizar acciones
enfocadas al impulso de las
ventas, promociones,
estrategias, investigacion de
competidores, etc.?

Si, es el administrador el encargado de desarrollar
programas o actividades enfocadas en aumentar las
ventas

Nota: la tabla contiene los factores internos que inciden en las ventas en Compulaser.

Elaborado por: Ardila (2022)
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Siguiendo el proceso investigativo, para medir la evolucién de ventas, se presentan a
continuacion el balance general en el cual refleja la situacién econdémica y patrimonial de la
empresa, asimismo, se presenta el estado de resultados que muestra de forma minuciosa la
situacion de la empresa, es decir, si la misma obtuvo pérdidas o ganancias en el periodo 2019-

2021.

Tablab

Balance general periodo 2019-2021
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COMPULASER S.A

BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2019 - 2020 - 2021

DOLARES AMERICANOS

VERTICAL VERTICAL VERTIC HORIZONTAL (2019- HORIZONTAL (2020-
ACTIVOS ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021 ANO 2020 ANO 2020 AL ANO 2020) 2021)
ACTIVOS CORRIENTES ANO 2019 ARNO 2020 2021 ABSOLUTO RELATIVO ABSOLUTO RELATIVO
EFECTIVOS Y EQUIVALENTES
EFECTIVO 4857,79 1245216 55307,25 2,75% 4,77% 21,73% 7594,37 156,33% 42855,09 344,16%
CAJA GENERAL 1436,21 3735,65  5530,73 0,81% 1,43% 2,17% 2299,44 160,10% 1795,08 48,05%
BANCOS 3421,58 8716,51  49776,53 1,94% 3,34% 19,55% 5294,93 154,75% 41060,01 471,06%
ACTIVOS FINANCIEROS 6542,36 9415,94  15324,89 3,70% 3,61% 6,02% 2873,58 43,92% 5908,95 62,75%
CUENTAS POR COBRAR 6542,36 941594  15324,89 3,70% 3,61% 6,02% 2873,58 43,92% 5908,95 62,75%
INVENTARIOS 4215425 3214536 2574521 23,87% 12,32%  10,11% -10008,89 -23,74% -6400,15 -19,91%
INVENTARIO DE PRODUCTOS
TERMINADOS 42154,25 3214536 2574521 23,87% 12,32% 10,11% -10008,89 -23,74% -6400,15 -19,91%
ACTIVOS POR IMPUESTOS
CORRIENTES 4236,21 2136,36 134821 2,40% 0,82% 0,53% -2099,85 -49,57% -788,15 -36,89%
CREDITO TRIBUTARIO IVA 4236,21 2136,36 134821 2,40% 0,82% 0,53% -2099,85 -49,57% -788,15 -36,89%
TOTAL DE ACTIVOS CORRIENTES 57790,61 5614982 9772556 _  32,73% 2152%  38,39% _  -1640,79 -2,84% 41575,74 74,04%
ACTIVOS NO CORRIENTES
PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 118803,66 204733,17 156835,67 67,27% 78,48%  61,61% 85929,51 72,33% -47897,50 -23,40%
TERRENOS 48752,35 72500,00 63200,00 27,61% 27,79%  24,83% 23747,65 48,71% -9300,00 -12,83%
EDIFICIOS Y OTROS INMUEBLES 43215,38 96516,12 42542,21 24,47% 37,00% 16,71% 53300,74 123,34% -53973,91 -55,92%
EQUIPO DE COMPUTACION 512421 5280,20  5780,20 2,90% 2,02% 2,27% 155,99 3,04% 500,00 9,47%
MUEBLES Y ENSERES 8045,23 7188,05  7188,05 4,56% 2,76% 2,82% -857,18 -10,65% 0,00 0,00%
VEHICULOS 23542,14 29313,33 4212321 13,33% 11,24% 16,55% 5771,19 24,51% 12809,88 43,70%
DEPRECIACION ACUMULADA -9875,65 -6064,53  -3998,00 -5,59% -2,32% -1,57% 3811,12 -38,59% 2066,53 -34,08%
TOTAL DE ACTIVOS NO
CORRIENTES 118803,66 204733,17 156835,67 67,27% 78,48%  61,61% 85929,51 72,33% -47897,50 -23,40%
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TOTAL DE ACTIVOS

PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
OBLIGACIONES CON
INSTITUCIONES FINANCIERAS

LOCALES

BENEFICIOS A EMPLEADOS
IESS

OTROS PASIVOS CORRIENTES
IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR
DEL EJERCICIO

TOTAL PASIVOS CORRIENTES

PASIVOS NO CORRIENTES
CUENTAS Y DOCUMENTOS POR
PAGAR

CUENTAS Y DOCUMENTOS POR
PAGAR

OBLIGACIONES CON
INSTITUCIONES FINANCIERAS
LOCALES

TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

CAPITAL
CAPITAL SOCIAL
APORTES DE SOCIOS

RESERVAS
RESERVA LEGAL

176594,27 260882,99 254561,23 100,00% 100,00%  100,00% 8428872 47.73% -6321,76 -2,42%
25423,21 125361,25 48183,41 16,16% 57,64% 19,44% 99938,04 3,93 -77177,84 -61,56%
25423,21 125361,25 48183,41 16,16% 57,64% 19,44% 99938,04 3,93 -77177,84 -61,56%
945,78 764,81 1021,39 0,60% 0,35% 0,41% -180,97 -0,19 256,58 33,55%
945,78 764,81 1021,39 0,60% 0,35% 0,41% -180,97 -0,19 256,58 33,55%
3421,35 1203,15 5242,57 2,17% 0,55% 2,12% -2218,20 -0,65 4039,42 335,74%
3421,35 1203,15 5242,57 2,17% 0,55% 2,12% -2218,20 -0,65 4039,42 335,74%
29790,34 127329,21 5444737 18,94% 58,55% 21.97% 97538,87 3,27 -72881.84 -57,24%
52142,36  35916,33 72523,00 33,14% 16,51% 29,26% -16226,03 -0,31 36606,67 101,92%
52142,36  35916,33 72523,00 33,14% 16,51% 29,26% -16226,03 -0,31 36606,67 101,92%
75383,58 54236,21 120856,08 47,92% 24,94% 48,77% -21147,37 -0,28 66619,87 122,83%
75383,58 54236,21 120856,08 47,92% 24,94% 48,77% -21147,37 -0,28 66619,87 122,83%
12752594 9015254 193379,08 81,06% 41,45% 78,03% -37373,40 -0,29 103226,54 114,50%
157316,28 217481,75 247826,45 100,00% 100,00%  100,00% 6016547 0,38 30344.7 13,95%
12000,00 12000,00 12000,00 62,25% 27,65%  178,18% 0,00 0,00% 0,00 0,00%
12000,00 12000,00 12000,00 62,25% 27,65%  178,18% 0,00 0,00% 0,00 0,00%
0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 0,00% 0,00 0,00% 0,00 0,00%
8300,00 8300,00 8300,00 43,05% 19,12%  123,24% 0,00 0,00% 0,00 0,00%
5800,00 5800,00 5800,00 30,09% 13,36% 86,12% 0,00 0,00% 0,00 0,00%
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0,00 0,00%

24123,25 -2360,37%
1905,16 61,43%

22218,09 -538,85%

2412325 125 13%

0,00

-36666,46
-6028,41

-30638,05

-36666,46

0,00%

-158,72%
-120,41%

-169,32%

-84,48%

RESERVA FACULTATIVA 2500,00 2500,00 2500,00 12,97% 5,76% 37,12%

RESULTADO DEL EJERCICIO -1022,01  23101,24 -13565,22 -5,30% 53,23%  201,42%
RESULTADOS ACUMULADOS DE

EJER. ANTERIORES 3101,24 5006,40 -1022,01 16,09% 11,54% -15,18%
UTILIDAD/PERDIDA DEL EJERCICIO -4123,25 18094,84 -12543,21 -21,39% 41,69% 186,25%
TOTAL PATRIMONIO NETO 19277,99 43401,24 6734,78 100,00% 100,00%  100,00%
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 176594,27 260882,99 254561,23

Nota: la tabla contiene el balance general de la empresa Compulaser. Elaborado por: Ardila (2023)

COMPULASER S.A
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ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2019 - 2020 - 2021
DOLARES AMERICANOS

VERTICAL VERTICAL HORIZONTAL (2019-
VENTAS ARO 2019 AR 2020 AR 2021 ANO 2020 ANO 2020 VERTICAL 2020) HORIZONTAL (2020- 2021)
ANO 2019 ARO 2020 ANO 2021 EIOHOT

0 RELATIVO ABSOLUTO RELATIVO
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDIN/ 35478,52  50074,39  42563,21 100,00%  100,00%  100,00% 14595,87 41,14% -7511,18 -15,00%
COSTOS DE VENTAS 21352,12  23542,16  29542,20 60,18% 47,01% 69,41% 2190,04 10,26% 6000,04 25,49%
UTILIDAD BRUTA 14126,40  26532,23  13021,01 39,82% 52,99% 30,59% 12405,83 87,82% -13511,22 -50,92%
GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS
REMUNERACIONES 3547,28 3452,21 3852,21 10,00% 6,89% 9,05% -95,07 -2,68% 400,00 11,59%
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL 654,26 764,81 762,20 1,84% 1,53% 1,79% 110,55 16,90% -2,61 -0,34%
BENEFICIOS SOCIALES E
INDEMNIZACIONES 542,36 652,84 1232,15 1,53% 1,30% 2,89% 110,48 20,37% 579,31 88,74%
HONORARIOS PROFESIONALES 1450,25 1111,29 1500,32 4,09% 2,22% 3,52% -338,96 -23,37% 389,03 35,01%
SEGUROS Y REASEGUROS 460,51 460,51 460,51 1,30% 0,92% 1,08% 0,00 0,00% 0,00 0,00%
DEPRECIACIONES 9875,65 6064,53 3998,00 27,84% 12,11% 9,39% -3811,12 -38,59% -2066,53 -34,08%
OTROS GASTOS 5470,81 190,85 7166,99 15,42% 0,38% 16,84% -5279,96 -96,51% 6976,14 3655,30%
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 1212547  6632,51  18972,38 62,01% 25,36% 44.57% -5492,96 -45,30% 12339,87 186,05%
GASTOS DE VENTAS
PROMOCION Y PUBLICIDAD 1825,65 590,60 1864,51 5,15% 1,18% 4,38% -1235,05 -67,65% 1273,91 215,70%
TRANSPORTE 270,52 240,00 321,52 0,76% 0,48% 0,76% -30,52 -11,28% 81,52 33,97%
COMBUSTIBLE Y LUBRICANTES 120,52 58,45 89,62 0,34% 0,12% 0,21% -62,07 -51,50% 31,17 53,33%
OTROS GASTOS 3581,51 452,62 3453,68 10,09% 0,90% 8,11% -3128,89 -87,36% 3001,06 663,04%
TOTAL GASTOS DE VENTAS 5798,2 1341,67 5729,33 16,34% 2,68% 13,46% -4456,53 -76,86% 4387,66 327,03%
UTILIDAD OPERACIONAL -3797,27  18558,05 -11680,70 -10,70% 37,06% -27,44% 2235532  -588,72%  -30238,75 -162,94%
GASTOS FINANCIEROS 325,98 463,21 862,51 0,92% 0,93% 2,03% 137,23 42,10% 399,30 86,20%
UTILIDAD/PERDIDA NETA -412325  18094,84 -12543,21 -11,62% 36,14% -29,47% 22218,09 338,85% -30638,05 -30,68%

Nota: la tabla contiene el estado de resultado de la empresa Compulaser. Elaborado por: Ardila (2023)
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4.3.Analisis e interpretacion del analisis vertical y horizontal

La empresa en el afio 2019 posee un 23.87% resultado del peso porcentual de su inventario
destinado a la venta, siendo fuente de generacion de ingresos, para el 2020 por la alta demanda en
el mercado se considera el 12.32% llegando casi a la mitad del stock de productos y en el afio 2021
decrecio considerablemente teniendo un 10,11% por la rotacion que tuvieron en estos dos ultimos
periodos, con respecto a su propiedad planta y equipo se tiene el mayor peso porcentual en cuanto
al grupo de activos no corrientes 67,27%, 78.48% y 61,61% respectivamente en los afios 2019,
2020y 2021, teniendo en cuenta que la parte operacional de la organizacidn se encuentra vinculada
con la comercializacion (compra y venta) y se tiene activos improductivos que bien se puede
considerar a tomar otras decisiones con aquellos bienes, que si bien es cierto se observa un

crecimiento del 72.33% del 2019 al afio 2020.

Si bien tenemos el grupo del pasivo, su mayor participacion se centra en las obligaciones
con instituciones financieras a corto plazo representadas con el 16,16% ,57,64% y 19,44%
respectivamente para los afios 2019, 2020 y 2021, siendo parte importante el afio 2020
(pandémico) por la inversion que se realizd para fines operativos en la adquisicion de inventarios
como se tenia planificado, por otra parte repercute las obligaciones financieras no corrientes
cuando su financiamiento es mayor a un afio consideramos los siguientes resultados porcentuales:
47,92%, 24,94% y 48,77% el cual fue en el afio 2019 un valor alto, decreciendo en el afio 2020
por los pagos a tiempo que se efectuaron y repercutio en el 2021 por la apertura de nuevos créditos
bancarios y fue en gran parte que las pérdidas de la organizacion fueran incrementandose durante

este ultimo periodo de estudio, llegando asi a la disolucién de la misma.

En la parte del patrimonio, ya tenemos el resumen de la operatividad que ha mantenido la

organizacion siendo importante tener controlados sus recursos y asi mismo el financiamiento que
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se haya tenido con terceros de manera que con una planificacion estratégica se pudo haber tomado
otras decisiones competitivas que permitieran conllevar una mejor administracion y no en pérdidas

financieras como se observa en los resultados.

Con respecto al estado de resultados, al establecer la utilidad bruta mantiene rangos muy
representativos para los afios 2019, 2020 y 2021 como son: 39,82%, 52,99% y 30,59% si bien es
cierto del 2019 al 2020 fue en aumento a pesar de que este primer afio se tuvo dificultades en la
gestion financiera, pero su afectacion recae en los gastos administrativos y ventas que fueron
incurridos en este primer afio (2019); dejando una pérdida de (-4123.25 ddlares) en época que no
existia la demanda como lo fue en los periodos 2020 y 2021 dejando una utilidad de 18094.84
dolares para repartir a los accionistas luego de impuestos y participacion a empleados, posterior
en el afio 2021 el decrecimiento fue muy significativo en este Ultimo periodo sujeto a estudio

dejando una perdida contundente de (-12543.21) y que sobrepaso a la del primer afio (2019).

Grafico 1

Analisis de la gestion financiera Compulaser 2019-2021-Razones de liquidez
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Razones de Liguidez
Indice de Liquid Activo Corriente 57.790,61 am 56.149,82 o 97 725 56 5
Pasivo Corriente 29.790,34 ’ 127.329.21 ’ 54.447 37 ’
Prueba Acida Activo Corriente - Inventarios 15 636,36 052 24004 46 0.19 71.980,35 132
Pasivo Corriente 29.790,34 : 127.329.21 ’ £4.447 37 ’
Capital de Trabajo Activo Corriente - Pasivo Corriente 5779061 (2979034) §  28.000.27 56.149.82 (127.329.21) § -71.179.39 9772556 (54.44737) § 4327819

Nota: Presenta las razones de la liquidez de la empresa Compulaser. Elaborado por: Ardila (2022)

4.3. Analisis razones de liquidez
1. Por cada $1 que la empresa adeuda, dispone de $1,94, $0.44 y 1,79 para hacer frente a las obligaciones a corto plazo en los afios
2019, 2020 y 2021 respectivamente.
2. Por cada $1 que la empresa debe, se dispone de $0,52, $0,19 y $1,32 para hacer frente a las obligaciones a corto plazo sin
depender de las ventas de su inventario en los afios 2019, 2020 y 2021 respectivamente.
3. Laempresa dispone de $28000,27, $-71179,39, y $43278,19 para el desarrollo de sus operaciones a corto plazo en los afios 2019,

2020y 2021 respectivamente.
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Grafico 2

Razones de Solvencia

Razones de Solvencia

Ventas

Rotacion de Cuentas por
Cobrar

Cuentas por Cobrar

35.478,52

6.542 36

Rota
542
Veces al afio

50.074,39

9.415,94

Rota
532
Veces al afio

42.563,21

15.324.89

Rota
2,78

Veces al afio

Rota

Rota

Rota

Rotacion de Inventarios Costo de Mercaderias Vendidas 21.352.12 0,5 2364216 07 29.642.20 11
Inventario Final 42154 25 Veces al afio 3214536 Veces al afio 2574521  Veces al afio
Rotacion del Total de Ventas 35.478 52 0.20 50.074,39 5 019 42 563,21 017
Activos Activos Totales 17659427 ’ 260.882,99 : 254 561,23 ’

Nota: Presenta las razones de solvencia de la empresa Compulaser. Elaborado por: Ardila (2022)

4.4. Andlisis razones de solvencia

1. Laempresa posee una rotacion de cartera de 5,42, 5,32 y 2,78 veces en el afio, en el que sus cuentas por cobrar se convierten en efectivo en

los afios 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

2. La empresa posee una rotacion de inventario de 0,5, 0,7 y 1,1 veces en el afio, en el que su mercaderia demora en salir; es decir para

convertirse en venta en los afios 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

Por cada $1 que la empresa dispone en sus activos totales, se genera $ 0,20, $ 0,19 y $ 0,17 en ventas en los afios 2019, 2020 y 2021

respectivamente.

Grafico 3

Razones de Apalancamiento
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Razones de Apalancamiento
Endendamiento Pasivo Total 157.316,28 89,08% 217.481,75 83,36% 247.826,45 97,35%
Activo Total 176.594,27 260.882,99 254 561,23
Estructura de Capital Pasivo Total 157.316,28 816.04% 217.481,75 501,10% 24782645 3679.80%
Patrimonio 19.277,99 4340124 6.734,78

Nota: Presenta las razones de apalancamiento de la empresa Compulaser. Elaborado por: Ardila (2022)

4.5.Analisis razones de apalancamiento

1. Laempresa posee un nivel de deuda del 89.08%, 83.36% y 97,35% comprometiendo a sus activos totales para hacer frente a sus

obligaciones a corto y largo plazo, en los afios 2019, 2020 y 2021 respectivamente, haciendo énfasis que va en crecimiento de

afio a afo

2. Laempresa posee el endeudamiento del 816.04%, 501.10% y 3679,80% comprometiendo a su estructura del capital para hacer

frente a sus obligaciones a corto y largo plazo, en los afios 2019, 2020 y 2021 respectivamente, haciendo énfasis que va en

crecimiento de afio a afo.

Gréafico 4

Razones de Rentabilidad




Razones de Rentabilidad

Utilidad sobre las Ventas

sobre los actives

Activos Totales

176.594,27

260.882.99

254 561,23

Brutas Utilidad Bruta 14.126,40 39.82% 26.532,23 52,99% 13.021,01 30,59%
Ventas 35.478,52 50.074,39 42.563.21

Operacional Utilidad Operacional -3.797.27 0.00% 18.558.05 37.06% -11.680,70 0.00%
Ventas 35.478,52 50.074,39 42.563.21

Rentabilidad operativa Utilidad Operacional -3.797,27 0.00% 18.658,05 7.11% -11.680,70 0.00%

Nota: Presenta las razones de rentabilidad de la empresa Compulaser. Elaborado por: Ardila (2022)

4.6.Analisis razones de rentabilidad

1. Laempresa genera la utilidad de 39.82%, 52.99% y 30,59% lo que representa un margen bruto por cada unidad vendida en los

afios 2019, 2020 y 2021 respectivamente.

2. La empresa genera utilidad de 37,06% por cada unidad vendida en el afio 2020 y perdidas en los afios 2019 y 2021 lo que

representa un margen operacional una vez descontados los gastos administrativos y de ventas.

3. Laempresa obtuvo el 7,11% de rentabilidad en el afio 2020 y en los otros dos periodos fueron perdidas en relacion a los activos

disponibles, dejando pérdidas importantes en este ultimo afio 2021 sujeto a estudio que representan problemas de gestion

financiera para la operatividad de la organizacion.
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4.7.Interpretacion de los resultados

La empresa en cuanto a los indicadores de liquidez, haciendo énfasis a la prueba acida se
ve afectada en cuanto al no considerar sus inventarios como respuesta a las obligaciones a corto
plazo sus resultados son muy bajos, como norma general debe bordear entre el valor de $0,50y $
1.00 estableciendo una liquidez buena.

Por otro lado su nivel de solvencia al rotar sus cuentas por cobrar es muy bajo en relacion
a un afio por lo que no se trabajé en temas de recuperacién de cartera luego de haberse generado
la venta y por ende repercutio en hacer frente a sus deudas, de igual forma en relacion a la rotacion
de su inventario que fueron adquiriendo afio a afio demoraba en convertirse venta en todo el afio
siendo casi 1 vez al afio bajo en relacién a los resultados presentados de 0,50, 0,70 y 1,10 en los

afios sujeto a estudio respectivamente.

En cuanto a los indicadores de endeudamiento, los resultados son impresionantes tanto
como pasivos corrientes y no corrientes los cuales fueron considerables desde el afio 2019, el
periodo 2020 mejoro aquello observandose un decrecimiento de las deudas financieras por su alta
respuesta en los pagos puntuales y como afio final de la investigacion repunta al 2021 que se
dispard en cuanto este indicador sobrepasando niveles que repercuten en la continuidad operativa,
no mantuvieron un control y administracion correcto para poder proyectarse con un presupuesto
acorde a la naturaleza del negocio y con sus proveedores, por ende; se tuvo resultados de pérdidas
en los periodos 2019 y 2021 este tltimo siendo razén la del cierre total de sus operaciones, llegando

a la disolucion.

Siguiendo el curso de la investigacion para abordar el tercer objetivo especifico enfocado
en determinar cudles fueron los productos tecnoldgicos con mayor venta en el periodo 2019 - 2021
de la empresa Compulaser se presenta a continuacién el registro historico de ventas que ha
realizado compulaser.

Tabla 6

Registro historico de ventas de Compulaser periodo 2019 - 2021
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o 2019 2020 2021 TOTALES
PRODUCTOS CANT[P.UNITARIO| TOTAL |CANT|P.UNITARIO| TOTAL |CANT|P.UNITARIO| TOTAL [CANT.| MONTO
1 | Laptop HP Intel N5000, 4gb,
500gb, 15.6 pulg 20 $280,00| $5.600,00{ 20 $299,99| $5.999,80| 25 $329,99| $8.249,75| 65 $19.849,55
o | Tablet Amazon Fire 10 2021,
32gb 30 $80,00| $2.400,00f 25 $120,00] $3.000,00f 25 $120,99| $3.024,71( 80 $8.424,71
3 [Tablet Lenovo Smart tab M10,
2GB, 32GB, Quad core 40 $ 150,00 $6.000,00( 40 $200,00| $8.000,00( 20 $200,00| $4.000,00( 100 | $18.000,00
4 | Amazon Fire Kids Edition
2019, 16gb, rosado y azul 40 $80,00( $3.200,00| 40 $130,00| $5.200,00( 20 $130,00| $2.600,00( 100 | $11.000,00
5 | TABLET AMAZON FIRE 8
PULG, 32GB 37 $90,00] $3.330,00{ 30 $ 150,00| $4.500,00{ 30 $150,00| $4.500,00f 97 $12.330,00
6 TABLET AMAZON FIRE 8
PULG, 32GB 50 $80,00| $4.000,00f 50 $ 150,00| $7.500,00{ 60 $ 150,00 $9.000,00f 160 | $20.500,00
UPS FORZA MODELO NT-
7 1011 1000VA/120V 6
TOMAS RJ11 50 $70,00] $3.500,00{ 50 $99,00| $4.950,00{ 20 $99,00| $1.980,00| 120 |$10.430,00
g | UPS FORZA MODELO NT-
511 500VA/250W 120V RJ11| 50 $60,00| $3.000,00] 50 $88,00| $4.400,00 45 $88,00( $3.960,00] 145 | $11.360,00
9
PAQUETE 5X5 FOTO 5 $ 0,66 $3,32] 10 $ 0,66 $6,64| 11 $ 0,69 $759| 26 $17,55
10
TINTA COLOR EPSON 14 $ 6,80 $95,20( 10 $6,81 $68,10( 13 $6,81 $8854| 37 $ 251,84
NUEVA IMPRESORA HP
11| 2375 TODO EN UNO 1000
PAGINAS MENSUAL 26 $100,00| $2.600,00{ 15 $249,99| $3.749,85( 15 $249,99| $3.749,85| 56 | $10.099,70
12| Impresora HP 515 SMART
TANK AIO 50 $ 35,00 $1.750,00] 45 $60,00| $2.700,00f 23 $60,99| $1.402,77| 118 $5.852,77
TOTALES 412 $35.478,52| 385 $50.074,39| 307 $42.563,21| 1104 |$128.116,12
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En la siguiente tabla se detalla cada uno de los productos que son comercializados en la empresa
Compulaser y sus respectivos precios para cada afio de estudio, podemos observar que en el afio
2019 los precios de cada producto eran menores con respecto a los afios 2020 y 2021, elevandose
en gran proporcion por la alta demanda que obtuvo en los afios 2020 y 2021 en tiempos de auge
pandémico siendo de gran utilizacion para temas académicos y laborales, razén por la que el nivel
de ingresos fue superior de 2019 a 2020 y por la incidencia en la gestion financiera durante el afio
2021 el nivel de ventas no se sostuvo por problemas de financiamiento e inversion que repercutio

en este Ultimo para que la organizacion se declarara en pérdida y a vez el cese de actividades.

Gréafico 5

Evolucién de ventas

EVOLUCION DE LAS VENTAS POR PRODUCTOS -
ANOS (2019 -2020 -2021)
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Nota: El grafico representa los productos mas vendidos por Compulaser. Elaborado por: Ardila (2023)
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El tema de variaciones en precios y el nivel de demanda de los articulos tecnoldgicos como tablets,
computadoras y demas componentes, incidieron en la gran repercusion para el afio 2020 siendo el
afio que represento utilidades para los accionistas y que bien se puede destacar el tiempo en que se
obtuvieron estos beneficios para la organizacion, pero este momento de resultados favorables no
se pudo mantener, recayendo para el 2021 en pérdidas que ascendieron las del afio 2019 donde se

presentd una pésima administracion.

Gréfico 6

Variacion de precios

VARIACION DE PRECIOS
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Nota: El grafico representa la variacion de precios de los productos que distribuye Compulaser.
Elaborado por: Ardila (2023)

Analisis e interpretacion
En el periodo 2019 la empresa Compulaser vendio 412 equipos que son un total de 35.478, 52 un

valor representativo en esa época ya que no existia una alta demanda de productos tecnoldgicos.

61



En el periodo 2020 en pleno auge de la pandemia se vendieron 385 equipos que representa un total
de 50.074, 39 aunque se redujo el nimero de equipos distribuido, las ganancias incrementaron
debido a que el precio de los equipos aumento por la demanda existente ante la digitalizacion de
los entornos. Sin embargo, en el periodo 2021, se vendieron 307 dispositivos que representa un
total de 42.563.21 lo cual represento una disminucion o decaimiento de las ventas. Esto debido a

que, los precios comenzaron a estabilizarse y en algunos casos incluso disminuyeron.

Gréafico 7

Variacion de cantidades vendidas en el periodo 2019-2021

VARIACION DE CANTIDADES VENDIDAS
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Nota: El grafico representa la variacion de cantidades de productos vendidos por Compulaser.
Elaborado por: Ardila (2023)

62



Analisis e interpretacion

En el grafico presentado, se muestra como las unidades vendidas decayeron sobre todo Laptops y
Tablets esto podria deberse a que las computadoras tienen alrededor de 5 afios de vida atil y
quienes adquirieron equipos en el 2020 no los renovarian para el 2021. Asimismo, no se diversifico
y reinvirtié en nuevos dispositivos por lo que no se alinearon a las nuevas tendencias lo cual

propicio que no aumentara su cartera de clientes y no incrementaran las ventas.

Gréfico 8

Variacion total de ventas en el periodo 2019-2021 en la empresa Compulaser

VARIACION VENTAS TOTALES
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Nota: El grafico representa la variacion total de ventas en el periodo 2019- 2021 por Compulaser.
Elaborado por: Ardila (2023)
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Analisis e interpretacion

En base a la informacion suministrada muestra una variacion significativa en las ventas totales de
la empresa Compulaser en los Gltimos tres afios. Durante el periodo 2019, la compafiia facturé un
total de 35.478,52. Sin embargo, en el afio 2020, en medio de la pandemia, la empresa reparo
vender un total de 50.074,39, lo que representa un incremento considerable en comparacion con
el afo anterior. No obstante, en el periodo 2021, las ventas totales de la compafiia disminuyeron
en comparacion con el afio anterior, facturando un total de 42.563,21. Esta variacion en las ventas
puede deberse a multiples factores, como la competencia en el mercado y la capacidad de la

empresa para adaptarse a las nuevas condiciones del mercado.

Grafico 9

Ventas totales de Compulaser en el periodo 2019-2021
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Nota: El grafico representa el total de ventas en el periodo 2019- 2021 de Compulaser. Elaborado por:
Ardila (2023)
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Analisis e interpretacion:

La empresa Compulaser experimento un crecimiento significativo en sus ventas durante el periodo
2019 al 2021. En el afio 2019, la empresa facturd un total de 35.478,52, lo que representa una base
solida para el crecimiento futuro. A pesar del impacto econémico de la pandemia, en el afio 2020,
la empresa vendié un impresionante total de 50.074,39. Esto puede atribuirse a la mayor demanda
de productos tecnoldgicos en medio del teletrabajo y estudio remoto. En el afio 2021, Compulaser
disminuyo sus ventas, dando un total de 42.563.21, propiciando la desestabilizacién econdmicay

financiera que trajo como consecuencia el cierre total de la empresa.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1.Conclusiones

En base a los resultados obtenidos de las entrevistas aplicadas al personal administrativo
de la empresa, se destaca que las ventas se han mantenido en aumento y descenso
dependiendo de la temporada, demanda y necesidad del producto. A pesar de lo expuesto,
la misma ha tomado decisiones enfocadas en mantener estable, rentable y solvente la
empresa.

Se determin6 que la empresa aplica componentes de comercializacion enfocadas en
aumentar las ventas como estrategias de comercializacion, marketing interno, programas
de fidelizacion, oferta y demanda no obstante el método aplicado es tradicional, es decir
no se han adaptado a la vanguardia digital de la actualidad.

Existen multiples factores internos que han incidido negativamente en la evolucién de
ventas, entre ellos se destaca la carencia del organigrama empresarial, de recursos
tecnoldgicos, técnicos y humanos. Del mismo modo, el precio de los productos es otro
factor ya que en el sector existen empresas con productos sustitutos con precios mas
accesibles al presupuesto de los clientes.

Los productos mas vendidos en el periodo 2019 — 2021 fueron laptops, tablets e impresoras,
en el periodo 2019 los precios de cada producto fueron menores con respecto a los afios
2020 y 2021, elevandose en gran proporcion por la alta demanda que obtuvo en los afios
2020y 2021 en tiempos de auge pandémico ya que fueron empleados con mayor demanda
para fines académicos y laborales, razén por la que el nivel de ingresos fue superior de

2019 a 2020 y por la incidencia en la gestion financiera durante el afio 2021 el nivel de
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ventas no se sostuvo por problemas de financiamiento e inversion que repercutio en este
altimo para que la organizacion se declarara en pérdida y a vez el cese de actividades.

En el periodo 2019 la empresa Compulaser facturo un total de 35.478, 52; En el periodo
2020 en pleno auge de la pandemia se vendieron 50.074, 39 y en el periodo 2021 se facturo
un total de 42.563.21 En resumen, la empresa experimentd un crecimiento significativo en
sus ventas durante el periodo 2019 al 2020, gracias a la mayor demanda de productos
tecnoldgicos en medio de la pandemia y el teletrabajo. Sin embargo, en el afio 2021, las
ventas disminuyeron, lo que ocasiono la desestabilizacién econémica y financiera y el

cierre total de la empresa.
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5.2.Recomendaciones

Aplicar estrategias de comercializacion y ventas de actualidad mediante el uso de recursos
tecnoldgicos como las redes sociales con el propésito que la empresa se adapte a la
vanguardia digital actual. De este modo, pueda posicionarse en el mercado digital y
adquirir potenciales clientes.

Para solventar los factores internos se le recomienda realizar capacitaciones orientadas a
mejorar las competencias informacionales del potencial humano. En el caso del precio de
los productos, se recomienda buscar nuevos proveedores con precios competitivos o aplicar
estrategias de venta y comercializacién enfocadas en aumentar las ventas de la empresa.
Controlar la evolucién de ventas con el propdsito de conocer el aumento o decrecimiento
de ellas para con antelacion tomar decisiones o aplicar estrategias para solventar la
inestabilidad econémica o financiera a la que puede enfrentarse la empresa por multiples
situaciones.

El cese de actividades comerciales de la empresa Compulaser demuestra la importancia de
la constante adaptacién al entorno cambiante del mercado y la necesidad de una

planificacién financiera solida para enfrentar posibles crisis econdémicas en el futuro.
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ANEXOS

e Declaracién de la empresa Compulaser periodo 2019

https://drive.google.com/file/d/1W2iJJW4LpPswjwGoETHJgW6nURCEOpfA/view?usp=share

link

e Declaracion de la empresa Compulaser periodo 2020

https://drive.google.com/file/d/1IHCK3dP-U-aBX32dLgRpleCagJaBgnfgX/view?usp=sharing

e Declaracion de la empresa Compulaser periodo 2021

https://drive.google.com/file/d/IW?2iJJW4LpPswjwGoETHJgW6nURCEOpfA/view?usp=sharin

g
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