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NIVEL DE VENTAS DE LA ASOCIACION DE SERVICIOS DE
LIMPIEZA POVINCIA DE SANTA ELENA ASOPROVI, PROVINCIA DE
SANTA ELENA, ANO 2020

RESUMEN
Actualmente el nivel de ventas de las empresas es el tema que mas se ha requerido
estudiar, por lo que es de mayor importancia para la organizacion, basado en
conocer la afluencia de clientes que poseen las empresas, ya sea de empresas que

vendan productos o articulos 0 empresas que brinden servicios al cliente.

Estas empresas a nivel nacional han estado siendo perjudicadas de alguna manera,
una de estas es el manejo de las ventas, o en este caso al cumplimiento de los
objetivos de nivel de ventas en la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia
de Santa Elena, para realizar este estudio se hizo una recoleccion y anélisis de

informacién de los socios del establecimiento.

Los factores que influyen en esta falencia son socioeconémico y sociales, de los
cuales los ingresos y el rendimiento de la asociacion se ve afectada al momento de

registrar sus ventas para obtener resultados.

Palabras claves: Nivel de Ventas, Registros de Ventas y Inventarios.



ABSTRACT
Currently, the level of sales of companies is the subject that has been requied to
study the most, si it is of greater importance for the organization, base don knowing
the influx of customers that companies have, either from companies that sell

products or articles or companies that provide customer services.

These companies at the national level have been affected in some way, one of these
is the management of sales, or in this case the fulfillment of the sales level
objectives in the Santa Elena Province Cleaning Services Association, to carry out
this In the study, information was colleted and analyzed from the establishment’s

partners.

The factors that influence this fallacy are socioeconomic and social, of which he
income and performance of the association is affected when registering its sales to

obtain results.

Keywords: Sales Level, Registry level and Inventory.



INTRODUCCION

A nivel mundial, existen negocios que al paso del tiempo se han convertido en
grandes compafiias con carteras de clientes extensas, por esto, las personas se
incentivan en ser individuos con mentalidad emprendedora, la causa mas
reconocida por la que nace un emprendedor a crear negocios es la inestabilidad
econdmica en sus hogares, inestabilidad laboral entre otro, por lo que por fuerzas

mayores estas personas crean sus microempresas.

Ecuador se ha destacado por ser uno de los paises mas emprendedores, esto ha
hecho que existan diversos tipos de negocios dedicados a distintas acciones
econdmicas, estos emprendimientos no sélo aportan financieramente a sus
emprendedores, sino que también contribuyen al desarrollo del pais en la aportacion
de tributos destinados al estado, del cual ayuda a mantener la situacion economica

del pais.

En la Provincia de Santa Elena hay empresas y microempresas dedicadas a
diferentes actividades econdmicas, una de estas es la Asociacion de Servicios de
Limpieza Provincia de Santa Elena, esta asociacion se encarga de brindar servicios
de limpieza a todo tipo de entidades, la problematica o falencia que se ha encontrado
en esta asociacion es que existen dudas si esta determin0 objetivos en los niveles

de ventas en los que haya un tiempo fijo para cumplirlos.

Planteamiento del problema

En general las empresas al crearse y constitucionalizarse establecen politicas, reglas
y normas de las que se deben cumplir para poder tener un control de las actividades
que se realizan dentro de las organizaciones, es por esto que ademas de estas se
determinan objetivos alcanzables de los cuales ayudan al desarrollo de las
empresas, en el que las estas entidades deberian asi mismo estipular objetivos para

controlar los niveles de ventas de los negocios existentes en el mercado.



Los niveles de ventas de las empresas de la Provincia de Santa Elena con poco
tiempo en el mercado poseen escasos conocimientos de los procesos que deberia
contar una entidad dedicada a las actividades econdmicas, en las que se le dificulta
controlar las metas a las que desean llegar financieramente a futuro, estas no sélo
les ayudarian a controlar sus objetivos, sino que también a proyectarse como futuras

empresas que podrian exportar los productos o servicios que ofrecen.

Actualmente, se conoce que el nivel de ventas de la Asociacion de Servicios de
Limpieza Provincia de Santa Elena ASOPROVI no es tan alentadoras para el
progreso y desarrollo de la misma, por lo que el objetivo principal de este trabajo
es conocer, analizar si esta entidad cuenta con objetivos planteados directamente al
control de los niveles de ventas, en el que se llevaria a cabo aplicar un instrumento

de investigacion, del cual estara dirigidas a los socios de esta organizacion.

Otro de los aspectos de esta investigacion es que se necesita conocer en qué periodo
de tiempo la asociacion realiza los controles de inventario de existencias dentro de
la organizacidn esto aportaria a la optimizacién de recursos, también conocer si
cuenta con proyecciones de propdsitos de ventas, mismas que ayudarian a lograr

los niveles de ventas deseados de toda organizacion existente en el mercado.

Formulacion del problema de investigacion

¢ Cuéles son los posibles factores que afectan el nivel de ventas en la Asociacion de
Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena “ASOPROVTI”, provincia de Santa
Elena, afio 2020?

Sistematizacion del problema de investigacion

¢La asociacion ASOPROVI posee medidas de control de las actividades dentro de

la organizacion?

¢Como se desarrollan los objetivos de nivel de ventas en la asociacion ASOPROVI?



¢De qué manera influyen los registros de ventas en el desarrollo de las actividades

de la asociacién?
Objetivos de la investigacion
Objetivo general

Analizar el nivel de ventas de la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de
Santa Elena ASOPROVI, Provincia de Santa Elena, afio 2020.

Objetivos especificos

v Analizar las medidas de control de las actividades.
v Determinar los objetivos de las ventas.
v"Identificar los registros de ventas.



DESARROLLO
ANTECEDENTES DE LA INESTIGACION

Para llevar a cabo el estudio de Nivel de Ventas de la Asociacion de Servicios de
Limpieza Provincia de Santa Elena “ASOPROVI”

“El merchandising y su incidencia en el nivel de ventas en los supermercados de la
ciudad de San Gabriel, canton Montafar” relata que las ventas es otra forma de
acceso al mercado para muchas empresas, cuyo objetivo, es vender lo que hacen en
lugar de hacer lo que el mercado desea, es decir, que una empresa se dedica a vender
sin tener en cuenta las necesidades del cliente, conceptos como éste actualmente
han sido remplazados por unos que se orientan hacia el cliente y la satisfaccion.
(Kotler, 2006)

Las ventas en una organizacion que se dedica a una actividad econdémica es lo mas
importante por lo que brinda los productos y servicios para satisfacer a los clientes,
por esto es que las empresas deben estar en un mercado totalmente adaptable al
negocio en el que se estd centrando para que los productos que se ofrece tengan la
aceptacion del mercado.

El “Plan de Ventas para optimizar la comercializacion en la empresa Equiservisa S.
A. en Guayaquil” dice que el plan de ventas fortalecera al equipo en si, a restaurar
procesos y manuales con esto se determina con mayor certeza cual serd dicho
prondstico de ventas, lo cual resulta vital para cualquier empresa, a fin de que logre
sus metas incrementales de volumenes de venta y de ganancias, lo cual ayudaré la
elaboracion de estrategias competitivas logrando asi un méximo retorno de

inversion en las actividades de comercializacion. (Chase, 2013)

Las empresas en general deberian contar con un plan de ventas dentro de su
organizacion establecidos desde que se ha creado la entidad, para que tengan un
control en sus ventas, teniendo objetivos de ventas, es decir, cumplir con un nimero
en especifico para cada mes o para el periodo que sea asignado por los directivos a

futuro.



Las “Estrategias de Marketing y su impacto en el nivel de ventas del restaurante de
comida rapida WINGS-LAB de la ciudad de Portoviejo” dice que la mejor manera
de vender un producto o servicio es mediante la negacion; en todas las
negociaciones se conforman intereses de dos partes que en cuestiones comerciales
son vendedor y comprador, pero ¢Cuando es necesario negociar?, cuando otra

persona o personas tienen intereses distintos. (Navarro Mejia, 2012)

Los niveles de ventas de las grandes empresas se basan en algunos aspectos, entre
ellos estadn los mas importantes como lo son la atencion al cliente, la calidad del
servicio o producto que se ofrece y la forma de hacer que se vendan y distribuyan
estos, por lo que el marketing va de la mano con el nivel de ventas que toda empresa
se proyecta, por lo que se si se desea que el producto o servicio tenga prestigio en

el mercado, la idea a vender a los clientes debe ser pulcro.

La “Atencion al cliente y su influencia en el nivel de ventas de la ferreteria Solano
E.LR.L en el primer semestre del 2016 del Distrito de Trujillo” que ventas es una
funcién que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen
como “toda actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el

intercambio”. (Fischer & Espejo, 2003)

El nivel de ventas esta vinculado parcialmente con la atencion que se le brinda al
cliente al momento de vender u ofrecer los productos o servicios al mercado. Es por
esto que la mayoria de las empresas cuidan su perfil de servicio al cliente en cada
venta que realicen asi sea nacional o internacionalmente por lo que es uno de los

aspectos mas importantes en la apariencia de las empresas en el mercado.

En el articulo cientifico “Sistema de Control de Gestion y de Medicion del
desempeno” determina que el disefio de los sistemas de control de gestion supone
una planeacién orientada hacia el logro de resultados exitosos por parte de la
organizacion. Para tal efecto, las organizaciones pueden optar ya sea por la
innovacion, o bien por la imitacion de los sistemas de control de gestion de otras
organizaciones exitosas. La primera alternativa considera un disefio basado en un

proceso dinamico, influenciado por la resistencia y las presiones del entorno, tanto



externas como internas. La segunda opcion se fundamenta en un isomorfismo a
partir de la imitacion de las mejores practicas corporativas de organizaciones

exitosas. (Hernandez Madrigal, 2017)

Los sistemas de control de gestion estdn orientadas a determinar acciones o
procesos de los cuales las empresas que las adopten deben seguirlas con flexibilidad
al cambio, para que estas logren observar cambios al paso del tiempo, es por esto
que las empresas deben ser conscientes que los cambios que se realizan dan “frutos”

a largo plazo, deberan ser perseverantes en todo momento.

En el proyecto “Registro de Ventas y Compras electronicos y su incidencia en los
estados financieros de la empresa SERVICES CORPORATION SAC — Huénuco,
Pert1 2018” determina que el registro de ventas e ingresos es un libro auxiliar en el
que se anotan en orden cronoldgico y correlativo, todos los comprobantes de pago

que emita una empresa en el desarrollo de sus operaciones. (Gonzélez, 2010)

Los registros de las ventas en cada una de las empresas influyen de manera
significativa financieramente, por lo que estos registros reflejaran las posibles
anomalias existentes dentro de una organizacion, en las que serian de gran ayuda al
momento de la toma de decisiones, para realizar los debidos procedimientos en los

ajustes econdmicos dentro de la organizacion o departamento afectado.

La “Influencia de la calidad del servicio al cliente en el nivel de ventas de tiendas
de cadenas Claro TOTTUS — Mall, de la ciudad de Trujillo” define a las ventas
como: “el proceso personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa
y satisface las necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio de

ambos (del vendedor y el comprador)”. (Vela Mori & Zavaleta Cuevas, 2014)

La calidad de servicio que se brinda al cliente esta ligada al nivel de ventas de cada
empresa, es uno de los factores que un cliente observa al momento de realizar una
compra, es debido a esto que empresas que tienen poco tiempo dentro del mercado
econdmico, se ven obligados a cerrar, por la mala atencidn al cliente brindado, este
no regresa a la entidad y va dando una mala perspectiva a otras personas que

pudieron ser posibles clientes.



La “Gestion de compras e inventarios a partir de pronosticos Holt — Winters y
diferenciacion de nivel de servicio por clasificacion ABC” definen que los
prondsticos de ventas pasan a ser una importante fuente de informacién para prever
la demanda de la forma mas realista posible. La aleatoriedad propia de la mayoria
de los mercados puede reproducirse por modelos probabilisticos que tienen mejores
posibilidades de implementacién informéatica que antafio. (Arango Marin,
Castrillon Gomez, & Giraldo Garcia, 2013)

A partir que en una empresa cuenta con un sistema de registro de ventas y de
inventarios, esta puede determinar proyecciones y prondsticos de acuerdo a los
resultados ya obtenidos anteriormente por los administradores y contadores de los

establecimientos para asi llegar a un consenso y llevar a cabo la toma de decisiones.

BASES TEORICAS Y CONCEPTUAALIZACION DE LAS VARIABLES

Segun (Molina, 2015) manifiesta que:
El inventario es el conjunto de mercancias o articulos que tiene la
empresa para comerciar, permitiendo la compra y venta o la
fabricacion antes de venderlos, en un periodo economico determinado.
Deben aparecer en el Banco General en el grupo de activos circulante,
el inventario trata de manera general, los activos mayores en el balance
general, y los egresos por gastos de inventarios, conocidos como costo
de mercaderias vendidas, mismas que realmente son el mayor gasto en

el Estado de Resultados Integrales. (pag. 31 — 32)

El inventario consiste en una agrupacion de los bienes que posee una empresa u
organizacion es decir es una redaccion detallada y de manera ordenada y especifica
que forman el patrimonio de la organizacion, actualmente el inventario se lo realiza
en bases de datos, el cual cosiste en que se enlistan cuentas dependido su naturaleza
con la finalidad de llevar un control de los movimientos y actividades que realiza 'y
conocer el estado actual de la misma, para que de esta manera la toma de decisiones

sea favorable y en beneficio de la empresa.



De acuerdo a (Molina, 2015) considera que:

Cuando la entidad opera un sistema de inventario perpetuo que se usa
para determinar el balance del fin de periodo, el auditor debera evaluar
si, mediante el desempefio de procedimientos adicionales, se
comprenden las razones para cualesquiera diferencias significativas
entre el conteo fisico y los registros de inventario perpetuo, y si los

registros son ajustados apropiadamente. (pag. 28)

El inventario perpetuo consiste en el registro de forma continuo y diaria los
productos o articulos que productos que posee la empresa, este se desarrolla con la
finalidad de conocer el inventario con el que se cuenta, y de facil acceso cuando se
requiere informacién en cualquier momento de tal manera que se pueda ubicada

cuando la necesiten.

Los autores (Salas Navarro, Maigues Mejia, & Acevedo Chadid, 2017)

determinaron que:

La Metodologia de Gestion de Inventarios comprende los pasos l6gicos
gue permite medir los niveles de integracion y colaboracion en una
cadena de suministro, de tal manera que se generen politicas y
estrategias conjuntas para mejorar el desempefio de los actores en la

cadena. Dicha metodologia incluye cinco pasos:

1) Definicion de politicas para la integracion y colaboracion.
2) Planificacion colaborativa.

3) Integracién de procesos claves y criticos.

4) Medicién del desempefio.

5) Elaboracién de planes de accién.

Lo que permitieron implementar una estrategia de integracion y
colaboracion en la planificacion de la cadena de suministro bajo un

enfoque de mejoramiento continuo.



La gestion de inventario consiste en un proceso lo6gico o secuencial e integrado de
actividades conjuntas de la administracion correcta del registro, la compra, y la
salida de inventario que ejecuta una organizacion. EIl cual mide el desempefio de

sus colaboradores con respecto al objetivo organizacional.

Segun (Céspedes Trujillo, Jimenez Figueredo, Pérez Mayedo, & Pérez Molina,

2007) menciona que:
Un sistema de inventario puede controlarse de dos formas:

1. Revision periddica: se revisa el nivel de inventario de
determinados productos cada cierto periodo fijo de tiempo y de
acuerdo con la cantidad disponible se hara o no una nueva
solicitud.

2. Revision continua o por cantidad fija: se establece un nivel
minimo de inventario, y en cualquier instante en que el nUmero
de unidades en inventario llegue a ese nivel minimo, se realiza

un nuevo pedido.

La revision periodica del inventario consiste en la realiza a través de la revision en
un periodo de tiempo determinado. Comunmente se lo utiliza para una prevencion
periddica que le permita a la empresa garantizar las actividades. Y la revision
continua se lo utiliza como un sistema de reasignacién de valores o conteo cada que

un producto cada que estos salen del inventario permanente.

MATERIALES Y METODOS

Tipo de investigacion
Investigacion Exploratorio

La investigacion exploratoria segun (Bautista Lucio, Fernandez Collado, &
Hernandez Sampieri, 2014) se refiere a los estudios exploratorios, recalcando que
se utilizan cuando el objetivo radica en explorar un contenido poco trabajado o

novedoso, en el cual posee diversas incertidumbres o no se ha empezado antes a



analizar. Este tipo de investigacion aportd6 un enfoque en la recopilacion de
informacion del tema a estudiar, por lo que ayud6 a conocer las debilidades de la
asociacion en los registros y prondsticos de sus ventas, con ello se determind las
posibles soluciones que se llevarian a implementar dentro del estudio. La
investigacion exploratoria nos brinda una vision mas amplia acerca de del tema que
se esta llevando a cabo en esta investigacion, la cual se determina que nos ayuda a
identificar las falencias o potencialidades que posee la asociacion ASOPROV I estos
estudios exploratorios son de mucha ayuda la operacion del fenédmeno que se esta

estudiando.
Enfoque de investigacion
Enfoque Cuantitativo

Para (Bautista Lucio, Fernandez Collado, & Hernandez Sampieri, 2014) el enfoque
cuantitativo maneja la recopilacién de informacidn para tratar hipotesis basados en
la comprobacién numeérica y el estudio estadistico, asi estableciendo patrones de
comportamiento y comprobar teorias. Es secuencial y probatorio. Cada etapa
precede a la siguiente y no podemos “brincar” o eludir pasos. El orden es riguroso,
aunque desde luego, podemos redefinir alguna fase. Este enfoque fue de gran
importancia en la investigacion, por lo que aporté de manera significativa en la
recopilacion de informacion en base al instrumento de investigacion que se realizo

a los socios de la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena.
Enfoque Cualitativo

Segun (Bautista Lucio, Ferndndez Collado, & Hernandez Sampieri, 2014) el
enfoque cualitativo recurre a la recaudacion y examinacion de los datos para ajustar
las interrogantes de investigacion o conocer nuevas interrogantes en el transcurso
de la interpretacion de resultados. Estas se direccionan por sitios 0 argumentos
especificos de un estudio. Aunque, en la ejecucion y analisis de las consultas de
investigacion y suposiciones prefije a la recopilacion y el estudio de los datos

obtenidos.

Modalidad de investigacién



Investigacion de Campo

La investigacion de campo segun (Martins Pestana & Palella Stracuzzi, 2012) trata
en la recopilacion de informaciones concisamente del entorno donde acontecen los
hechos, sin maniobrar o intervenir en las inconstantes, trabaja en los anémalos
sociales en su contexto nativo. Esta investigacion aporto de gran forma en la
recopilacion de informacion en este estudio investigativo por lo que se llevo a cabo
un instrumento de investigacion a los socios de la Asociacion de Servicios de
Limpieza Provincia de Santa Elena ASOPROVI.

Investigacion bibliogréafica o documental

Para (Martins Pestana & Palella Stracuzzi, 2012) la investigacion bibliogréfica o
documental se concreta exclusivamente en la recopilacion de informacion en
diversas fuentes. Indaga sobre un tema en documentos, escritos u orales; uno de los
ejemplos mas tipicos de este tipo de investigacion son las obras de historia. Esta
investigacion ayudd de manera positiva a esta investigacion porque se recopil6
informacion de libros de suma importancia, con sus respectivas definiciones de

acuerdo a las opiniones de cada uno de los autores citados.

Métodos de investigacion
Meétodo Deductivo

Segun (Martins Pestana & Palella Stracuzzi, 2012) el método deductivo esta basado
en la descomposicion del todo en sus partes. Van de lo general a lo particular y se
caracterizan porque contienen un analisis. Parten de generalizaciones ya
establecidas, de reglas, leyes o principios destinados a resolver problemas
particulares o a efectuar demostraciones con algunos ejemplos. Este método tiene
un curso descendente en el que se analiza o descompone de lo general a lo

particular.
Método Analitico

Para (Martins Pestana & Palella Stracuzzi, 2012) el método analitico se oriente a

estudiar la relacion entre una posible causa (factor de estudio) y un efecto (criterio



de evaluacion). La dimension de esta relacion se anticipa a través de las hipotesis,
las cuales resultan imprescindibles en investigaciones que planteen este tipo de
objetivos. En este método se realiza un estudio de pros y contras de un determinado
problema del cual se lleva a cabo un analisis a fondo de estos para llegar a diferentes

soluciones posibles.
Meétodo Inductivo

El método Inductivo para (Martins Pestana & Palella Stracuzzi, 2012) aluden a
aquellos procedimientos que van de lo simple a lo compuesto, es decir, de las partes
al todo. Se caracterizan porque incluyen una sintesis. Consisten en la recopilacion
de varios datos y la observacion de suficientes hechos referidos a un problema en
particular. Este método necesita de la recoleccién de informacion para poder
analizar o describir un tema en general, es decir, tiene un curso ascendente en los

procesos de descomposicion.

Diseno de recoleccion de informacion

Fuentes e instrumentos
Encuesta

La encuesta segun (Bautista Lucio, Fernandez Collado, & Hernandez Sampieri,
2014) considera que es mas personal puede ser cualitativa y cuantitativa. Se define
como un cuestionario de preguntas abiertas o cerradas, se intercambia informacién
entre una persona (el encuestador) y otra (el encuestado). En el Gltimo caso podria

ser tal vez un grupo pequefio de personas o un equipo de trabajo.

El instrumento que se utiliz6 para recopilar informacién es la encuesta esta estuvo
dirigida a los socios de la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de Santa
Elena, misma que fue suficiente para que de los datos obtenidos se pueda alcanzar
resultados deseados.

Entrevista



La entrevista segin (Bautista Lucio, Fernandez Collado, & Hernandez Sampieri,
2014) considera que es mas intima, flexible y abierta que la cuantitativa. Se defina
como una reunion para conversar e intercambiar informacion entre una persona (el
entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados). En el Gltimo caso
podria ser tal vez una pareja o0 un grupo pequefio como una familia o un equipo de

manufactura.

La entrevista es estructurada para la recoleccion de datos de un estudio de
investigacion con el propoésito de ayudar a entender al cliente, medir el grado de un
tema en especifico tanto del entrevistado como el entrevistador, se formula las
peguntas planteadas y el entrevistado le corresponde a contestar en un dialogo

completamente abierto.
Recoleccion de la informacion
Poblacion

Segun (L6pez Zubieta, 2002) determina que la poblacion es el conjunto de personas
u objetos de los que se desea conocer algo en una investigacion. “El universo o
poblacion puede estar constituido por personas, animales, registros medicos, los
nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes viales entre otros”.
(PINEDA et al 1994:108) En nuestro campo pueden ser articulos de prensa,
editoriales, peliculas, videos, novelas, series de television, programas radiales y por

supuesto personas.

La poblacién de esta investigacion de estudio son los socios de la Asociacion de
Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena, ubicada en el Cant6n Santa Elena,
en la Provincia de Santa Elena, esta es la poblacion que se tomo en cuenta para
recibir informacion sobre los niveles de ventas dentro de la organizacion por lo que

son datos que solo la asociacion cuenta.
Muestra

Segun (L6pez Zubieta, 2002) la muestra es un subconjunto o parte del universo o

poblacion en que se llevara a cabo la investigacion. Haya procedimientos para



obtener la cantidad de los componentes de la muestra como férmulas, légica y otros

que veremos mas adelante. La muestra es una parte representativa de la poblacion.

La muestra de esta investigacion fue determinada en base a la poblacién que posee
la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena, esta solo se tomo
en cuenta a diez socios de los cuales se logré contactar, con lo que se obtuvo

informacion necesaria para llevar a cabo este estudio sobre la asociacion.
Disefio de muestreo
Muestreo No Probabilistico

El disefio de muestreo de esta investigacion es No Probabilistica, por lo que segln
(Bautista Lucio, Fernandez Collado, & Hernandez Sampieri, 2014) determina que
la muestra no probabilistica o dirigida son subgrupos de la poblacion en la que la
eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de las caracteristicas
de la investigacion. Por lo tanto, este disefio de muestreo se basa en analizar las
causas de las posibles falencias que posee una entidad o un tema de estudio, en el
cual la asociacion ASOPROVI cuenta con 12 socios en el que la muestra de este

estudio es de 10 socios a los cuales se les procedera a realizar las entrevistas.

TOTAL DE SOCIOS MUESTREO

12 SOCIOS 10 SOCIOS




DIAGNOSTICO

La situacion actual de la asociacion de Servicios de Limpiezas Provincia de Santa

Elena “ASOPROVI” es que de acuerdo a los andlisis de los resultados del

instrumento de recoleccién de datos obtenidos tenemos que:

X/
°

La asociacion establecid sus objetivos para controlar sus niveles de ventas,
estas les permitirian supervisar los movimientos de los ingresos, del cual
seria aporte a las tomas de decisiones en la organizacion por parte de los
socios que pertenecen a esta entidad que se dedica a bridar servicios de
limpieza a nivel de la Provincia de Santa Elena.

Dentro de la asociacién existen propdsitos de ventas, estas aportan de
manera positiva a los objetivos planteados al inicio del funcionamiento de
la Asociacion de Servicios de Limpiezas Provincia de Santa Elena, estos no
se han tomado en cuenta para que se pueda llevar a cabo el cumplimiento
de los objetivos de nivel de venta de la misma.

De la misma manera, cuenta con un registro de las vetas que se realizan en
la asociacion, estos registros segun las respuestas que obtuvimos de los
socios en el instrumento de investigacion la frecuencia que tomo relevancia
es “A veces”, esto quiere decir que para la organizacion no es tan importante
el registro de las mismas, por lo que esto es una irregularidad al momento
de tomar decisiones en la asociacion.

También, se lleva un control de inventario, estos se realizan semestralmente,
estos inventarios ayudan a la entidad a tener una supervision de las
existencias de los insumos que posee la asociacién, este factor de gran
importancia por lo que se toma en cuenta en la inversion de cada periodo
asignado por los socios, ayuda a conservar y optimizar los recursos que esta

posee.



ANALISIS DE RESULTADOS

Los resultados que se obtuvieron en el instrumento de investigacion realizado a los

socios de la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena son:

Segun los datos que se aprecian en la grafica del total de los encuestados de la
asociacion el 80% manifestd que el nivel de ventas en la asociacion es Bueno siendo
este el porcentaje mas alto, mientras que el 20% indico que el nivel de ventas del

establecimiento es Regular.

En el resultado de esta grafica se observa que los encuestados de la asociacidn en
un 80% respondieron que, si existen objetivos de nivel de ventas planteadas siendo
esta una respuesta aceptable, mientras que un 20% de las personas indicaron que no
se han planteado dichos objetivos, siendo este un indicador que requiere de

atencioén.

En la grafica se observa que el 60% del total de los encuestados de la asociacion
respondieron que Casi Siempre existe el cumplimiento de los objetivos de nivel de
ventas, es decir, la mayoria de los encuetados indicaron favorablemente, pero fue

un 40% restante manifestaron que a veces existe dicho cumplimiento.

En la grafica se indica que el 99% de los socios encuestados respondieron que la
asociacion ASOPROVI si posee registro de ventas, en el que son de gran
importancia la existencia de estos, de tal manera que le permite tener un mejor

control de sus bienes.

En la gréfica se observa que el 80% del total de los socios encuestados indicaron
que a veces mantienen un inventario de servicio en la Asociacion de Servicios de
Limpieza Provincia de Santa Elena ASOPROVI; mientras que el 20% respondieron
gue Casi Siempre mantienen un inventario, lo que determina que la organizacién

mantiene un inventario.

En la grafica se observa que los encuestados de la asociacidén un 40% respondieron

que el periodo de tiempo que realizan un inventario es de manera semestral, seguido



por un 30% que manifiesta que se realiza mensualmente, aunque los inventarios se
deberian realizar periodicamente asi mismo que sean constante por alguna anomalia

existente.

En la gréfica se observa que en un alto porcentaje de 80% de las personas que
realizaron la encuesta respondieron que Si existe un propdsito de ventas dentro de
la Asociacién de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena ASOPROVI,;
mientras que el 20% restante indicaron que No existe dicho propdsito en la

organizacion.

IDEA A DEFENDER

La idea a defender de esta investigacion es de analizar los objetivos de nivel de
ventas, para saber cual es el motivo de qué los socios se encuentran parcialmente
de acuerdo con los resultados de las ventas que se han obtenido, estos se conocen a
través de los datos adquiridos de acuerdo al instrumento de investigacion que se
utilizo, dirigidos al personal administrativo de la Asociacion de Servicios de
Limpieza Provincia de Santa Elena.

Por lo que se sugiere que acorde a los objetivos establecidos en la asociacion se
tome en cuenta que estos deben ser, alcanzables, medibles, y que se lleve a cabo en
un tiempo determinado, estos los deben estipular los socios como personal
administrativo de esta entidad, con estos factores se deben obtener ganancias y se

debe optimizar los recursos que la asociacion posee.

El personal administrativo de la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de
Santa Elena debe determinar la supervision constante del control de las actividades
que se llevan a cabo en la empresa, el control de inventario de insumo que esta
posee y los registros de las ventas realizadas en cada periodo de tiempo de la

asociacion.



CONCLUSIONES
» Enla Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena cuenta
con objetivos de niveles de ventas, pero no todos los socios tienen
conocimiento de cudles son los objetivos que han sido planteados, mismos
que tampoco conocen el pronostico de las ventas que la asociaciéon ha

establecido.

» Debido a que no se lleva un control determinado de los registros de los
cumplimientos de los objetivos de los niveles de ventas de la Asociacion de
Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena ASOPROVI, los socios de

esta carecen de conocimiento durante en qué periodo se llevan a cabo.

» En la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena se
realizan inventarios de manera desorganizada por lo que esto conlleva a que
los socios no tengan los conocimientos suficientes de los respectivos
registros de inventarios que se hayan realizado en periodos anteriores y

actualmente.



RECOMENDACIONES
v" Hacer conocer a todos los socios por igual la existencia de los objetivos de
niveles de ventas para que todos ellos estén al corriente de estos y asi la
Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena ASOPROVI
logre alcanzar dichos objetivos planteados, asi mismo dar a conocer cuéles

son los prondsticos de las ventas proyectados.

v" Que la Asociacion de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena
ASOPROVI realice periédicamente un registro de cumplimiento de los
objetivos de niveles de ventas, determinando fechas o periodos especificos
en los que se lleve a cabo estos registros, estableciendo asi mismo un control

de estos.

v" Dar a conocer a los socios de la Asociacion de Servicios de Limpieza
Provincia de Santa Elena que existe un periodo de tiempo determinado para
llevar a cabo un inventario dentro de la organizacion, estos inventarios
deben realizarse periédicamente y con un control riguroso del cual se logre
captar las falencias que puedan tener como organizacion en la optimizacion

de recursos.
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ANEXOS



ENCUESTA DIRIGIDA A LOS SOCIOS DE LA ASOCIACION DE SERVICIOS
DE LIMPIEZA PROVINCIA DE SANTA ELENA “ASOPROVI”

UNIVERSIDAD ESTATAL PEINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESTUDIO IM-CSHYISAC 2002 ADE 2018 -2

TEMA: NIVEL DE VENTAS DE LA ASOCIACION DE SERVICIOS DE
LIMPIEZA PROVINCIA DE SANTA ELENA “ASOPROVI”, PROVINCIA
DE SANTA ELENA, ANO 2020.

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS SOCIOS

OBJETIVO DE LA ENTREVISTA: Conocer el nivel de ventas de la Asociacion
de Servicios de Limpieza Provincia de Santa Elena “ASOPROVI”, Provincia de
Santa Elena.

Datos generales:

Género:

Masculino

Femenino

Edad:
18 a 27 afios
28 a 37 afos
38 a 47 afios

48 afios en adelante

INSTRUCCIONES: Conteste las interrogantes de acuerdo a la informacion
solicitada:



¢Como considera el nivel de ventas de la Asociacién de Servicios de
Limpieza Provincia de Santa Elena “ASOPROVI”?

EXCELENTE
BUENO
REGULAR

¢La asociacion se ha planteado objetivos de nivel de ventas?

Sl
NO

¢ Existe el cumplimiento de los objetivos de nivel de ventas?

SIEMPRE
CASI SIEMPRE
A VECES

CASI NUNCA
NUNCA

¢Poseen registro de las ventas en la Asociacion ASOPROVI?

Sl
NO

¢Mantienen un inventario del servicio que brinda la Asociacién
ASOPROVI?

SIEMPRE
CASI SIEMPRE
A VECES

CASI NUNCA
NUNCA




6. ¢En qué periodo conoce usted que se realiza un inventario en la

asociacion?

MENSUAL
TRIMESTRAL
SEMESTRAL
ANUAL

OTRO:

7. ¢Existe un pronostico de ventas en la asociacion ASOPROVI?

Sl
NO




TABULACIONES DE LAS ENCUESTAS

1. ¢Cbémo considera el nivel de ventas de la asociaciéon?

CRITERIO TOTAL %
EXCELENTE 0 0%
BUENO 8 80%
REGULAR 2 20%

10 100%

1. . Como considera el nivel de ventas de la

asociacion?

mEXCELENTE

= BUENO

= REGULAR




2. ¢Laasociacion se ha planteado objetivos de nivel de ventas?

CRITERIO TOTAL %
Sl 8 80%
NO 2 20%
10 100%

2. éLa asociacion se ha planteado
objetivos de nivel de ventas?

uS|
ENO




3. ¢Existe el cumplimiento de los objetivos de nivel de ventas?

CRITERIO TOTAL %
SIEMPRE 0 0%
CASI SIEMPRE 4 40%
A VECES 6 60%
CASI NUNCA 0 0%
NUNCA 0 0%
10 100%

3. ¢ Existe el cumplimiento de los
objetivos de nivel de ventas?

= SIEMPRE
u CASI SIEMPRE
5 A VECES

CASI NUNCA
= NUNCA




4. ¢Posee registro de las ventas en la asociacion ASOPROVI?

CRITERIO TOTAL %
Sl 10 100%
NO 0 0%
10 100%

4. ;Poseen registro de las ventas en la

Asociacion ASOPROVI?

mS|

=NO




5. ¢Mantiene un inventario de servicio que brinda la asociacién

ASOPROVI?
CRITERIO TOTAL %

SIEMPRE 0 0%
CASI SIEMPRE 2 20%
A VECES 8 80%
CASI NUNCA 0 0%
NUNCA 0 0%
10 100%

5. ¢ Mantienen un inventario de servicio
en la asociacion ASOPROVI?

m SIEMPRE
B CASI SIEMPRE
W A VECES

CASI NUNCA
B NUNCA




6. ¢En qué periodo conoce usted que se realiza un inventario en la

asociacion?

CRITERIO TOTAL %
MENSUAL 3 30%
TRIMESTRAL 1 10%
SEMESTRAL 4 40%
ANUAL 2 20%

10 100%

6. ¢ En qué periodo conoce usted que se
realiza un inventario en la asociacion?

= MENSUAL

= TRIMESTRAL
= SEMESTRAL

ANUAL



7. ¢Existe un proposito de ventas en la asociacion ASOPROVI1?

CRITERIO | TOTAL %

Sl 8 80%

NO 2 20%
10 100%

7. ¢ Existe un proposito de ventas en
la asociacion ASOPROVI?

m S|
mNO




ARBOL DE PROBLEMAS

ARBOL DE PROBLEMAS
L No existe supervision ni se
No se sabe a ciencia cierta ) ) i
EFECTOS } No tiene una meta a seguir lleva un proceso
sobre los niveles de ventas .. )
administrativo.
Desconocimiento del nivel de
ventas de la Asociacion
ASOPROVI
Desconocimiento de los Desconocimiento de las .
) ] Desconocmiento de los
CAUSAS | registros de ventas de la medidas de control de las
o o metas de las ventas.
asociacion actividades.




CONCEPTUALIZACION DE LA VARIABLE

CONCEPTUALIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE

TEMA:

NIVEL DE VENTAS DE LA ASOCIACION "ASOPROVI"
PROVINCIA DE SANTA ELENA 2020

CONCEPTUALIZACION
El volumen de tus ventas es la cantidad total de bienes. | 1
productos o ideas vendidas dentro de un marco temporal
dado, usualmente 12 meses.

El volumen de ventas es la cantidad o numero de | 2
productos o servicios vendidos en las operaciones
normales de una compaifiia en un periodo especifico.
Esta cifra es supervisada por los inversionistas para ver
si un negocio se esta expandiendo o se esta contrayendo.

El Volumen de Ventas es el encargado de medir todos los | 3
ingresos que ha tenido una empresa tras llevar a cabo una
actividad determinada durante un periodo concreto.




ARBOL DE OBJETIVOS




OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLE

ventas.

ventas en la
asociacion?

INDEPENDIENTE DEFINICION DIMENSION INDICADOR ITEM ESCALA INSTRUMENTO
Namero de Inventarios de | ¢ Poseen registro P R
El volumen de ventas es la | servicios vendidos servicio. de las ventas?
cantidad o nimero de
productos o servicios
vendidos en las
operaciones normales de ) .
VOLUMEN DE una compaiiia en un Operaciones Registro de C.M antlen'en . .
VENTAS periodo especifico. Esta normales ventas. mvent.al:m de Ouservacon
cifra es supervisada por servicio?
los inversionistas para ver
si un negocio se esta
expandiendo o se estd ¢Existe un
contrayendo. Metas de ventas Prondstico de | prondstico de Observacién




