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RESUMEN

El estudio de caso titulado “Niveles de ventas de la empresa Ziwis S.A del canton
Babahoyo durante el periodo 2023” se dedica a ofrecer servicios de laboratorio para los diferentes
analisis clinicos que requiere el cliente. El objetivo del estudio es evaluar los indices de ventas
para detectar las falencias que ocurren en el laboratorio. Ademas, se aplico el método de analisis
comparativo debido a que favorece para contrastar los ingresos obtenidos en los dos periodos
anteriores y asi observar la evolucion de sus ingresos si han aumentado o disminuidos, haciendo
énfasis en los factores que influyen en el crecimiento econdémico de la organizacion. Por
consiguiente, se aplico las técnicas en el estudio de caso como son: las técnicas del cuadro
comparativo y la entrevista obteniendo informacion relevante y precisa para abordar esta

problematica.

Este estudio de caso estd contextualizado en funcion de la direccion de los lineamientos
propuestos por la Universidad Técnicas de Babahoyo, a través de las cuales se evaltia y analiza los
elementos en el que se fundamentan los problemas surgidos en Ziwis S.A. Por consiguiente, se ha
identificado bajos ingresos y han aumentados sus egresos y gastos en el cual no es lo
suficientemente rentable para lograr sus aspiraciones enfocadas en las metas. Ademas, se identifico
los factores que influyen de una u otra manera en su rendimiento econdémicos como es la
competencia en el mercado, la capacidad de innovar, tendencias en el area de salud, cambios en
las politicas y costos de mantenimiento de los equipos que se utilizan en el laboratorio clinico.

Otros aspectos importantes que se describen mas adelante en el desarrollo del estudio de caso.

Palabras claves: Niveles de ventas, rentabilidad, ingresos, competencias, gastos.



ABSTRACT

The case study entited “Sales levels of the compay Ziwis S.A. in Babahoyo during the
period 2023 is dedicated to offer laboratory services for the different clinical andlisis required by
the client. The objective of the study is to evaluate the sales indexes in order to detect the
shortcomings that occur in the laboratory. In addition, the comparative analisis method was applied
because it favors to contrast the sales levels abtained in the two previous periods and thus observe
the evolution of their income if they have increased or decreased, emphasizing the factors that
influence the economic growth of the organization. Therefore, the techniques applied in the case
study were: the comparative table and the interview, obtaining relevant and accurate information

to address this problema.

This case study is contextualized according to the guidelines proposed by the Babahoyo
Technical University, through which it evaluates and analyzes the elements on which the problems
encountered in Ziwis S.A are based. Consequently, it has identified low income and increased its
expenses and expenditures in which it is not profitable enough to achive its aspirations focused on
the goals. In addition, the factors that influence in one way or another their economic performance
were identified such as market competition, the ability to innovate, trends in the health area,
changes in policies and maintenance costs of the equipment used in the clinical laboratory. Other

importants aspects are described later in the development of the case study.

Keywords: Sales levels, profitability, revenues, competition, expenses.



1.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Ziwis S.A con su nombre comercial Ziehl laboratorio esta ubicada en la ciudad de
Babahoyo, en las calles Av. 10 de Agosto entre Roldo y 9 de Noviembre, con su respectivo registro
unico del contribuyente Ruc 0992609656001, siendo su representante legal el Dr. Félix Eduardo
Faytong Montiel. La empresa inicio sus actividades el 3 de diciembre del 2008. Se dedica a las
actividades de laboratorio clinico de diferentes tipos de andlisis, su compromiso es facilitar
resultado de calidad, seguros y confiables, proporcionando informacion precisa a los profesionales

en el area de salud para la adecuada toma de decisiones en los resultados obtenidos.

En el periodo 2023, ha padecido los siguientes problemas, en funcién a la disminucion de
los volumenes de ingresos, esta situacion se debe porque los ingresos actuales son
considerablemente menores en comparacion con los niveles ventas adquiridos en periodos
anteriores. Por esta razon, la disminucién impacta negativamente en la rentabilidad de la
organizacion, limitando su capacidad para llevar a cabo inversiones necesarias, con mejores
tecnologias que es fundamentales en la eficiencia operativa y el desarrollo de los procesos internos

de la empresa.

En funciéon a la problematica expuesta, Ziwis S.A enfrenta un reto en la escasez de
innovacion, lo que presenta dificultad para mantenerse al dia con los ultimos avances en las
tecnologias y las mejores practicas en el ambito de laboratorio, incluyendo la incapacidad para
indagar nuevas areas de investigacion, en relacion a la falta de recursos financieros para realizar
las inversiones precisas. Ademads, implica la capacidad de la empresa para tratar de forma efectiva
los problemas suscitados en el ambito de la salud, en el cual son constante y requieren respuestas

rapidas para cubrir las necesidades del mercado.



Por consiguiente, la deficiencia en la adaptacion a los cambios del mercado tiene efectos
en los niveles de ventas de la organizacion, porque el mercado estd en constante cambios y la
carencia de adaptabilidad en los procesos requeridos resulta una pérdida de oportunidades
comerciales, al igual que la incapacidad de mantenerse a las expectativas del mercado puesto que
son mas exigentes los consumidores, incluyen las tendencias, demanda del mercado, las politicas
gubernamentales, que es unas de las dificultades para la eficiencia y eficacia comercial del

laboratorio.



2.-JUSTIFICACION.

El presente estudio se realiza con el objetivo de evaluar los niveles de ventas de la empresa
Ziwis S.A, debido a que surgen problemas en los bajos niveles de sus ingresos, es importante
mencionar que el laboratorio clinico es esencial en los diagndsticos, es por ellos que permite
adquirir equipos profesionales garantizando la calidad en sus pruebas. Ademads, es relevante
conocer el desempefio economico que contribuye a la toma de decisiones, el crecimiento de la
organizacion y el cumplimiento de los objetivos. Por esta razon, es necesario evaluar los niveles
de ventas para determinar el crecimiento o decrecimiento de la empresa con el propdsito de mejorar

el rendimiento econdmico de la entidad.

Este trabajo da a conocer indagaciones importantes en relacion a los niveles de ventas que
va a beneficiar a quienes conforman Ziwis S.A y al piblico en general quien adquiere sus servicios,
que contribuyan en la mejora de los procesos de tal manera que cumplan con las expectativas de
los usuarios, recomendando técnicas de ventas efectivas que destaquen los beneficios y
caracteristicas del servicio. Ademas, introducir ofertas especiales, descuentos, o programas de
fidelidad para los clientes e invertir en investigacion y desarrollo permitiendo mantenerse en

funcion a las tendencias y tecnologias.

El estudio de caso, aporta a la comprension detallada de los niveles de ventas que es
importante para evaluar el rendimiento financiero de la organizacion, debido a que se convierte en
una herramienta estratégica que fomenta el crecimiento empresarial, mediante la recomendacion
de técnicas de ventas que impulse la innovacion, tecnologias y el desarrollo econdémico de la
organizacion. Es decir, la capacidad de adaptarse a las necesidades del cliente superando las
expectativas, en el cual aporta a la expansion y éxito continuo del laboratorio clinico en el mercado

de la salud.



3.- OBJETIVOS.

Objetivo General.

Evaluar los niveles de ventas de la empresa Ziwis S.A del canton Babahoyo durante el periodo
2023, mediante técnicas de investigacion para lograr un crecimiento sostenible y mejorar la

rentabilidad de la empresa.

Objetivos Especificos.

1. Analizar la disminucién de las ventas anuales mediante la comparacion de los niveles de
ventas para determinar la situacion financiera de la empresa.

2. Conocer la situacion actual de las ventas mediante una entrevista al gerente para identificar
los factores que influyen en el decrecimiento de los ingresos.

3. Recomendar técnicas de ventas que contribuyan a incrementar los ingresos de la empresa

y adaptarse al mercado actual.



4.- LINEA DE INVESTIGACION.

El estudio de caso titulado “Niveles de ventas de la empresa Ziwis S.A del canton
Babahoyo durante el periodo 2023 es una evaluacion de la disminucion de ingresos en el que se
determinan diversos factores que influyen en las metas planteadas de la empresa, con el fin de
analizar los niveles de ventas, la innovacion, la competencia y procedimientos que aplica la
empresa para captar nuevos clientes, este trabajo dado su entorno se enlaza con la linea de
investigacion “Gestion financiera, administrativa, tributaria, auditoria y control” y se sitia dentro
del contexto en la sublinea “Empresas e instituciones publicas y privadas”, en funcién a los

argumentos que se describen.

El presente estudio tiene un vinculo directo entre las acciones particulares de la empresa
Ziwis S.A del cantén Babahoyo y la linea de investigacion “Gestion financiera, administrativa,
tributaria, auditoria y control” porque es una empresa comercial dedica a ofrecer un servicio de
calidad y amabilidad, enfocado en alcanzar el bienestar de los clientes a través de un buen trato,
tanto a pacientes como médicos contribuyendo con las tecnologias adecuadas; en este contexto se
distingue los niveles de ventas que es la que permite cumplir los objetivos propuestos para

mantener la rentabilidad de la empresa.

Este caso de estudio se enmarca dentro de la sublinea empresa e instituciones publicas y
privadas, por cual motivo la variable a estudiar es el nivel de venta, la misma que es fundamental
para mejorar los ingresos de la empresa y garantizar el cumplimiento de las metas de la
organizacion. Ademas, los ingresos son esenciales para invertir en nuevas tecnologias, establecer
estandares de calidad en la realizacion de las pruebas de laboratorio y la mejora continua de los
procesos que se lleven a cabo y a su vez aporten al bienestar de la comunidad y sostenibilidad

economico de la entidad.
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5.-ARTICULACION.

El estudio de caso se enuncia de manera clara y directa, las habilidades adquiridas durante
las practicas pre-profesionales en “Aplicacion de proceso administrativo o comerciales en
instituciones publicas o privada”, realizadas en la Universidad Técnica de Babahoyo, en la
Direccion de Talento Humano, se logro desarrollar destrezas fundamentales en la administracion
eficiente de los medios econdmicos y las obligaciones legales, aquellas experiencias adquiridas
ayudaron de manera efectivas a identificar falencia para luego ser contrastada en el estudio de caso
denominado “Niveles de ventas de la empresa Ziwis S.A del canton Babahoyo durante el periodo
2023”

Ademads, como profesional del 4rea administrativa se aplico principios contables y
administrativos adquiridos para garantizar una gestion adecuada de los recursos financieros,
resolucion de conflictos y control de expedientes. Ademds, fundamentos importantes en la
administracion de recursos y los procesos administrativos que favorecen al buen desempefio de la
empresa. Por consiguiente, al relacionarse con el personal administrativo y su entorno durante la
realizacion de practicas se detectd dificultades que presenta la direccion de talento humano, en el
cual se utilizo las habilidades de comunicacion, aspectos econdmicos y resolucion de problemas

para tratar los conflictos y dar solucion.

En las experiencias de la aplicaciéon de procesos administrativos o comerciales en
instituciones publicas o privadas de las practicas pre-profesionales, se constituye de manera util
en el desempeio en niveles de ventas de la empresa Ziwis S.A, para aportar en el funcionamiento
rentable y eficiente mediante los procesos administrativos y la realizacion de informes financieros.
que ayuden a las tomas de decisiones. Ademas, la innovacion y la adaptacion en el mercado

mejorar la competitividad en el sector en el que funciona y el buen rendimiento de la organizacion.
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6.- MARCO CONCEPTUAL.

Definicion de niveles de venta.

Los niveles de venta implican una serie de acciones que normalmente implementa una
empresa para satisfacer la demanda en el momento oportuno, con la mejor calidad y al menor
precio posible. Esto es de suma importancia para la rentabilidad de la empresa y las ventajas que
se logran en un tiempo determinado en las negociaciones con sus diferentes proveedores, logrando
una mayor eficiencia y eficacia al momento de realizar los procesos que permiten maximizar los
recursos a su disposicion, permitiéndole cumplir con las propuestas planteadas, realizadas y
condiciones de sus programas, productos o servicios en un tiempo determinado, lo cual rinde el

tiempo, costo y calidad del producto. (Tapia, 2020, p. 30)

Una gestion eficaz de las adquisiciones requiere habilidades de negociacion, capacidad de
liderazgo, conocimiento oportuno de la dindmica del mercado, seleccion adecuada de proveedores

y conocimientos técnicos.

En la realizacion de compra y venta de aquellos bienes o servicios, establece un elemento
fundamental en el ambito econdmico, creando un conjunto de beneficios tanto para compradores
como vendedores. Desde la perspectiva del vendedor, las ventas exitosas no s6lo generan ingresos
criticos para la supervivencia del negocio, sino que también impulsan el crecimiento, permitiendo

la inversion en innovacion y expansion.

Las adquisiciones también aumentan el empleo y la creacion de empleo, mientras que el
comercio enriquece a la sociedad al proporcionar productos innovadores y apoyar el progreso

econdmico. En definitiva, la compra y venta dindmica no s6lo contribuye a la prosperidad del
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mundo empresarial, sino que también contribuye al bienestar y desarrollo de la sociedad en su

conjunto.

Tipos de ventas que existen en el mercado mundial.

Las ventas es un procedimiento importante en las diversas organizaciones que se pueden
llevar a cabo desde diferentes puntos de vistas, teniendo en cuenta las necesidades y aspectos

especificos de los productos o servicios que se ofrecen en dicha organizacion.

Venta directa.

Tomando en consideracion a Valle (2019), afirma que: la venta directa que es toda aquella
actividad de venta desarrollada por un vendedor al consumidor final del bien o servicio, siempre
que la misma se realice fuera de los locales habitualmente reservados a la venta, por otro lado se
establece que se trata de un sistema de venta que permite a los particulares, con una inversion
minima, convertirse en vendedores y propietarios de su negocio, en muchas ocasiones como

actividad complementaria a un trabajo estable (p. 9)

Este enfoque permite a las empresas establecer relaciones mas estrechas con sus clientes,

recibir comentarios directos y reducir los costos asociados con los intermediarios.

Ademas, la venta directa comprende algunos incentivos tanto a los clientes o a las
organizaciones, destacandose el vinculo de manera directa para mejorar la relacion con los clientes,
debido a que establece una conexion influyente mediante la comunicacidon con las diversas
personas que adquiere el bien o servicio. Por lo tanto, los vendedores deben demostrar empatia
para comprender y analizar las necesidades personales de cada uno de los usuarios, para asi ofrecer

un servicio de calidad.
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Venta indirecta.

El sistema de venta indirecta es una forma de venta que tiene la particularidad de distribuir
productos a los clientes a partir de intermediarios. Su vertiginosa expansion durante las ultimas
tres décadas le ha permitido ocupar un lugar cada vez mas importante en la economia global. (Vega

& Bermudez, 2019, p. 3)

Este hecho puede generar ganancias para las empresas porque se les permite divulgarse a

un publico mas amplio sin gestionar todas las transacciones menores directamente.

Por consiguiente, las ventas indirectas son importante para las empresas debido a que
proporciona una cadena logistica de paso a la distribucion extenso por medio de los revendedores
y distribuidores quienes son los intermediarios, proporcionando la intervencion en otros segmentos
de mercados para expandirse geograficamente, a través de ello, se visualiza las necesidades de las
comunidades. Por lo tanto, al encomendar los negocios a otras personas, las entidades se enfocan
en las competencias esencial como la creatividad, la calidad, la innovacion, por lo contrario, los
intermediarios son aquellas personas encaradas de la cadena logisticas, la publicidad del marketing

y la buena atencion a los usuarios.

Venta cruzada.

Hoy en dia, las ventas cruzadas se consideran como uno del enfoque mas relevante en el
mundo del marketing actual, donde se ofrece como una estrategia alternativa al marketing
tradicional, basada en un enfoque mixto que pasa por conseguir una ventaja competitiva sostenible
y la mejor forma de fidelizar a los clientes a largo plazo, es decir se incorporan las ventas directas

e indirectas. (Lozano, 2023, p. 22)
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Esta estrategia puede mejorar significativamente los ingresos al aprovechar las diferentes
transacciones existentes y ofrecer productos o servicios adicionales que permitan innovar y
complementen las necesidades o intereses de los diferentes clientes. Ademas, al ofrecer paquetes
o combinaciones de productos, las empresas pueden diferenciarse en el mercado y resaltar la

amplitud de su oferta y demanda.

La satisfaccion del cliente, derivada de la obtencion de productos o servicios de calidad,
promueve la fidelidad y fidelidad del cliente. Ademas, las ventas efectivas contribuyen a la
competitividad del mercado, impulsando la mejora continua y la eficiencia operativa. Por otro
lado, los compradores se benefician al satisfacer sus necesidades y deseos, accediendo a soluciones

y experiencias que mejoran su calidad de vida.

Venta en linea.

Las ventas en linea o el marketing digital son una forma de crear ventas, es una funcion
vinculada a la empresa y a la organizacion con sus segmentos de marketing y sus clientes a través

de los medios digitales disponibles (Marin, 2019, p. 26)

Las empresas que tradicionalmente han comercializado sus productos apuestan
actualmente por el internet, por este canal de venta personal y no clasico. Esta relacion laboral,
escondida detras de un contrato mercantil, forma parte de los cambios empresariales de las tltimas
décadas.

Las ventas en linea, el comercio electronico, modifican radicalmente la dindmica comercial
para ofrecer muchas ventajas a las empresas y a los consumidores. Para las ventas, las ventas en
lineas son mundiales, eliminan las fronteras geograficas y permiten una expansion eficaz frente a

los nuevos mercados.
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La disponibilidad de 24 horas de 24 y 7 dias de 7 dias para los expertos tiene la posibilidad
de realizar llamadas en todo momento, para adaptarse a sus horarios, ademas, la reduccion de los
costos de explotacion en la ausencia de costos fisicos permite obtener premios mas competitivos.
La facilidad de comparacion de precios, la personalizacion de ofertas y la gestion eficaz de
existencias son sus caracteristicas que mejoran la experiencia del consumidor. La seguridad de las
transacciones y la comunicacion directa con los clientes garantizan también la confianza en el

entorno numeérico.

Venta en persona.

Para realizar la venta en primera persona se debe recibir formacion, que se define como el
proceso de incremento de conocimientos y mejora de las habilidades de los trabajadores. Al
invertir en formacion, las empresas buscan incrementar sus ingresos como consecuencia de
aumentar la eficiencia de las operaciones realizadas, para que cada empleado alcance los objetivos

establecidos por la empresa y crecimiento personal.

Segun Rosales & Felipe (2021), han manifestado una interesante opinion en funcion de la

capacitacion que presenta diferentes tipos como son:

1) General, que aumenta la productividad de los trabajadores en todo tipo de empleos; 2)
Habilidades y conocimientos transferibles y adquiridos que puedan ser utilizados en empresas del
mismo sector industrial; 3) En concreto, la transferencia de conocimientos al puesto de trabajo

solo se produce en la empresa donde se trabaja cuando se recibe formacion (p. 3)
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Ingresos por ventas.

El precio es otro elemento del marketing, existen una serie de factores que determinan el
precio de un producto como sus costos, descuentos, formas de pago para determinacién del valor.
Los precios deben ser asequibles para los consumidores, porque al comprar analizan los precios
para adquirir los bienes mas adecuados y que se adapten a sus requerimientos. (BEJAR & REA,

2019, p. 2)

Es decir, los ingresos es la cantidad total que recibe una empresa por la venta de productos
o servicios durante un periodo de tiempo especifico o regular. Estos ingresos representan la
principal fuente de ingresos para la mayoria de las empresas e instituciones, son cruciales para

evaluar su desempefio financiero y crecimiento de esta.

Ademés, aquellos ingresos que son derivados de las ganancias obtenidas de las ventas es
fundamental en el crecimiento empresarial como para la comunidad, debido a que es vital para
mover la economia en un pais, en el &mbito empresarial, la recaudacion de los fondos es importante
en el ingresos por ventas porque contribuye en el desarrollo de la organizacion y a su vez el

crecimiento empresarial.

Por lo tanto, para realizar inversiones son destinados los ingresos que contribuyan en la
mejora continua, en la investigacion de los procesos, mantenerse en el mercado competitivo y la
innovacion en relacion a las demandas del mercado. Ademads, dichos ingresos en la entidad
permiten la mantener los empleos, lo que genera un beneficio en el ambito econdmico a nivel local

y global.
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Marketing en venta.

En la literatura sobre innovacion en marketing se aprecia 3 corrientes: La primera etapa
consiste en analizar las ventas simultdneas que pueden seguirse gracias al marketing de innovacion.
La segunda parte analiza la relacion entre el marketing de innovacién y otros tipos de innovacion.
En fin, el mercado actual tiene la intencion de comprender las caracteristicas de las empresas que

adoptan este tipo de innovacion. (Medrano, 2019, p. 8)

El marketing juega un papel fundamental en el proceso de venta, siendo una herramienta
estratégica que estimula la visibilidad, el interés y la conversién de clientes potenciales en
compradores, a través de estrategias de marketing eficaces, las empresas pueden mostrar sus
productos o servicios, comunicar su propuesta de valor y establecer una conexion emocional con
su audiencia. Crear campanas publicitarias, utilizar plataformas digitales e implementar tacticas
como marketing de contenidos y redes sociales son partes importantes para captar la atencion de
su mercado objetivo, el marketing también desempefia un papel importante en la construccion y

gestion de la reputacion de la marca, influyendo en la percepcion del consumidor.

Analisis financiero.

El analisis financiero y contable es fundamental para evaluar el desempefio econdmico,
financiero y contable real de una empresa o institucion sea publica o privada, identificar
dificultades y aplicar las medidas correctoras necesarias para solucionar los posibles errores a corto
y largo plazo. La informacion contable reflejada en los estados financieros, como el balance, el
estado de pérdidas y ganancia y las entradas y salidas de efectivo o liquido denominado por varias
personas, en forma de datos agregados. Sin embargo, para que los datos sean utiles para los

usuarios de los informes financieros y contables, deben analizarse claramente dato por dato. Los
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métodos de andlisis incluyen el uso de indices, andlisis de flujo de efectivo y analisis vertical y
horizontal, entre otras. (Riera, et. al., 2020, p. 1)

El analisis financiero es una herramienta crucial que ofrece una serie de beneficios
importantes tanto para las empresas como para los inversores, todo lo que se pueda hacer es
proporcionar una descripcion detallada de la salud financiera de una empresa y permitirle valorar
la rentabilidad y el liquidador, esta comprension es fundamental para aclarar el premio de decision

en los dominios, tales como las inversiones, las expansiones o los ajustes de la estrategia comercial.

Ademas, el analisis financiero facilita la identificacion de tendencias a largo plazo y
permite anticipar eventos importantes y oportunidades, en resumen, el analisis financiero optimiza
no solo la gestion de la empresa, sino que orienta también a los inversores frente a las decisiones

mas claras y estratégicas, contribuyendo ademads a la estabilidad y a la prosperidad financiera.

Ziwis S.A.
Es una empresa activa que estd ubicada Av. 10 De agosto No. 1713, Esq. Roldos Y 9 De
noviembre Sector. Frente A Dist, Babahoyo, Los Rios, Ecuador, fundada en el afio 2008, donde

su nombre legal es Ziehl Laboratorio.

Figura 1: Ubicacion de Ziwis S.A

Ziwis S.A. es una empresa en Ecuador, con sede principal en Babahoyo.
Qpera en Laboratorios Médicos vy de Diagnostico sector. La empresa fue
fundada en O3 de diciembre de 2008. Actualmente emplea a 6 (2021)
personas. En sus ultimos aspectos financieros destacados, Ziwis S.A.
reportd cae de ingresos netos of 49,91% en 2022. Su Activo Total
registro crecimiento negativo of 35,18%.

Casa Matriz ) - v
Av. 10 de Agosto 1713 '@ 10 de Agosto 1... Tia Babahoyo Cent
Babahoyo; Los Rios; | Ampliar el mapa R e AT
7 e w“‘:'de e
A\ .
Datos de contacto: Comprar el ' ]

Ziwis S.A. informe para acceder a Baba + 3]
la informacion.

Chifa Gran Jumbo
x\uﬂ:‘ ¢ -
@ CoodkeE
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5 B8 Datos delmapa ©2024 Términcs &

Fuente: Pagina amarilla.com (2022)
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Tomando en consideracion al portal web (EMIS, 2022) ratifica que: Ziwis S.A. es una
empresa en Ecuador con sede en Babahoyo. La empresa opera en el campo de los laboratorios
médicos y de diagndstico. La empresa fue fundada el 3 de diciembre de 2008. Actualmente emplea
a 6 personas hasta los datos del 2022. En la parte financiera de la empresa se informo una caida
del beneficio neto de la empresa del 49,91% en 2022. Los activos totales registraron un crecimiento

negativo del 35,18%, lo cual deduce muchas conclusiones

Figura 2: Crecimiento de la compaiiia ZIWIS S.A

DESEMPENO DE LA COMPANIA

2019y 20207 2021Y 2022y

B8 Ingresos netos por ventas [l Ganancia (Pérdida) Neta -8~ Margen Neto

Los valores financieros del grafico estan disponibles Ziwis S.A. una vez adquirido

el informe.

Fuente: ZIWIS S.A (2022)

Las proyecciones segun el informe emitido en junio del 2020 indican que la contraccion
econdémica en el subgrupo en la region de economias de mercados emergentes y en desarrollo
llegara a -9.4% en el 2020 y se recuperara en el 2021 a 3.7%; asi mismo, estiman que el PBI de
dicha empresa descenderd a -13.9% a fin del 2020 y se recuperard a 6.5% para el 2021, segun

fuentes del ZIWIS S.A.
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Figura 2: Datos financiero de la empresa ZIWIS S.A

DATOS FINANCIEROS CLAVES

Tasa de crecimiento anual de los Ultimos dos afios en divisa local USD. Todos los

datos financieros estan incluidos en el informe comprado.

Ingresos netos por ventas -49,91% Vv
Total Ingreso Operativo -49,91% Vv
Ganancia operativa (EBIT) -84,43%V
Ganancia (Pérdida) Neta N/D
Activos Totales -3518% Y
Total de patrimonio -35,83% V¥
Margen Operacional -24,84%V
Margen Neto N/D
Rendimiento Sobre El Patrimonio (ROE) N/D
Prueba Acida -01% Vv
Coeficiente De Efectivo -00% v

Fuente: EMIS (2022)

Hay factores que influyen en la comercializacion de productos, como el disgusto de los
clientes hacia ellos, pero también la cultura de prevencion en la ciudad de Babahoyo y la
consideracion de que los productos no son los que soluciones sus necesidades hasta que surgen
problemas. Un mercado estd conformado por todos los clientes potenciales que comparten una
necesidad y deseo particular para satisfacer sus necesidades, que pueden estar dispuestos a
participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad que estd sucediendo en ese momento.

(Mora et. al., p. 110)

Ingreso operativo.

En relacion a los ingresos operativos y los ingresos que obtiene la empresa, hace referencia
a los beneficios que la entidad produce a partir de su principal empresa antes de los impuestos e
intereses. Si bien es cierto, este indice economico es fundamental para evaluar la rentabilidad y a
su vez la eficiencia de las actividades enfocada en lo operativo que realiza la empresa sin tener

presentes los diversos factores externos como los costos de mantenimientos y financieros.
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Por esta razon, existen diferentes criterios para cuestiones relacionadas con el analisis de
los estados financieros; No existe un criterio definido para la deuda. Es decir, a las empresas les
interesa conocer su nivel econdmico. Desde este punto de vista, la prioridad es mostrar como se
gestionan las empresas y qué intereses son mas favorables a su capacidad de endeudamiento. Para
darle relevancia y objetividad al estudio, se parte de una serie de preguntas que fortalecen el
objetivo propuesto de realizar un analisis del apalancamiento financiero y su impacto en el nivel

de deuda corporativa. (Ayon, Pluas, & Ortega, 2020, p. 3)

Activos totales.

Los activos totales el fendmeno que surge por la organizacién contraer un conjunto de
errores enmarcado en las finanzas en el ambito financiero y operativos, con la meta de aumentar

mas las utilidades de los propietarios. (Ayon-Ponce, Pluas-Barcia, & Ortega-Macias, 2020, p. 120)

Los “activos totales” representan el valor total de los recursos que posee una empresa o
institucion son uno de los elementos clave del balance de una empresa. Los activos totales reflejan
todos los activos, propiedades tangibles e intangibles es decir lo que se puede ver, tocar y lo que
no (dinero) de la empresa y se utilizan para financiar las operaciones y actividades de la
organizacion.

El andlisis de la rentabilidad de una empresa es la capacidad que tiene para obtener
ganancias, a través de su efectividad como resultado de la eficiencia y eficacia de sus operaciones
comerciales, combinada con los medios y recursos que tiene para alcanzar los objetivos
propuestos, en este sentido, por otro lado, los retos de rentabilidad se ocupan principalmente de
vincular los resultados de sus operaciones contenidos en los estados financieros. Estos indicadores
ayudan a determinar en qué medida la empresa cumple con sus objetivos o metas operativas y de

gestion establecidos por la empresa.
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El coeficiente de liquidacion es crucial para evaluar la salud financiera de una empresa, es
decir es el indicador de la capacidad de la entidad de hacer frente a sus obligaciones financieras en
linea con la comparacion de sus actividades liquidas (eficaces y equivalentes) con sus pasivos
circulantes. Un coeficiente de liquidacién adecuado indica la solidez y la capacidad de responder
a dos eventos inmediatos, atenuando los riesgos financieros y fortaleciendo la posicion de crédito.
Un analisis continuo de este coeficiente es esencial para el volumen de decisiones financieras

exitosas y la gestion prudente del flujo de eficacia en la empresa.

Ciclo de venta.

En referencia al ciclo de venta, es un procedimiento en el cual detalla cada una de las etapas
que el vendedor realiza desde la interaccion con el cliente potencial hasta terminar la venta.
Ademas, esta etapa va en funcion a los diferentes segmentos de mercados segun al sector al que
estd enfocada la organizacion, como las estrategias que implementa, los productos y servicios que

ofrece la entidad.

Figura 3 :Ciclo de venta

Rotacién cuentas

por cobrar
(menor tiempo)

l'_‘_'\

‘Momento ‘Momento
—O—@
venta
-

—_ — — = - -

Rotacion
inventarios
(menor tiempo)

Fuente: Morillo & Llanos (2019)
Una empresa necesita saber cudnto tiempo lleva, en promedio, convertir sus bienes y
servicios en efectivo. Este periodo se denomina ciclo de conversion de efectivo e indica el lapso

entre el pago a proveedores y el pago por parte de clientes; Se utilizan como determinantes los dias
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pendientes de proveedor, los dias de inventario y los dias de crédito restantes. En otras palabras,
el ciclo de conversion de efectivo es el periodo de tiempo que el efectivo de una empresa esté
inmovilizado en capital de trabajo antes de que finalmente se devuelva el dinero o cuando los

clientes pagan por los productos o servicios proporcionados. (Morillo & Llamo, 2019, p. 6)

Las etapas generales del ciclo de ventas suelen describirse a continuacién tomando en

consideracion a (Valle , Manrique , & Revilla, 2022) menciona que:

e Bisqueda y evaluacion: Identificar clientes potenciales interesados en los productos o
servicios ofrecidos. Se evalua la idoneidad e interés del cliente potencial.

e Acercamiento inicial y saludo: Se debe ejecutar el primer acercamiento al cliente potencial
quien aun no ha adquirido los bienes y servicio. En esta fase se da a conocer los productos
o servicios y se analiza las necesidades de los usuarios.

e Manejo de objeciones: Aborde y supere cualquier objecion o inquietud que pueda tener el
cliente potencial. Esto implica brindar informacion adicional, aclarar dudas y enfatizar el
valor de la oferta

e Negociaciones y ofertas: Negociar las condiciones de venta, incluyendo precios, plazos y
otros detalles. En algunos casos se presenta una propuesta formal detallando los términos
acordados.

e Cerrar la venta: Obtener un compromiso por parte del cliente quien realiza una compra.
Ademas, abarca la firma contratos establecidos por la empresa y las acciones que se lleven
a cabo para formalizar la operacion comercial.

e Servicio posterior de la venta: Mantener una conexion con los clientes después de haber
realizado la compra para mejorar la satisfaccion del cliente, las oportunidades a través de la

propaganda boca a boca y ofrecer una buena asistencia después de las ventas.
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El ciclo de ventas es una herramienta fundamental en la estrategia de ventas y marketing.
Comprender y gestionar eficazmente cada paso puede mejorar la eficiencia del proceso, aumentar
las tasas de conversion y fortalecer las relaciones con los clientes. Ademas, el ciclo de ventas no
se limita a la etapa de cierre; El seguimiento posventa es fundamental para fidelizar a los clientes

y construir relaciones a largo plazo. (Llamas, 2020, p. 3)

En la busqueda constante de soluciones que mejoren la vida diaria, encontrar un producto
eficaz se convierte en una tarea fundamental, la investigacion se centra en identificar herramientas
y dispositivos innovadores que puedan abordar y resolver los desafios diarios que enfrentan las
personas, ya sea para simplificar tareas, optimizar tiempos o mejorar la calidad de vida, elegir el
producto adecuado es crucial. La atencion se centra en soluciones que no solo resuelvan problemas,
sino que también se adapten perfectamente a la rutina, brinden beneficios tangibles y permitan una
experiencia mas satisfactoria y eficiente.

Cerrar una venta es una habilidad comercial esencial y requiere persuasion y negociacion
exitosas. En este ultimo paso intentamos transformar el interés del cliente en una decision de
compra concreta. Esto implica el uso de técnicas efectivas para superar posibles objeciones,
solidificar los beneficios del producto o servicio y, en Ultima instancia, guiar al cliente hacia la
accion deseada. Escuchar activamente y comprender las necesidades especificas del cliente son
esenciales para adaptar la presentacion y resaltar como la oferta satisface sus necesidades. Cerrar
la venta supone no sélo obtener un compromiso econdémico, sino también conseguir que el cliente
quede satisfecho y confiado en su eleccion. Una transaccion exitosa no solo completa la
transaccion, sino que también crea las bases para relaciones comerciales a largo plazo y la

satisfaccion continua del cliente.
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7.- MARCO METODOLOGICO.

Métodos.

El método de investigacion que se utilizo en el estudio de caso, es el analisis comparativo
en los niveles de ventas de Ziwis S.A, a través de la aplicacion de este método permitié comparar
las cifras de las ventas obtenidas en periodos anteriores, para analizar el crecimiento econémico o
el declive de la empresa. Ademas, se conoci6 su desempeio y evolucion de las ventas en diferentes
rubros econdmicas, identificando las dificultades en los procesos, la innovacion y las tendencias

en el drea de salud, que han contribuido en la toma de decision y la rentabilidad de la organizacion.

Técnicas.

Comparacion. Se aplico un cuadro comparativo para analizar las ventas anuales del
laboratorio, mediante los datos obtenidos se compard los ingresos con el fin de conocer el
crecimiento econdmico de la organizacion. Es decir, que la matriz permiti6 evaluar el aumento y
disminucién de las ventas, para abordar los problemas asociados a los bajos ingresos.

Entrevista. Se realiz6 una entrevista al gerente de Ziwis S.A, compuestas por preguntas
abiertas para la obtencion de informacion relevante, con la finalidad de conocer los factores que

afectan a la directamente en la rentabilidad de la empresa.

Instrumentos.
Cuadro comparativo. Se elabor6 un cuadro comparativo con el objetivo de analizar el
crecimiento o decrecimiento en las ventas a través de la comparacion de ingresos de dos afios.
Guia de entrevista. Se realizd de manera personal una entrevista al gerente de la empresa
Ziwis S.A, con la finalidad de obtener informacion relevante de aquellos factores que contribuyen

en el crecimiento econdmico de la organizacion.
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8.-RESULTADOS.

Resultados de la aplicacion del primer instrumento de la recoleccion de informacion.
Tabla 1.

Resultado del cuadro comparativo.

Crecimiento o

Aspectos Ao 2022 Ao 2023
Decrecimiento
Ingresos $237.140,73 $225.780,33 $-11.360,40
Egresos $200.569,71 $231.056,78 $30.487,07
Ganancias $ 45.146,01 $ 20.509,29 $-24.636,72
Gastos $ 153.836,56 $167.256,13 $13.419,57

Nota. Este cuadro refleja la comparacion de las ventas entre dos periodos.

COMPARACION DEL LOS ANOS 2022-2023

Ingresos
$250,000.00

$200,000.00,

$150,000.00

Gastos Egresos

Ganancias

Ano 2022 Ano 2023




Resultado de la aplicacion del segundo instrumento de la recoleccion de informacion.

Tabla 2.

Resultado de la entrevista realizada al Gerente de Ziwis S.A4

Orden. Cuestionamiento. Aspectos relevantes.

1 .Cual es la situacion actual de En la actualidad los niveles de ingresos en la
los niveles de ventas de la empresa han disminuidos por la demanda de
empresa Ziwis S.A? nuestros servicios al igual que los elevados

costos de mantenimientos.

2 (Cuales son los principales Los factores que han tenido repercusiones en el
factores que han afectado en el rendimiento financiero de nuestra empresa de
rendimiento de la empresa? manera directa es la competencia, la demanda

en el mercado y los gastos operativos.

3 . Qué cambios en el mercado de Los cambios en el mercado de la salud en los
la salud influyen en los niveles niveles de ventas, varian en funcion a las
de ventas? tendencias, la innovacién, las tecnologias

avanzadas y los cambios en las politicas del
Ministerio de salud publica.
4 .Qué plataformas digitales Las plataformas digitales que utilizamos es

utiliza la empresa para a dar a
conocer su servicio y la relacion

con los clientes?

Facebook, Instagram, WhatsApp y sitio web,
debido a que son bastante utilizadas por las

personas.

27
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5 .Cuales son las metas Las metas financieras para el proximo afio estan
financieras en los proximos enfocadas en mejorar la rentabilidad de la
afios? empresa a través de los recursos tecnoldgicos e

implementar estrategias para diferenciarnos de la

competencia.

6 .Como es la percepcion de Ziwis La percepcion que tiene la comunidad en relacion
S.A en el mercado de la salud y a la empresa es buena, porque nos enfocamos en
la comunidad local? la calidad de los servicios y lograr el bienestar de

los usuarios.

7 .Considera usted que la Reconocemos que la competencia tiene una
competencia ha influido en los notable influencia en las ventas, en consideracion
niveles de ventas de Ziwis S.A?  a las tarifas econdmicas que ofrece, al mismo

tiempo la amplia presencia de laboratorio en el

sector que s€ opera.

Nota. Esta tabla muestra el resultado de la entrevista realizada al gerente de la empresa.



29

9.- DISCUSION DE RESULTADOS.

Mediante la matriz comparativa se observa la variacion de las ventas que obtuvo Ziwis S.A
en los afios 2022 y 2023 en los rubros de ingresos, egresos, ganancias y costos, en el cual se
determina su crecimiento o descrecimientos en los afios mencionados. Es decir, se identifica la
rentabilidad de la empresa y la capacidad para generar beneficios, a través de la observacion de un
grafico radial, que parte del punto cero a cada uno de los elementos del grafico e indica como las
ventas han aumentado o disminuidos en funcién a los aspectos establecidos para realizar la debida

comparacion.

La matriz comparativa refleja que los ingresos del afio 2022 han sido mayores en
comparacion con el afio 2023, lo que demuestra un decrecimiento de $11.360,40 por los diferentes
acontecimientos en los cambios de la demanda que afectan a los ingresos. Ademas, en el afio 2022
los egresos son bajos en relacion al afio 2023, en el que se identifica un crecimiento de $30.487,07.
Por consiguiente, en el afio 2022 presenta un mayor volumen de ganancias, es decir que fueron
superiores en contraste del afio 2023, lo que demuestra un decrecimiento del beneficio financiero
de la empresa con un valor de $24.636,72. Por lo tanto, los gastos obtenidos en el afio 2022 son

menores al afo 2023, lo que se observa un crecimiento de $ 13.419, 57.

Por medio de la entrevista realizada se obtuvo informacion relevante, debido a que el
gerente considera que en la actualidad las ventas han disminuidos por diferentes elementos que
influyen en la organizacién como es la demanda en el mercado y los clientes potenciales que aun
no han adquiridos los servicios que ofrece el laboratorio, debido a que se enfocan en costos bajos
en los analisis, sin considerar la calidad de sus pruebas. Ademas, los costos de mantenimientos son
elevados porque los equipos de laboratorios son importados para cumplir con los estandares de

calidad en los diagnosticos de manera efectivas que se realizan en la empresa.
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Ademas, los cambios en el mercado de la salud han afectado a los niveles de ventas como
son las tendencias, la innovacion, las tecnologias y los estandares que deben cumplir por parte del
ministerio de salud publica, en el cual hace que el laboratorio se adapte invirtiendo sus pocos
recursos para diferenciarse de la competencia. Por consiguiente, se destaca la relevancia en los
medios digitales que utiliza la organizaciéon como Facebook, Instagram, WhatsApp y el sitio web,
son esencial en la empresa porque detallan los servicios que proporciona Ziwis S.A, la ubicacion,
la cotizacion de las pruebas y el acceso a los clientes para conocer los resultados obtenidos en sus

examenes.

Por consiguiente, el gerente estd enfocado en mejorar los recursos econdmicos de la
empresa, que es una meta propuesta para los proximos afios, es importante destacar que la empresa
este en contaste competencia en el mercado con el fin de aumentar su patrimonio, a través de los
recursos tecnoldgicos da a conocer las promociones y descuentos, que son estrategias de ventas
esenciales para el buen desempefio de la empresa. Ademads, se realizan anélisis a domicilio en
relacion a las personas que presentan dificultad de movilizarse por sus condiciones de

enfermedades que padecen.

Por lo tanto, la percepcion que se tiene de Ziwis S.A en el mercado de la salud y su
comunidad local es buena, debido a la calidad de las pruebas que proporciona confianza en los
usuarios y profesionales de la salud que recomiendan al laboratorio. Ademads, considera que la
competencia influye en sus ganancias, puesto que ofrece tarifas mas econémicas en relacion a la
que brinda la empresa y a su vez afecta en la participacion del mercado, debido a que algunos
usuarios se enfocan en bajos precios, sin tener presente la calidad y validez de los diagnésticos

obtenidas.
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10.- CONCLUSIONES.

La empresa no es rentable para la consecucion de los objetivos propuestos, a través de la
matriz comparativa se visualiza un decrecimiento en el rubro de ingresos que implican en la
ejecucion de las actividades realizadas en el laboratorio clinico y la deficiencia en la administracion
de sus recursos econémicos disponibles en el periodo de tiempo establecido. Cabe mencionar, que
los rubros de egresos y gastos han aumentado en comparacioén con el afo anterior, mediante el
cuadro comparativo s¢ demuestra que la organizacion enfrenta dificultades en sus recursos

econdmicos.

La situacion actual de las ventas en Ziwis S.A han disminuido por diversos factores que
influyen en los beneficios de entidad como son: la competencia, los altos precios, los gastos
operativos, inversiones en tecnologias, los costos de mantenimientos, las tendencias del mercado,
los cambios en las politicas en el ambito de la salud, los costos de insumo médicos que abarca los
materiales especializados de laboratorio y reactivos, que afectan en los niveles de ventas del
laboratorio clinico. Ademas, los factores mencionados imposibilitan al laboratorio en las nuevas
adquisiciones de equipos de alta calidad al igual que las politicas gubernamentales que tienen un

impacto en los recursos financieros de la empresa.

Por consiguiente, la empresa en diversas ocasiones ha presentado dificultades de
comunicacion con los médicos y clinica de la localidad, debido a la falta de interaccion entre ambas
partes interesadas, al igual que la competencia en el mercado de la salud. Ademas, la deficiencia
de recursos econdémicos disponibles para cubrir los costos de mantenimientos de los equipos que
se llevan a cabo las operaciones de la empresa. Por lo tanto, es fundamental mejorar los procesos
externos e internos de la empresa, en cual fomente a maximizar sus ingresos y la satisfaccion de

los usuarios para el cumplimento de las metas establecidas en la organizacion.
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11.- RECOMENDACIONES.

Realizar un control en la distribucion de los ingresos que aporte de manera positiva en la
rentabilidad financiera de la empresa y poder invertir en nuevas adquisiciones de tecnologias mas
avanzadas que favorezcan a los diagnosticos preciso, para analizar la asignacion del presupuesto
en relacion a las actividades que se ejecutan en Ziwis S.A. Por consiguiente, comprender las
tendencias en el ambito de la salud para prevenir los posibles cambios que ocurren en las
percepciones del cliente al igual que las politicas establecidas por la entidad encargada de dicha

area.

Recomendar técnicas de ventas como promocionar los servicios que ofrece Ziehl
laboratorio, lo cual obtenga informacion relevante y a su vez la interacciéon con los usuarios
mediante el uso de los medios digitales para conocer sus necesidades y posteriormente abordar sus
problematicas con la cotizacion de las pruebas que usuario se vaya a realizar. Ademads, a los
clientes frecuentes ofrecer descuentos o incentivos que se ofrezcan para satisfacer sus expectativas
y fomentar la lealtad y asi obtener una ventaja competitiva que se diferencie con respecto a la

competencia.

Mejorar la relacion de colaboracion con los médicos y clinicas en la localidad para obtener
referencia de los pacientes que realicen sus pruebas. Ademas, un adecuado proceso administrativo
que fomente en la consecucion de las actividades previstas y la mejora continua en las tareas
ejecutadas en la empresa, en cual permita aumentar sus ganancias para cumplir con las metas
propuestas. Por consiguiente, analizar las estrategias que realizan la competencia con el proposito

de identificar las oportunidades y amenazas en el sector de la salud.
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ANEXOS.

Anexo 1. Carta de autorizacion de la empresa.

%
LABORATORIOS

Babahoyo, 08 de febrero del 2024

Magister.
Eduardo Galeas Guijarro.
DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS E INFORMATICA

En su despacho.

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos ZIWIS S.A de la ciudad de BABAHOYO
del canton BABAHOYO.

Por medio de la presente me dirijo a usted para comunicarle que se ha AUTORIZADO al
estudiante INGA MORA RINA ISABEL de la carrera de comercio de la Facultad de
Administracion Finanzas ¢ Informatica de la Universidad Técnica de Babahoyo para que realice
el estudio de caso con el tema: “NIVELES DE VENTAS DE LA EMPRESA ZIWIS S.A DEL
CANTON BABAHOYO DURANTE EL PERIODO 2023” el cual es requisito indispensable
para poder titularse.

Sin otro particular me suscribo de usted

Atentamente

2SS S. A,
—4 ga 'TE GENERAL
ix Equardo Faytong Montiel

C. L 1201125729
E-Mail: ziwislab@gmail.com
Teléfono: 095 903 5402
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Anexo 2. Registro unico del contribuyente.

Consulta de RUC

RUC Razon social
0992609656001 ZIWIS S.A.
Estado contribuyente en el RUC
Representante legal
ACTIVO
Nombre/Razon Social: FAYTONG MONTIEL FELIX EDUARDO
Identificacion: 1201125729
Contribuyente fantasma NO Contribuyente con transacciones inexistentes NO

ACTIVIDADES DE LABORATORIOS CLINICOS DE ANALISIS DE SANGRE,

ORINA, ETCETERA.

Tipo contribuyente Régimen Categoria
SOCIEDAD GENERAL
Obligado a llevar contabilidad | Agente de retencion Contribuyente especial
Sl Sl NO

2008-12-03 2020-09-20

Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

LOS RIOS / BABAHOYO / DR.
AMILO Pi 1
001 ZIEHL LABORATORIO MR PEIO DE ABIERTO
AGOSTO 1507 Y ROLDOS Y 9 DE

NOVIEMBRE
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Anexo 3. Certificado de Compilatio (Anti-plagio).

=

o CERTIFICADO DE ANALISIS
C  magister

-

Estudio de caso Ziwis Rina Dom swldes

w
I nga ?% 0w entre las fuentes i nadas
Texton £y 0w Idiomas no reconocidos
Sopechoey @ 7% Textos potencialmente generados por la
1A
Nombre del documenta: ESTUDID DE CASD NIVELES DE VEMTAS Depasitante: Rina lsabel Inga Mora Nimero de palabras: 7280
ZIWIS 5.A RINA INGA. docx Fecha de depdsite: 20022024 Nirmers de caracteres: 46563
10 del documento: 7ca3diDiShZbbdesd3304c995483Eeddeadi7I6a Tipo de carga: url_submission
Tamafio del documento original: 432,27 kB fecha de fin de analisis: 297272024
Autor: Rina Isabel Inga Mora
Ubicacian di 1as similitudes en el dooumenta:
Fuente principal detectada
N Descripciones Similitudes Ubicaciones Datos adicionales
revistas. uom.es Fals Artleas: 13 paalabras)
1 e ity iirevistas s einces phpRUASfar i 3 = 1w (1 Palshras idérticas: < 1% (23 palabras)
Fuente con similitudes fortuitas
N Deseripeinnes Similitudes Ubicacianes Datas adicionales
veww.dunsguide.com | Ziwis S.A | Dunsguide < T (@ Palaboas idérs -

1o 3edcB ol S50 S oda Siziwis-sa

s sihwsanc dunsguicke comfe sfdo’comparyd TESE 1 a8
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Anexo 4. Cuadro comparativo.

Objetivo: Analizar la disminucion de las ventas anuales mediante la comparacion de los niveles

de ventas para determinar la situacion financiera de la empresa.

Crecimiento o
Aspectos Aifio 2022 Ano 2023
decrecimiento

Ingresos

Egresos

Ganancias

Gastos
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Anexo 5. Guia de entrevista.

Entrevista realizada al gerente de la empresa Ziwis S.A en el canton Babahoyo.

Objetivo: Conocer la situacion actual de las ventas mediante una entrevista al gerente para
identificar los factores que influyen en el decrecimiento de los ingresos.

Nombre del entrevistado: Dr. Félix Faytong Montiel

Cargo del entrevistado: Gerente

Orden. Cuestionamiento. Aspectos relevantes.

1 (Cuadl es la situacion actual de los niveles de

ventas de la empresa Ziwis S.A?

2 (Cuales son los principales factores que han

afectado en el rendimiento de la empresa?

3 (Qué cambios en el mercado de la salud influyen

en los niveles de ventas?

4 (Qué plataformas digitales utiliza la empresa
para a dar a conocer su servicio y la relacion con

los clientes?

5 (Cudles son las metas financieras en los

préoximos afos?

6 (Como es la percepcion de Ziwis S.A en el

mercado de la salud y la comunidad local?

7 (Considera usted que la competencia ha influido

en los niveles de ventas de Ziwis S.A?




