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Pensamiento
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dejar de cumplir la tarea, ni permitir que las dificultades se convierta en

pretexto justificativo y conformista... sino tener actitud agresiva,

resuelta, decidida ante cada dificultad”.

Fidel Castro Ruz.



Dedicatoria

Este trabajo va dedicado ante todo a Dios, a la Virgen de la
Caridad y a Malena, por haberme apoyado, ayudado y darme
fuerza en todo el transcurso de mi carrera, y haber hecho posible que
hoy yo esté aqui, y muy especialmente a mis padres, por estar

siempre apoydndome en todo momento.



Agradecimientos

A mis padres, a los que les debo toda mi vida y que siempre

quisieron que yo estudiara una carrera universitaria.
En especial a mi nifio, que es la razon de todos mis esfuerzos.

A todo el claustro de profesores, que me han ayudado en el

transcurso de toda la carrera.

A mis familiares y amigos, que siempre me han apoyado Yy

especialmente a los trabajadores del Bufete Colectivo de Cabaigudn.



SINTESIS

La presente investigacion se realizO en la Empresa Municipal de Comercio y
Gastronomia Cabaiguan, con el objetivo de proponer un procedimiento para el
andlisis de las ventas que garantice a la Direccion de la empresa la toma de
decisiones efectiva. El mismo contribuye al cumplimiento de las Normas Cubanas de
Contabilidad, para lo cual se tuvieron en cuenta los antecedentes del proceso de
analisis econdémico, haciendo énfasis en el andlisis de las ventas en la actividad de
comercio y gastronomia y la utilizacibn de mecanismos O6ptimos para la
determinacion de las causas que inciden en los resultados de la gestion econémicay
financiera. Esta investigacion se realizé a través de una exploracion tedrico -practica
en la que se aplicaron un conjunto de instrumentos sustentados en meétodos tedricos,
empiricos y del nivel estadistico-matematico que permitieron justificar la problematica
planteada y disefiar un procedimiento acorde a las caracteristicas de la entidad
objeto de estudio para dar respuesta al objetivo de la investigacion. La efectividad de
la propuesta se evalla a través de criterio de especialistas, donde se constata las
posibilidades reales de ejecucién en la préactica, llegando a convertirse en una
herramienta de gran valor para el dese mpefio de la actividad econémica y financiera

de la entidad.



INTRODUCCION

Desde la comunidad primitiva el hombre tiene la nece sidad del intercambio mercantil,
aungue en ese momento no se hacia por el dinero sino por otras mercancias o
productos que éste necesitara. Mas adelante en la historia de la humanidad cuando
se crea el papel moneda el hombre empez6 a ponerle precio a su trabajo, siendo
capaz ya de conocer cuanto valia éste y cuanta ganancia le reportaba las ventas de
sus mercancias o de sus productos. Por lo que tuvo la necesidad de crear métodos
para poder registrar cuanto habia ganado o perdido con la venta de su producto o de

SuU mercancia.

En la actualidad en todos los paises del mundo se controla de una forma o de otra,
segun las normas contables las ventas, ya que éstas son las que generan el ingreso

de efectivo, permitiendo que los paises puedan sobrevivir en el mundo de hoy.

Cuba no es la excepcién de la regla, aunque es un pais bloqueado y del Tercer
Mundo posee sus Normas Cubanas de Contabilidad, las cuales son las que rigen la
contabilidad de todas las entidades, tanto patrimoniales como gubernamentales,
prestando gran atencion a la correcta contabilizacion de las ventas, ya que éstas son
las que generan la entrada de efectivo ta nto dentro como fuera del pais, por lo que

una mala contabilizacion puede provocar una gran cantidad de pérdida a | pais.

De lo expuesto anteriormente se infiere la importancia que reviste el andlisis
econémico, ya que propicia a la Direccion de la empresa verificar continuamente el
pulso de la actividad, tan pronto se detecten o presenten sintomas de problemas

futuros.

Por la importancia del tema y su aplicacion en la vida practica es necesario seguir
profundizando en el analisis econdmico y su correcta interpretacion, lo que dara

como resultado una mejor y mas eficiente gestion econdmica de las empresas.

Esta tematica ha sido abordada por diversos autores, los cuales han manifestado la

necesidad de continuar trabajando en aras de que conduzca al analista a concebir



una herramienta idénea que facilite detectar las insuficiencias, evaluarlas y

proyectarse hacia decisiones mas constructivas.

En tal sentido, la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan
presenta la siguiente situacién problémica:

e No existe un analisis cronolégico de los productos por areas .

e Falta de conocimiento sobre las herramientas de analisis economico .

e El plan de venta se elabora de forma global sin desgloses por areas.

e No existen series cronoldgicas del cumplimiento del plan d e venta que faciliten la

comparacion para la toma de decisiones por parte de la entidad.

Ante la situacién planteada se deduce la necesidad de la presente investigacion , por
lo que se formula el presente problema cientifico: ¢como favorecer el analisis de

las ventas en la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan? .

Se determina como objeto de estudio: el proceso de analisis econémico y como
campo de accion: el proceso de andlisis de las ventas en la Empresa Municipal de

Comercio y Gastronomia Cabaiguén.

Todo ello permiti6 determinar como objetivo general: proponer un procedimiento
para el analisis de las ventas en la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia

Cabaiguan.

Para dar cumplimiento al objetivo propuesto se declaran como objetivos

especificos:

1. Sistematizar los fundamentos teéricos acerca del proceso de analisis econémico
gue contribuya con el marco tedrico referencial de la investigacion.

2. Diagnosticar la situacion actual que presenta el analisis de las ventas en la
Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan.

3. Disefar un procedimiento para el andlisis de las ventas en la Empresa Municipal
de Comercio y Gastronomia Cabaiguan.

4. Validar la efectividad de la propuesta por criterio de especialistas.



Como parte del estudio preliminar del proceso de andlisis de las ventas se tuvieron
en cuenta un conjunto de métodos del nivel tedrico, empiricos y del nivel estadistico -

matematico.
Métodos tedricos.

El historico-légico, permitié a través del estudio de la teoria, realizar un analisis
tendencial del proceso de andlisis de las ventas permita potenciar la toma de
decisiones de acuerdo a los resultados que se deriven de la propuesta.

El inductivo-deductivo, permitié ir de los elementos generales a los particulares, es
decir, estudiar cada elemento y cualidades del proceso de analisis de las ventas con
sus particularidades, asumiendo una posicién de acuerdo al modelo que fundamente

la propuesta acorde a las caracteristicas de la entidad.

El analitico-sintético, permitié realizar una percepcion detallada de cada aspecto del
problema planteado, es decir, qué situacion presenta el proceso de analisis de las
ventas, qué se ha hecho hasta el momento, qué condiciones y caracteristicas tiene la
entidad, ademas permiti6 estudiar por separado cada aspecto planteado en el
problema para determinar la posible utilidad del procedimiento en la transformacién

de la situacién actual.

El sistémico, permitié estudiar las interacciones y relaciones que se establecen en el
proceso de analisis de las ventas para establecer los elementos que incluira el
procedimiento, de manera l6gica y metodoldgica, dando como resultado una

valoracion totalizadora de la situacion econdémica de la entidad.
Métodos empiricos.

La observacion, permiti6 comprobar qué indicadores determinaron deficiencias en el

proceso de analisis de las ventas durante su diagnadstico.



El analisis de documentos, para conocer la situacion actual de las ventas en la
entidad, a partir de la revision de los informes emitidos por el area contable al cierre

de cada periodo contable.

La entrevista, con el fin de poder constatar la efectividad del proceso de analisis de
las ventas en la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan, asi

como su necesidad e importancia.

El criterio de especialistas, permitio establecer la opinibn que tiene un grupo de
especialistas de la materia con el fin de evaluar la factibilidad, necesidad, nivel de

solucion y posible generalizacion de la propuesta.
Métodos del nivel estadistico-matematico.

Del nivel estadistico-matematico se utilizd la estadistica descriptiva, permitiendo el

procesamiento de la informacion obtenida durante la investigacion.

El aporte practico del estudio esta dado por la propuesta de un procedimiento para
el andlisis de las ventas en la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia

Cabaiguan.

El informe de investigacion se estructura en tres capitulos:
Capitulo I: en este capitulo se realiza una fundamentacion tedrica acerca del proceso
de analisis econémico con vista a contribuir con el marco tedrico referencial de la

investigacion.

Capitulo 1I: el presente capitulo parte de la caracterizacion general de la Empresa
Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaigudn. Se exponen los resultados del
diagnostico de la situacion actual que presenta el analisis de las ventas y se ofrece la
estructura que tendra el procedimiento propuesto, ademas de la validacion de la

efectividad de la propuesta por criterio de especialistas.



Este trabajo ofrece conclusiones y recomendaciones der ivadas del estudio. Ademas,
se relacionan la bibliografia consultada y los anexos necesarios que complementan

la investigacion.



CAPITULO |I: FUNDAMENTACION TEORICA ACERCA DEL PROCESO DE
ANALISIS ECONOMICO. GENERALIDADES.

En el presente capitulo se realiza una fundamentacion tedrica acerca del proceso de
andlisis economico, haciendo referencia a los antecedentes historicos de este
proceso de analisis en Cuba y su desarrollo en el contexto actual. Ademas se
expondran concepciones tedricas acerca del andlisis de las ventas, que sirvieron de

base para la contextualizacion del problema y la definicion de la propuesta.
I.1. Antecedentes histdricos del proceso de analisis econdmico en Cuba.

El correcto funcionamiento de cualquier sistema lo constituye el andlisis econdémico
financiero, ya que el mismo representa un medio imprescindible para el control del
cumplimiento de los planes y el estudio de los resultados de la empresa, posibilitan do
tomar decisiones eficientes, con el fin de garantizar el empleo racional de los

escasos recursos materiales, laborales y financieros.

En Cuba, en la década de los 60 se comenzo a conocer la importancia, objetivos y

métodos del analisis econdmico financiero.

El entonces Ministerio de Industria, bajo la direccion del Comandante Ernesto Che

Guevara, organiza la actividad del analisis econdmico para sus empresas.

En el periodo de 1967 a 1970 la actividad del analisis economico en el pais
evoluciona, producto a la erradicacion de las relaciones monetarias mercantiles entre
las entidades del sector estatal y el establecimiento de un nuevo sistema de registro

econdémico.

A partir del aflo 1971 comienza una etapa de recuperacion de la actividad del analisis
econodmico. La vigencia del calculo econémico y el perfeccionamiento del sistema de
direccion y planificacion de la economia en aguel momento reforzaron aun mas el
significado del analisis respecto a la busqueda de soluciones Optimas a los

problemas cardinales que afectan la economia de las empresas.



En la década del 90, al insertarse Cuba en la economia mundial, se han originado
modificaciones en cuanto a las regulaciones econémicas financieras con respecto a
las empresas. La flexibilizacion del sistema contable empresarial, la posibilidad de
disponer de las utilidades, el surgimiento de nuevas relaciones financieras con el
banco, entre otras, hacen que los directores se vean en la necesidad de adecuar los
métodos de analisis econdémico financiero a la practica internacional, con vistas a

facilitar la toma de decisiones mas eficientes.

La economia cubana en las circunstancias que actualmente enfrenta, esta orientada
hacia su total recuperacion, para ello la elevacion de la eficiencia de la productividad

social se debera convertir en la via principal para asegurar el desarrollo econémico.

En los marcos del VI Congreso del Partido Comunista de Cuba (2011), se discuti6 y
analizo el proyecto final de los Lineamientos de la Politica Economica y Social del
Partido y la Revolucion, donde se plantea que en la actualizacion del modelo
econdémico primara la planificacion, la cual tendra en cuenta las tendencias del

mercado.

Por otra parte, el modelo reconocera y promovera, ademas de la empresa estatal
socialista, forma principal en la economia nacional, a las modalidades de la inversiéon
extranjera, las cooperativas, los agricultores pequefios, los usufructuarios, los
arrendatarios, los trabajadores por cuenta propia y otras formas que pudieran surgir

para contribuir a elevar la eficiencia.

De lo expuesto anteriormente se infiere que el analisis econdmico se utiliza para
diagnosticar la situacion y perspectiva interna, o que hace evidente que la direccion
de la empresa puede ir tomando las decisiones que corrijan las partes débiles que
pueden amenazar su futuro, al mismo tiempo que se saca provecho de los pu ntos
fuertes para que la empresa alcance sus objetivos. Desde una perspectiva externa,
son de gran utilidad para todas aquellas personas interesadas en conocer la

situacion y evolucion previsible de la empresa.



Dentro de los objetivos del analisis econdmico financiero que se persiguen en la

actividad empresarial se pueden mencionar:

e Analizar el comportamiento de los indicadores fundamentales en el cumplimiento
del plan.

e Detectar las causas que han influido en el cumplimiento del plan.

e Buscar las reservas existentes para el incremento futuro del volumen y venta, la
disminucion de los costos, el incremento de la rentabilidad, fortalecimiento de la
situacion financiera de la empresa.

e Elaborar las medidas encaminadas a la utilizacion de las reservas descubierta s.

e Comprobar la realizacion en tiempo de cestas medidas.

[.2. Las fuentes de informacion. Consideraciones generales.

El andlisis econdmico financiero se basa en la utilizacion de fuentes de informacion
que aportan datos sobre el pasado y el presente de una empresa, permitiendo hacer
previsiones sobre el futuro de la misma. Estas fuentes de informacion son los

Estados Financieros.

Otros autores manifiestan que dentro de las fuentes fundamentales del analisis
econdmico se encuentran el plan técnico-econémico, el plan financiero, los registros
estadisticos, los registros contables, otros registros y documentos existentes en la

empresa.

Al decir Joaquin Moreno (1989), los Estados Financieros principales tienen como
objetivo informar sobre la situacién financiera de la empresa en una fecha
determinada y sobre los resultados de sus operaciones y el flujo de fondos para un

determinado periodo.

Los Estados Financieros sirven para tomar de cisiones de inversién y crédito, lo que
sugiere conocer la capacidad de crecimiento de la empresa, su estabilidad y
rentabilidad, conocer el origen y las caracteristicas de sus recursos para estimar la
capacidad financiera de crecimiento, evaluar la solvencia y liquidez de la empresa,

asi como su capacidad de crear fondos y formars e un juicio sobre los resultados



financieros de la administracion en cuanto a la rentabilidad, solvencia, generacion de

fondos y capacidad de crecimiento.

Estos estados son el resultado final de una compleja interaccion de la teoria y la
practica contable con varias influencias socioeconomicas, politicas y legales; las
cuales tienen como proposito fundamental ayudar a quienes toman decisiones en la

evaluacion de la situacion financiera, rentabilidad y las perspectivas de un negocio.

De lo expuesto anteriormente se infiere la importancia que reviste el andlisis e
interpretacion de los Estados Financieros, ya que propician a la direccion de la
empresa los instrumentos necesarios para verificar continuamente el pulso de la

misma, tan pronto se detecten o presenten sintomas de problemas futuros.

El estudio de la actividad econémica de la empresa debe comenzar por el analisis del
cumplimiento del programa de produccion, ya que de este indice depende el
cumplimiento del plan de venta de produccion, de ganancias y el ingreso al
presupuesto. Las tareas del analisis son: determinacion del grado de cumplimiento
del programa de produccién, esclareciendo los factores que han influido en su
cumplimiento, descubrimiento de las reservas para el futuro incremento de las
entregas de mercancias y el mejoramiento de su calidad y también la elaboracién de

medidas concretas para la utilizacion de dichas reservas.
[.3. Andlisis de las ventas en la actividad de comercio y gastronomia.

Analizar significa estudiar, examinar, observar el comportamiento de un suceso. Para
lograrlo con veracidad y exactitud es necesario ser profundos, lo que implica no
limitar el analisis al todo, ya que ademas de ser superficial, puede conducir al
analista a conclusiones erréneas. El andlisis, como pro ceso discursivo en general,
es la operacion légica consistente en la descomposicion del fendbmeno en sus partes

reales y cuyo objetivo es d eterminar las causas del mismo.

El andlisis es el examen que se hace por escrito de determinada situacion,

permitiendo realizar la distincién y separacion de las partes de un punto hasta llegar



a conocer los principios o0 elementos que lo configuran, estudiando sus

caracteristicas y posibles soluciones al problema que se aplica.

Un analisis de la gestion economico financiera posee una gran importancia para el
trabajo de la empresa socialista. La misma permite el continuo perfeccionamiento de
su trabajo, el fortalecimiento del plan de sus ventas, lo que constituye un requisito de
la direccion planificada de la economia. El registro de los indicadores econdémicos
financieros no muestra por si mismo las relaciones que existen en el cumplimiento

del plan de la empresa.

El término “ventas” tiene multiples definiciones, dependiendo del contexto en el que
se maneje. Una definicion general es cambio de productos y servicios por dinero.
Desde el punto de vista legal, se trata de la transferencia del derecho de posesion de
un bien, a cambio de dinero. Desde el punto de vista contable y financiero, la venta

es el monto total cobrado por productos o servicios prestados.

Las ventas son un proceso que permite que el vendedor de bienes o servicios
identifiqgue, anime y satisfaga los requerimientos del comprador con beneficio mutuo
y en forma permanente. Es la actividad fundamental de cualqu ier aventura comercial.
Se trata de reunir a compradores y vendedores, y el trabajo de toda la organizacion

es hacer lo necesario para que esta reunion sea exitosa.

La venta es una de las actividades mas pretendidas por empresa, organizaciones o
personas que ofrecen algo (producto, servicio u otro) en un mercado, debido a que
su éxito depende directamente de la cantidad de veces que realicen esta actividad,

de lo bien que lo hagan y de cuan rentable resulte hacerlo.

Otra definicion acerca del término es qu e constituye un contracto en el que vendedor
se obliga a trasmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio de una
determinada cantidad de dinero. También puede considerarse como un proceso

personal o impersonal mediante el cual, el vendedor p retende influir al comprador.



La venta puede ser:
1. Al contado, cuando se paga la mercancia en el momento de tomarla.
2. A crédito, cuando el precio se paga con posterioridad a la adquisicion.

3. A plazo, cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas.

Otros autores consideran que la venta es la funcion que parte del proceso
sistematico de la mercadotecnia y la define como toda la actividad que genera en los
clientes en el dltimo impulso hacia el intercambio. Sefalan ademas, que es en este
punto (la venta), es donde se hace efectivo el esfuerzo de las actividades anteriores
(investigacién de mercado, decisiones sobre el producto y decisiones de precio).

En sintesis, la definicibn de venta enfoca la misma desde dos perspectivas

diferentes:

1. Una perspectiva general, en el que la “venta” es la transferencia de algo (un
producto, servicio, idea u otro) a un comprador mediante el pago del precio
convenido.

2. Una perspectiva de mercadotecnia, en el que la “venta” es toda actividad que

incluye un proceso personal o impers onal mediante el cual, el vendedor

El andlisis de las ventas consiste en un estudio de los resultados monetarios en
volumen de las ventas por producto, territorio de ventas, por vendedores, y a veces
por clientes; el analisis de ventas suministra respuesta en cuanto a lo que sea
vendido en cada uno de los territorios y qu € productos particularmente, ofreciendo
informacién de quien fue el comprador, y se toma como base de comparacion los
registros de la organizaciéon en cada uno de los rubros y las cifras pro nosticadas que

fueron incluidas en la planeacion de las ventas.

La profundidad del analisis, la exactitud de los resultados y el grado de dificultad para
realizarlo, depende necesariamente de la informacion adecuada y disponible. Es
comun encontrar organizaciones sin ningun sistema de informacion a pesar de su
trayectoria en el mercado, simultaneamente con compafias con sofisticado sistemas
de recopilacion y tabulacion de informacion. La mas comun e importante fuente de

datos para el analisis de ventas es la factura de ventas, pues en ella se consigna



generalmente la fecha de la transicion, el nombre del cliente y su localizacidén
geografica, la descripcion de la mercancia vendida, la cantidad vendida de unidades,
el precio unitario y total, la fecha de despacho y recibo, y algunas veces la condicion

de pago.

Las ventas por producto también pueden mostrarse comparativamente con las
ventas de igual periodo del afio anterior. Se puede agrupar diferentes productos en
categorias, segun conveniencia. De un analisis de esta naturaleza puede apreciarse
la importancia relativa de los clientes y se puede tomar decisiones importantes de
mercadeo y ventas, frecuencia de visitas de los vendedores , promocion de ventas,

dedicacion de mayores esfuerzos.

Para cualquier empresa, ya sea de produccién, venta o servicio que esté realizando
un proceso de anticipacion econémica o evaluando el resultado econémico de un
periodo de tiempo concluido, constituye de suma importancia el conocer de manera
exacta el monto de ventas que se debe alcanzar o que se debié haber alcanzado
bajo el cumplimiento de determinadas condiciones que se prevén o que debieron
haber existido, ya que las mismas constituyen el eslabon primario o punto de partida
de dicho proceso de planeacién o valoracion de resul tado. A partir de la definicion de
este indicador se comienza a valorar el comportamiento del resto de los indicadores

gue determinan la gestion econdémica de la empresa.

También se puede sefalar que las ventas constituyen una forma de eslabon entre el
mercado y la empresa, pues deben identificar la maxima presencia de ésta en dicho
mercado de acuerdo a sus posibilidades, pudiendo indicar ademas, si la presencia en

el mismo es la correcta o no.

Hay que sefialar también que no es saludable para la empresa an ticipar montos de
ventas por encima de las posibilidades reales, ya que entre otras dificultades, se
pueden crear falsas expectativas en el mercado, dando como resultado una mala
imagen al no poder satisfacerse los compromisos asumidos y perder credibilid ad en
el mismo, pudiendo implicar a la vez el abandono de los clientes de los servicios de

ventas que hasta el momento se le garantizaba. Ademas es importante conocer la



demanda del mercado, su grado de satisfaccion a partir de todos los oferentes que
participan en la competencia, pues concebir un monto de ventas por encima de la
demanda conllevaria a ejecutarse un conjunto de acciones que motivarian gastos de
recursos que pudieran haberse utilizado en otros fines que incrementaran el valor de

la empresa y sus utilidades, asi como gasto de tiempo.

La autora de la investigacion considera que en un proceso de planeacion o analisis
de la gestion econémica de una empresa, para cualquier periodo de tiempo dado,
carece de seguridad por defecto para la toma de deci siones, si ho se parte del nivel
de venta para el que se debe trabajar o que debid haberse trabajado.

l.4. Procedimiento para el analisis de las ventas en la actividad de comercio y

gastronomia.

Los ejecutivos u hombres de negocios por necesidad deben enju iciar las causas y los
efectos de la gestion de la empresa, punto de partida para tomar numerosas
decisiones en el proceso de administrar los eventos de la entidad, de manera que
sean consecuentes con las tendencias de comportamientos en el futuro y que
puedan predecir su situacidn economica y financiera (capacidad de obtener
utilidades y capacidad de pago). La contabilidad tiene la misién de suministrar datos
a la direccion de la empresa para poder realizar el proceso de planeacion,
administracion y gestion, ademas de la informacién a todos los usuarios, tanto

internos como externos a traveés de diferentes mecanismos o procedimientos.

La importancia del dato contable ha asumido mayor peso en la medida en que se
han perfeccionado las teorias de la direccion cientifica, la cual exige un flujo de
informacién veraz y precisa. Ademas, el desarrollo de la informatica en el mundo
actual ha transformado la faz externa de la contabilidad, no asi la interna, que esta
dada por sus conceptos contables; este proceso ha pe rmitido el manejo de un
namero mayor de datos con gran fiabilidad. El uso inteligente de esta informacion
probablemente solo pueda lograrse si los encargados de tomar decisiones en el

negocio comprenden los aspectos esenciales del proceso.



Otra opinion acerca del tema es el siguiente: “El mecanismo es el sistema de
desarrollo de una funcién o suceso en que se realiza una actividad, a través de un
movimiento combinando y coordinado para elaborar un fin determinado”. (Borges, L.,
1998:132).

“El andlisis es la descomposicion de un todo en las partes que lo conforman, método
que va de lo compuesto a lo sencillo, estudio de algun asunto, algebra superior o

calculo infinitesimal”. (Cardenas, C., 2009: 45).

Partiendo de los criterios anteriores sistematizados en la investigacion, se hace
referencia al concepto de mecanismos y analisis para hacer introduccion de los
componentes que formaran parte del procedimiento propuesto en la misma en aras
de garantizar un analisis ordenado de las ventas en la entidad objeto de estudio,

facilitando la toma de decisiones por los directivos y técnicos.

La ciencia del andlisis esta conformada por el conjunto de técnicas que se aplican y
gue van desde el uso de porcentajes, relaciones y desviaciones, hasta la aplicacion
de técnicas para analizar la influencia de factores en una desviacion y la elaboracion
de estados para establecer el movimiento de fondos y de efectivo. El arte del
analisis, fundamentalmente el analista lo desarrolla con su habilidad para trasmitir los
resultados del mismo. Es evidente que la practica desenvuelve este arte. Este
aspecto no debe subestimarse. “Un buen analisis puede perder fuerza si no es capaz

de hacerse llegar de forma interesante”. (Duran, P., 2004: 99).

El analista debe cuidar de que la informacién procesada no lo sobrepase, suele
ocurrir que un analista no sepa como comenzar a procesar la informacion. El informe
debe ser ameno, facil de interpretar y aunque su presentacion debe ser lo mas
simplificada posible, al mismo tiempo debe ser clara y signifi cativa. Seguramente el
primer diagndéstico serd de inferior calidad al segundo y asi sucesivamente, hasta

llegar a desarrollar una alta capacidad analitica y creativa.

El método del analisis, o sea, el enfoque hacia el estudio de la economia de las
empresas se elabora sobre la base del Unico método correcto, el del materialismo



dialéctico. Esto significa que los diferentes aspectos de la gestién de las empresas
socialistas 0 sus agrupaciones se analizan de forma interrelacional como parte de un
mismo sistema. Los medios técnicos con la ayuda de los cuales se realizan los
calculos analiticos y los razonamientos son la comparacion, la desagregacion de los
indices globales, la agrupacion, el célculo de la influencia de diferentes factores

individuales y otros medios.

La comparacion es el medio fundamental del analisis, los resultados reales obtenidos
se comparan con los planificados y también con los indices reales de los periodos de
informes anteriores y con los indices correspondientes a otras empresas. Cuand o se
compara es necesario garantizar la unidad de la valoracién, por ejemplo: si se
compara la produccion real del afio con lo planificado, con el afio anterior, con otra
empresa, en todos los casos la produccion debe ser reflejada en idéntica valoracion,
0 sea, en precios invariables. Debe velarse también porque sean comparativos los
periodos calendarios, o0 sea, los resultados de un afio, mes, trimestre deben
compararse con los indices en ese mismo periodo calendario. La desagregacion de
los indices globales contribuye a descubrir las reservas no utilizadas por completo y
efectuar valoraciones de forma eficiente para la toma de decisiones oportunas por

parte de los directivos y personal administrativo.

Por medio de la agrupacién se calculan las magnitudes me dia-aritméticas y medio-
cronoldgicas. El calculo de la influencia de factores individuales, una de las tareas del
analisis de la gestion economica es la determinacion de las causas de insuficiencias
detectadas a los logros alcanzados con el fin de evitar | as insuficiencias o extender
los logros de una empresa a otras. Las causas que frenan la gestiébn o que por el
contrario contribuyen a su desarrollo en el analisis se llaman factores. La influencia
que ofrece cada factor se determina por el método de las di ferencias y con el método

del balance.

El método de las diferencias consiste en que los indices analizados se comparan con
los basicos y como resultado se determina la diferencia, la cual se llama desviacion.

Mediante la comparacion en calidad de dividend o tomados los datos del periodo



analizado (real) y como divisor al periodo base. EI método de sustitucién en cadena
se basa en que cuando se estudia la influencia de un factor, éste se separa o se
sustrae de la influencia de los restantes. Como es conocido, la gestion de una
empresa representa un complejo de procesos y fendmenos interrelacionados, por
ejemplo, el cumplimiento del plan de producciéon se encuentra en dependencia de
coémo esta la empresa abastecida de materiales.

Ademas de los métodos y técnicas explicados anteriormente el analisis como ciencia
en el mundo contemporaneo de hoy utiliza novedosas herramientas que facilitan la
toma de decisiones, entre las que se pueden sefialar: cambios en pesos y
porcentajes, porcentajes de tendencia, porcentajes de componentes, razones
financieras, calculo del equilibrio financiero, variacion de capital de trabajo, graficos

de los estados y piramides de razones.

Muchas empresas que enfrentan crisis, frecuentemente se justifican con causas
externas, entre las cuales se podrian mencionar. una escasa demanda, falta de
financiamiento, insolvencia de clientes, regulaciones y restricciones. Sin lugar a
dudas, la negativa evolucion de aspectos externos afecta la marcha de cualquier
organizacion. También se han de tener en cuenta los factores internos sobre los
cuales las empresas puedan accionar para solucionar o tratar de disminuir tales
crisis. Para una organizacibn empresarial es vital detectar los problemas, tanto
externos como internos, de forma tal de reconocer tanto las amenazas y las
oportunidades que vienen del exterior de la empresa, como sus debilidades y
fortalezas, las que existen internamente. No se puede actuar contra un problema

mientras no se identifique y se localicen sus causas, como ha sido sefialado.

Como ya se ha destacado, el andlisis contribuye a fundamentar decisiones
inteligentes. Estas decisiones abarcan un amplio abanico, donde se incluyen:
soluciones operativas, elaboracion de planes, preparacién de programas de accion,
disefio de politicas, establecimiento de objetivos, etcétera.

Todo este proceso de revisidn bibliografica muestra la realidad que enfrenta

actualmente la economia cubana, por lo que se infiere la necesidad de establecer un



procedimiento que contribuya al analisis de las ventas en la Empresa Municipal de
Comercio y Gastronomia Cabaiguan.



CAPITULO IlI: ESTADO ACTUAL DE LA EMPRESA MUNICIPAL DE COMERCIO Y
GASTRONOMIA CABAIGUAN. DISENO DEL PROCEDIMIENTO PARA EL
ANALISIS DE LAS VENTAS.

El presente capitulo parte de la caracterizacion general de la Empresa Municipal de
Comercio y Gastronomia Cabaiguan. Se exponen los resultados del diagndstico de la
situacion actual que presenta el analisis de las ventas y se ofrece la estructura del
procedimiento que se propone con vista a favorecer el andlisis de las ventas, el cual

es validado por criterio de especialistas.

[I.1. Caracterizacion de la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia

Cabaiguan.

Mediante la Resoluciéon No. 35 del 2001, dictada por el Ministerio de Economia y
Planificacion, fue autorizada la fusion de la Empresa Municipal de Comercio
Minorista Mixta con la Empresa Municipal de Alimentacién y Alojamiento de
Cabaiguan, subordinada al Consejo de Administracién de este municipio.

A través de la Resolucion No. 3 del 2001, emitida por la Asamblea del Poder Popular
de Cabaiguan y firmada por Manuel de Jesus Martinez Gil, presidente del Consejo
de la Administracion Municipal, se ratifica esta fusién, cumpliendo el Decreto 42
“Reglamento de las Empresas Estatales”, donde establece en su articulo No. 15 que
éstas se crean por Resolucién del Jefe del Organo Local del Poder Popular, al que
guedara subordinada, por lo que resulta dictar la disposicion de creacién de la
referida entidad:

o No. 8/2005 Unidad Bésica no Econémica Cabaiguén.

o No. 5/2005 Unidad Basica no Econdmica Guayos.

. No. 4/2005 Unidad Bésica no Econdmica Santa Lucia.

o No. 3/2005 Unidad Bésica no Econdmica Jiquima — Potrerillo.

Su domicilio legal se encuentra en Manuel Brito #16 entre Avenida Libertad y

Agramonte, Cabaiguan, Sancti Spiritus.



Con la Resolucion No. 10022005 del Misterio de Economia y Planificacion, firmado
por el Ministro José Luis Rodriguez Garcia, se modifica el objeto empresarial de la
Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan por el sigu iente:

1. Comercializar de forma minorista, productos industriales y agricolas en moneda
nacional.

2. Brindar servicios gastrondmicos en la red de comercio y gastronomia en
moneda nacional a la poblacion y en divisa a trabajadores de organismo e
instituciones de acuerdo a las autoridades del Misterio de Economia y
Planificacién por cheques.

3. Operar centro de elaboracion de productos alimenticios con destino a la red de
comercio y gastronomia.

4.  Brindar servicios de alojamiento no turisticos, restaurante, cafete ria, centro
nocturno u hoteles a la poblacién y organismo en moneda nacional.

5.  Alquiler de locales, circulos sociales, areas de recreacion y otros en moneda
nacional.

6. Comercializar de forma minorista a través de las tiendas comisionistas, bienes
de consumo e intermedios, segun nomenclaturas aprobadas por Ministerio de
Economia y Planificacion en moneda nacional.

7.  Ofertar servicios de buffet y protocolo a entidades en moneda nacional.

La oficina central tiene la responsabilidad de controlar y dirigir las op eraciones
comerciales y gastrondmicas a nivel municipal, para lo cual cuenta con personal
distribuido en las distintas actividades, ubicados en el area de Comercio, area de
Gastronomia, Recursos Humanos, Fiscalizacion y Control, asi como Economia, ésta
tltima es la encargada de procesar toda la documentacién contable y financiera del
municipio relacionada con su objetivo empresarial. Su estructura organizativa se

muestra en el Anexo 1.

Misioén.

Efectuar el comercio minorista de productos alimenticios e indus triales y ofertar

servicios gastronémicos en moneda nacional en el municipio de Cabaiguan,



mediante el uso racional de los recursos con niveles de eficiencia y calidad, sobre la
base de un incremento continuo de la gestiébn de compras para asegurar la deman da

siempre creciente de los clientes.
Vision.

Ser una empresa de referencia por la prestacion de servicios gastronémicos y el

comercio minorista que efectda en el municipio de Cabaiguan.

Para ello se cuenta con ofertas de alimentacion variada y diversific ada y unidades
para el comercio de productos alimenticios e industriales. El personal esta calificado
y motivado para realizar el trabajo con eficiencia y todo ello realizado a través de un

control econdmico, financiero y contable.
Matriz DAFO.

Debilidades:

1. Tardanza en la recepcion de los recursos que se compran.

2. Limitacién del tiempo de trabajo de los dirigentes por afecciones de caracter
externo a sus funciones.

Atrasos en la contratacion con los proveedores y clientes.

Poca profundizacién en los analisis de los costos reales con los planificados.
Demora en la gestion de cobros a los clientes.

Insuficiente aplicacion de los métodos de direccion.

Insuficiente nivel de recursos para el desarrollo eficiente del Control Interno.

© N O g bk~ W

Poca exigencia en la disciplina laboral.

Fortalezas:

1. Personal técnico y dirigente preparado en la actividad de comercio y
gastronomia.

2. Buena coordinacién e interrelacion entre las direcciones de las Organizaciones
politicas y de masas de la actividad y sus objetivos de trabajo.

3. Buena cultura comercial y gastronémica en el territorio.



4. Buena capacidad para la formacion de los cuadros de direccion.

Amenazas:

1. Afectaciones climéaticas.

2. Elevacién de los precios en el mercado mundial de las materias primas para los
productos que se ofertan.

3. Inseguridad en la garantia de los suministros principales a adquirir en el exterior
provocado por el bloqueo.

4. Poco sentido de permanencia de los cuadros y dirigentes en la empresa.

Oportunidades:

1. Iniciar el proceso de Control Interno utilizando nuevos méto dos y estilos de
trabajo.
Existencia de un mercado creciente para la red gastrondémica.

3. Incremento en el desarrollo informativo.

Caracterizacion de la estructura del Capital Humano.

La Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan cuenta con una
plantilla aprobada de 1195 trabajadores. Est4 cubierta actualmente por 1260
trabajadores, de ellos son 494 hombre y 766 mujeres, representando el 39,21 y el

60,79% respectivamente.

La categoria ocupacional de la empresa esta estructurada de la siguiente fo rma:

Categorias Cantidad %
Dirigentes. 246 19,53
Administradores 41 3,25
Técnicos. 109 8,65
Servicios 642 50,95
Obreros. 222 17,62
Total 1260 100




En el anterior analisis se refleja que el 68,57% del total de los trabajadores esta

representado por los trabajadores vinculados directamente a la comercializacion.

[I.2. Resultado del diagndstico de la situacion actual que presenta el andlisis de
las ventas en la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia

Cabaiguan.

Resultados de la observaciéon dirigida a los indicadores que determinaron
deficiencias en el proceso de andlisis de las ventas.

A partir de la observacion que se realizdO a los indicadores que determinaron
deficiencias en el proceso de analisis de las ventas (ver Anexo No. 2), se pudo
comprobar que la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan al
cierre del 2011 sobrecumplié el plan de venta en $ 4 419 700,00.

La empresa ha venido presentando resultados favorables, pues muestra una
ganancia de $127 068 500,00 durante el afio 2011 y en el primer trimestre del 2012
cerrd con $ 33 457 200,00.

Analisis del contenido de las actas de reuniones, asambleas e informes
emitidos por el area contable de la Empresa Municipal de Comercio y

Gastronomia Cabaiguan.

A continuacion se evidencian los resu ltados obtenidos de un estudio efectuado a las
actas de reuniones, asambleas e informes emitidos por el area contable, donde
participan el Consejo de Direccion y los trabajadores de la entidad y en las cuales se
registra el debate y la discusion de los tem as relacionados con el andlisis econémico
(ver Anexo No. 3).

La empresa mensualmente en cada reunion del Consejo de Direccion con todos los
trabajadores se aborda en un punto del orden del dia el analisis de los principales
resultados econémicos alcanzados en cada periodo contable, fundamentalmente e |

comportamiento de las ventas.



En este sentido, se analizan los indicadores que mas inciden en los resultados
econdémicos de la entidad, pero el andlisis de otras partidas carece de profundidad.

Los acuerdos que se toman son muy pobres, solo se aprecian aquellos donde los
miembros del Consejo de Direccibn de mutuo acuerdo aprueban la necesidad de
realizar diversas acciones respecto a las actividades fundamentales y que inciden

sobre los resultados de las ventas.

Resultados de la aplicacion de la entrevista a especialistas y directivos de la

Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan .

El objetivo de este instrumento es constatar la efectividad del proceso analisis de las
ventas en la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan, asi como
su necesidad e importancia, para lo cual se entrevistaron diez trabajadores con

experiencia en la actividad y prestigio en la organizacion (ver Anexo No. 4).

Al preguntar si consideran importante el proceso de analisis de las ve ntas, los diez
entrevistados respondieron afirmativamente para un 100%, argumentando que de los
resultados derivados del analisis la Direccion de la entidad podra tomar decisiones
acertadas, pudiendo ajustar los planes de ventas o reforzar aquellas entidad es que
muestren deficiencias en esta actividad.

Otra interrogante estuvo relacionada con la forma en que se efectia el proceso en la
entidad, a lo que cinco entrevistados, que representan el 50% del total de la muestra
respondieron desconocer con exactitud el modo en que se realiza el proceso de
analisis, el resto respondié que se realiza en los cierres de mes y se discute en los

Consejos de Direccion.

De los aspectos que se consideran que influyen de forma negativa en el proceso de
analisis de las ventas a la poblacién, los diez entrevistados consideran que se realiza
un analisis un tanto superficial, sin tener en cuenta el poder adquisitivo de la media
poblacional, alegando que los precios son establecidos por el Organismo Superior,
pero a la vez adolecen de profundidad en sus planteamientos, no se toman medidas



gue demuestren interés en resolver la problematica, asi no se aprovechan los
escenarios para promover las ventas, no existe incentivo para la promocion, las
rebajas de precios son fuera de épocas do nde la poblacion prefiere adquirir otros
productos, en tal sentido la empresa carece de andlisis critico para resolver esta

problematica.

Dentro de las acciones que se ejecutan para lograr un mejor analisis de las ventas
puede estar la comprobacién de las variaciones de las ventas, a lo que los
entrevistados respondieron de forma casi unanime que la Direccién de la empresa no
ha prestado todo su apoyo por presentar inestabilidad en el puesto de trabajo, es
decir, ha existido gran fluctuacién de la fuerza laboral y especificamente la parte
administrativa, por lo que los analisis no se les da seguimiento, quedando siempre
pendiente de resolver la situacion de las ventas y el andlisis minucioso que se

debiera realizar para aumentar este indicador.

[1.3. Disefio del procedimiento para el andlisis de las ventas e n la Empresa
Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan.

El presente procedimiento esta encaminado a resolver las insuficiencias presentes
en el analisis de las ventas en la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia
Cabaiguan.

Su estructura esta concebida en cuatro fases fundamentales, las cuales se detallan a

continuacion:

La Fase 1 estd encaminada a determinar el indice de variacion (crecimiento o
decrecimiento) de las ventas, comprobando en qué por ciento, tanto positivo como

negativo han variado las ventas.

Paso 1. Se toma el real del afio analizado y se divide por el resultado del afio base
multiplicado por 100. Con éste se verifica el % de crecimiento o decrecimiento del
indicador. Si es mayor que 100 entonces hay un crecimiento y si es menor que 100

existe un decrecimiento.



indice de crecimiento o decrecimiento (ICD) = Real del afio analizado (RAa) /
Resultado del afio base (Rb) x 100.

ICD = RAa/Rb x 100.

Paso 2. Se procede a determinar el indice a través de la siguiente expresion

matematica:
ICD — 100 = % de crecimiento.

En la Fase 2 se propone un analisis detallado de las ventas por areas, teniendo en
cuenta la actividad de comercio y de gastronomia.
Modelo 01 Actividad de Comercio.

Modelo 02 Actividad de Gastronomia.

Modelo 01 Analisis de las Ventas de la Actividad de Comercio.

Concepto UM |Plan| TC Real TC | Desviacion | Desviacion

Absoluta Relativa

Ventas

Totales

Canasta

Basica

Bodega

Casilla

Mercados
Industriales
Artesanales
(MAI)

Tienda

Comisionista

Fuente. Creacion de la autora.



Este modelo detalla por concepto las ve ntas. Por columnas se debe poner la unidad
de medida correspondiente, el plan, real, haciendo uso de las técnicas de tamafio
comun y expresando las desviaciones en forma absoluta y relativa segun

corresponda.

Modelo 02 Andlisis de las Ventas de la Actividad de Gastronomia.

Concepto UM |Plan| TC Real TC | Desviacion | Desviacion
Absoluta Relativa

Ventas

Totales

Restaurante

Gastronomia

Tradicional

Gastronomia

no Tradicional

Bares

Gastronomia

Tradicional

Gastronomia
no Tradicional
SAF

Gastronomia

Tradicional

Gastronomia

no Tradicional

Circulos
Sociales

Obreros

Gastronomia

Tradicional




Gastronomia
no Tradicional

Fuente. Creacion de la autora.

Al igual que en el modelo 01, se detallan las ventas pero para la actividad de
gastronomia, reflejando éstas por tipos, utilizando las columnas segun corresponda
para el plan y real, haciendo uso de las técnicas de tamafio comun y expresando las
desviaciones, tanto absolutas como relativas lo que permite comprobar el

cumplimiento o no de los planes de ventas.

En la Fase 3 se propone el analisis de las ventas por unidades segun la actividad de
comercio. De igual forma se plasma el plan y real, pudiendo comparar o determinar

en qué por ciento se cumple o incumple los planes para cada periodo de analisis.

Concepto UM |Plan| TC Real TC | Desviacién | Desviacion

Absoluta Relativa

Canasta Basica

Bodega

1 Mercado

2 Azucena China

3 Amanecer

4 Arcoiris
5 Cubana

6 Guantanamera

7 Ejemplar

8 Dinamica

9 Juventud

Casillas
1780

2 Dora
3 Jurel




4 Filete
5 Ceiba

6 Rabirrubia
7 Libertad

8 Palomilla

Mercados
Industriales
Artesanales
(MAI)

Paris Sport

Francia

Tienda

Comisionista

Fuente. Creacioén de la autora.

En la Fase 4 se propone el analisis de las ventas por unidades segun la a ctividad
gastronémica, teniendo en cuenta los conceptos que se agrupan por restaurantes,
bares, SAF y circulos sociales obreros, asi recoge el plan y real, pudiendo observar
las desviaciones, las que serviran de punto de partida para el andlisis de las ventas y

sus manifestaciones.

Desviacion | Desviacion
Concepto UM | Plan | TC | Real | TC _
Absoluta Relativa

Restaurante

Siboney

Bares

1 Paraguitas
2 Purita

3 Diana
4 Helado de Paris




5 Merendero

Moderno

6 Cadena Imagen

7 Milanesa
8 Clinica
SAF

Organo

Merendero

Moderno

Circulos

Sociales Obreros

1 Punta Diamante
2 Purial

3 Neiva 1

4 Neiva 2

5 1ro de Enero
6 Ciro Redondo
7 Sergio Glez.

8 Curva de Neiva
9 Pedro Cruz

Santana

Fuente. Creacion de la autora.
I1.4. Validacion de la efectividad de la propuesta por criterio de especialistas.

Con el fin de validar el procedimiento propuesto para el analisis de las ventas en la
Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan, se aplicé un instrumento
a un grupo de especialistas que fundamentan el cumplimiento de los objetivos de la

investigacion (ver Anexo No. 5).



Para su seleccion se tuvo en cuenta que los profesionales tuvieran experiencia en el
trabajo y vinculo con el tema tratado. Se recogi6 el criterio de seis especialistas, que
han tenido que ver en su vida laboral con el tema, objeto de estudio (ver Anexo
No.6).

Al analizar la composicion de los compafieros encuestados se aprecia que uno es
dirigente, un administrativo y cuatro son técnicos. Ademas es significativo destacar
que la mayoria han permanecido por mas de 10 afios en el sector. Aqui se evidencia
el alto dominio que posee este personal en la esfera, lo que aporta sélidos criterios
para la evaluacién del procedimiento propuesto.

Los especialistas sobre la base de los indicadores seleccionados respondieron:
1. Factibilidad de aplicacién del procedimiento propuesto.

El procedimiento propuesto es factible de aplicar, ya que esta concebido sobre la
base de la experiencia practica y va dirigido al andlisis mas detallado de las ventas
que la entidad realiza. Ademas se establece de forma asequible, clara y precisa cada
una de las fases a seguir, teniendo en cuenta las condiciones objetivas en la
organizacion, con vista a su ejecucion. Existe el nivel de preparacion, dominio técnico
y experiencias necesarias por parte de los especialistas y técnicos encargados de su

aplicacion.
2. Necesidad de su aplicacion.

La aplicacion del procedimiento es necesario, ya que va dirigido a un mejor analisis
de las ventas, lo cual constituye un elemento importante para la entidad objeto de
estudio. Responde ademas a una demanda real, lo que le da objetividad y

especificidad, y sobre todo, justifica su fundamentacion y aplicacion.
3. Nivel de solucion.

Se considera que el procedimiento propuesto solucionara la situacio n existente, ya

que para la elaboracion del mismo se efectué un estudio profundo del problema



planteado. El mismo se disefid sobre la base de las causas que han incidido en los
resultados alcanzados en este sentido, ademas responde a las condiciones actuales
que presenta la entidad, pudiéndose observar que la propuesta recoge elementos

importantes que hasta el momento no se habian tenido en cuenta.
4. Posibilidad de generalizacion.

La propuesta puede generalizarse, ya que aborda un problema de actualidad, el cual
puede manifestarse, y de hecho se manifiesta en otras entidades con iguales
condiciones. Ademas presenta contenidos encaminados a un mejor analisis de las
ventas, que posibilita obtener resultados positivos en cualquier lugar donde se

aplique.

Los criterios de especialistas han sido expresados después del estudio de la
investigacion. Existe consenso en que el procedimiento propuesto presenta
posibilidades reales de ejecucion en la practica y lo consideran una necesidad para
el andlisis de las ventas que la entidad realiza, por lo que los criterios aportados

permiten validar la propuesta.

El procedimiento disefiado para el analisis de las ventas en la Empresa Municipal de
Comercio y Gastronomia Cabaiguan permitira establecer mejoras en el proceso de
analisis de este indicador con vista a elevar la eficiencia empresarial. EI mismo fue
evaluado por un grupo de especialistas, los cuales fundamentan la efectividad de su

aplicacion.



CONCLUSIONES

Los fundamentos tedricos permitieron desarrollar una sistematizacién del proceso
de analisis econdmico, con vista a contribuir con el marco tedrico referencial de la
investigacion.

De acuerdo a los resultados del diagnéstico se pudo determinar que el proc eso
de andlisis de las ventas en la entidad se manifiesta de manera insuficiente,
debido a que no utilizan mecanismos 6ptimos que permitan obtener informacion
mas precisa de su actividad econdmica y financiera que garantice una eficiente
toma de decisiones.

Los resultados derivados del diagnéstico determinaron la necesidad de disefiar un
procedimiento que favorezca el analisis de las ventas en la Empresa Municipal de
Comercio y Gastronomia Cabaiguén.

La validacion de la efectividad de la propuesta se realiz6 por criterio de
especialistas, que sobre la base de los resultados alcanzados se pudo constatar
su factibilidad préactica, necesidad de aplicacion, nivel de solucion y posibilidades
de generalizacidn, que garanticen la exposicion de los resultados para la toma de

decisiones.



RECOMENDACIONES

1. Proponer a la direccion de la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia
Cabaiguan la aplicacion del procedimiento propuesto con vista a favorecer el

analisis de las ventas.

2. Proponer su generalizacion a otras entidades de la provincia relacionadas con la
actividad y que presenten las mismas limitaciones.

3. Continuar mejorando la funcionalidad del procedimiento que posibilite mejoras en

el proceso de andlisis.
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ANEXO No. 1: ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA MUNICIPAL DE COMERCIO Y GASTRONOMIA CABAIGUAN.
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ANEXO NO. 2: OBSERVACION.

Objetivo: observar los indicadores que determinaron deficiencias en el proceso de

analisis de las ventas.

Guia:
- Informes emitidos por el area contable.

- Balance de Comprobacion de Saldos.



ANEXO NO. 3: ANALISIS DE DOCUMENTOS.

Objetivo: conocer la situacion actual de las ventas de la entidad a partir de la revision
de actas de reuniones, asambleas e informes emitidos por el area contable al cierre
de cada periodo.

Guia:
- Actas del Consejo de Direccion.

- Informes emitidos por el area contable.



ANEXO NO. 4: ENTREVISTA A ESPECIALISTAS Y DIRECTIVOS DE LA
EMPRESA MUNICIPAL DE COMERCIO Y GASTRONOM iA CABAIGUAN.

Objetivo: constatar la efectividad del proceso analisis de las ventas en la Empresa
Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan, asi como su necesidad e

importancia.

Compaiiero (a):

La presente entrevista persigue conocer los criterios que usted asume acerca del
proceso de analisis de las ventas, su necesidad e importancia. Precisamos de usted
la mayor cantidad de datos, cooperacion, la honestidad en sus respuestas, que den

posibilidades a la presente investigacion de justificar la propuesta. Muchas gracias.

Preguntas:

1. ¢Consideras importante el proceso de analisis de las ventas?. Argumente su
respuesta.

2. ¢Cbmo se efectlia este proceso en la entidad? .

3. ¢Qué aspectos consideras que influyen de forma negativa en el proceso de
analisis de las ventas a la poblacion?.

4. ¢Qué acciones se ejecutan para lograr un mejor analisis de las ventas? .

5. ¢Las consideras suficientes?. Comente al respecto.



ANEXO NO. 5: GUIA PARA LA VALIDACION DE LA PROPUESTA POR
CRITERIO DE ESPECIALISTAS.

Objetivo: recopilar informacion sobre la efectividad del procedimiento propuesto para
el andlisis de las ventas en la Empresa Municipal de Comercio y Gastronomia
Cabaiguéan, a través de criterio de especialistas.

Obijeto: evaluacion del procedimiento propuesto.

Compaiiero (a):

Usted ha sido seleccionado por su experiencia para que de sus valoraciones sobre la
propuesta de un procedimiento disefiado para el analisis de las ventas en la Empresa
Municipal de Comercio y Gastronomia Cabaiguan, que garantice a la Direccién de la

entidad la toma de decisioness efectiva.
Debe hacerlo teniendo en cuenta los aspectos siguientes:

a) Argumente en cada caso.
1. Factibilidad de aplicacion del procedimiento propuesto.
2. Necesidad de su aplicacion.
3. Nivel de solucion.
4

Posibilidad de generalizacion.

Datos generales del especialista:
Nombre y apellidos.

Categoria ocupacional.

Nivel educacional.

Afnos de trabajo en la entidad.

Experiencia en la actividad econdmica.



ANEXO NO. 6: RELACION DE TRABAJADORES DE LA EMPRESA, CATEGORIA
OCUPACIONAL, NIVEL EDUCACIONAL, ANOS DE TRABAJO EN LA ENTIDAD Y
EXPERIENCIA EN LA ACTIVIDAD ECONOMICA.

Medio

Afos de | Experiencia
Nombre ; ) )
Categoria Nivel trabajo en la
y : . -
_ ocupacional | educacional en la actividad
Apellidos ) o
entidad economica
Victoria Teresa . Técnico
] ] Dirigente . 26 30
Rodriguez Valdés. Medio
Nancy Rosquete o ' Técnico
) Administrativo _ 20 20
Rabalo. Medio
Angela Alonso o Técnico
. Técnico . 30 30
Matienzo. Medio
Rosa Marisel Canino . Técnico
Técnico _ 31 31
Martinez. Medio
Maribel Rodriguez o
i _ Técnico
Rodriguez. Técnico . 25 25
Medio
Siria Concepcion o
. Tecnico
Pacheco. Técnico 12 12




