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Resumen Ejecutivo

La presente investigacion se desarroll6 con el fin de determinar los factores, ya sea
internos o externos, que pudieran incidir en el nivel de ventas durante el segundo trimestre del
afio 2022 de la llamada “Distribuidora de Productos Médicos Clinicos, S.A”, mejor conocida

como DIMECSA, con sede en la ciudad de Managua, Nicaragua.

Para llevar a cabo dicha investigacion se realizaron encuestas, compuestas de treinta
preguntas, dirigidas a toda la fuerza laboral de DIMECSA, la cual constaba de diez personas.
Las encuestas mencionadas anteriormente, contenian preguntas que aludian a los temas de nivel

de ventas, lineas de productos, factores externos e internos y antecedentes de la empresa.

Para llevar a cabo el respectivo analisis de los resultados obtenidos se emplearon de
tablas de frecuencia y la llamada “Escala de Likert”, con el fin de determinar la percepcion de
los trabajadores de DIMECSA, y de esta manera, identificar qué factores incidieron en el nivel

de ventas de la empresa durante el segundo trimestre del afio corriente.

Finalmente, se determind que los factores influyentes en el nivel de ventas de la
empresa en gran medida, fueron la estrategia de ventas empleada por DIMECSA vy el

desabastecimiento de inventario existente durante el segundo trimestre del afio corriente.



Introduccion

El proposito del presente estudio fue investigar la incidencia que tienen los efectos tanto
externos como internos en una MIPYME nicaragliense como es el caso de la Ilamada
“Distribuidora de Productos Médicos Clinicos, S.A”, mejor conocida como DIMECSA, y de

esta manera determinar si existe un efecto negativo por parte de dichos factores en las ventas.

La empresa DIMECSA tiene veintiséis afios operando en la capital de Nicaragua, la
ciudad de Managua, y se especializa en la importacién y distribucion de dispositivos médicos,

especificamente, reactivos de diagnostico para laboratorios clinicos.

Los factores que pueden incidir en las ventas de una empresa se dividen en dos: externos
e internos. Por un lado, los factores externos son todo aquello que se encuentra en el entorno
de laempresay de los que no se puede ejercer control alguno, por ejemplo, situacién econdémica
y social del pais, impuestos, etc. Por otro lado, los factores internos son propios de la empresa,
y si se tiene control sobre estos, por ejemplo, organizacion de la empresa, plan de negocios,

etc.

La presente investigacion es la primera que se realiza desde la fundacion de DIMECSA,
por lo cual esté es de mucha ayuda para la administracion de la empresa, ya que brindara apoyo
acerca de como evitar que factores, ya sea externos o internos, incidan en gran medida en las

ventas de la empresa en el futuro.



CAPITULO |

Revision de la Literatura

Para entender al méximo que son las ventas, el proceso de estas, las estrategias que se
usan para maximizarlas, los distintos factores que pueden afectarla, etc; y la relacion de estos
todos términos con las empresas, se realizé una revision de literatura detallada que engloba

todos estos conceptos.

La presente revision de la literatura posee nueve apartados en los cuales se explican a
detalle los términos que se utilizaran a lo largo de esta investigacion. Dichos apartados son:
ventas, el plan de ventas, el proceso de ventas, la estrategia de mercadeo, el inventario, la

distribucion, las MIPYMES y los factores que inciden en las ventas de las empresas.

A. Ventas

Angel Mateo (2005), autor del libro “Manual de Ventas y Negociacion”, explica que
las ventas son acciones econdémicas en las que un bien o servicio cambia de propietario a favor

de una compensacién econémica.

Por otro lado, Fischer de la Vega y Espejo Callado (2011) identifican a las ventas como

“toda actividad que genera en los clientes el ltimo impulso hacia el intercambio” (p.18).

Asi mismo, Torres Morales (2014) explica que las ventas como tal son “el momento en
que se recibe el pedido, se factura, embarca o cobra” (p.116). Ademas, Torres menciona que la
mayoria de las empresas a nivel mundial, consideran que se realiz6 una venta cuando se recibe

el pago, cuando no es asi.

B. Plan de ventas

Como tal, el plan de ventas es un documento que entabla los objetivos y las estrategias
que se llevaran a cabo por parte de una empresa, con el fin de incrementar los ingresos de ésta.
Torres (2014) explica que los pasos para realizar un plan de ventas son dos: la prevision total

y la distribucion del presupuesto y los objetivos por zonas o vendedores



1. La prevision total

En este paso, Torres (2014) hace énfasis en que se debe de hacer una estimacion lo mas
exacta posible con respecto al total de ventas y a lo que se puede vender. Asi mismo, el autor
menciona en que se deben de: a) combinar las diversas variables de las que dependen las
decisiones comerciales (precio, venta media, nimero de clientes, etc.), reflejar los cambios que
son previsibles por mercado, producto o coyuntura (nuevos productos, mayor competencia,
etc.). Una vez hecho esto, Torres menciona que hay que quedarse con el escenario mas
probable, el cual, servird como base para plantear un presupuesto y elaborar hipotesis para

elaborar los objetivos de los vendedores.

2. Distribucién del presupuesto y los objetivos por zonas o vendedores

Torres (2014) explica que esta es la parte mas sencilla del plan de ventas de la empresa,
pero a la misma vez, es la mas importante. EI menciona que para que un plan de ventas sea
exitoso depende de una buena distribucién del presupuesto y los objetivos. Para realizar una
buena distribucion el autor explica que se pueden utilizar distintas férmulas para lograrlo, tales

como por mercado potencial o por cuotas del afio anterior.

Ahora bien, los vendedores deben de creer que los objetivos estipulados en el plan de
ventas les pertenecen, esto con la intencion de sacarles el maximo provecho. “Los objetivos de
venta no pueden ser impuesto por algun decreto, deben ser vendidos con razones contundentes
y ciertas, de manera que los vendedores los asimilen y asuman como propios” menciona Torres

Morales (2014, p.55).

C. Métodos de ventas

Ahora bien, teniendo en cuenta que son las ventas, Navarro (2012) explica que décadas
atras el principal método de venta que utilizaban las empresas era la venta de manera personal,
ahora, con el pasar del tiempo, han surgido dos nuevos métodos que han impactado el mundo
de las ventas de modo sustancial, dichos métodos son las ventas multinivel y las ventas a

distancia. A continuacion, se explicaran a detalle cada uno de estos métodos.



1. Venta personal

La venta personal “se realiza mediante el contacto directo entre vendedor y comprador”
(Navarro, 2012, p.74). Esta puede tener dos variables: venta personal interna y venta personal
externa. Cabe destacar, que la primera se realiza dentro de las instalaciones de la empresa,

mientras que la segunda se realiza fuera de estas.

Asi mismo, las ventas personales internas se dividen en tres subgrupos: venta directa,
venta en libre servicio y ventas en ferias, salones y exhibiciones. Por otro lado, las ventas

personales externas se dividen en: ventas a domicilio, venta ambulante y auto venta.

2. Venta multinivel

Segun Navarro (2012) este método de venta permite construir una red de vendedores
independientes entre si, a diferentes niveles de mercado, que comercializan distintos productos
a cambio de una comision. En los Gltimos afios este método ha cobrado fuerza y suele ser muy
atractivo, tanto para los consumidores como para los vendedores, en especial para estos
altimos, que a como se menciond anteriormente, se les brindan estimulos para que estos

realicen las ventas.

3. Ventas a distancia

Navarro Mejia (2012) explica que en este método “no existe un contacto directo entre
el comprador y el vendedor” (p.73). Como tal, dicho método se divide en cuatro sub métodos
los cuales son: ventas por correspondencia, las cuales se realizan por medio de un catalogo que
se puede enviar a través del correo postal, las ventas por teléfono, que se realizan a través de
Ilamadas telefdnicas realizadas por parte de los vendedores, las ventas electronicas, que se
realiza a través de la emision de datos en el internet, y por Gltimo, las ventas por television, que
consisten en la presentacion del producto o servicio de manera detallada en anuncios

televisivos.



D. Proceso de ventas

El proceso de ventas es una serie de pasos complejos que permiten al vendedor realizar
las transacciones de bienes o servicios con los clientes. De acuerdo a Johnston y Marshall
(2009) en su libro “Administracion de Ventas”, el proceso de ventas posee seis pasos: 1) buscar
clientes, 2) iniciar la relacion, 3) calificar al cliente en perspectiva, 4) presentar el mensaje de

la venta, 5) cerrar la venta; y 6) dar servicio a la cuenta.

1. Buscar clientes

La busqueda de clientes es primordial en las ventas. Johnston y Marshall (2009)
explican que, a pesar de los esfuerzos de los vendedores, muchas veces la busqueda de clientes
es uno de los aspectos méas desalentadores del proceso de ventas, esto debido a que los esfuerzos

por parte de los vendedores muchas veces son rechazados y los resultados no son alentadores.

Johnson y Marshall (2009) hacen hincapié en que los vendedores hacen uso de distintas
fuentes de informacion para identificar a sus clientes objetivos. Dichas fuentes de informacion
pueden ser: agrupaciones sindicales, guias telefonicas, proveedores, directorios industriales,

otros vendedores y clientes, contactos sociales y profesionales, entre otras.

2. Inicio de larelacién

En el primer acercamiento al cliente, como tal, el representante de ventas debe de tratar
de iniciar la relacién de una buena manera, lo menos agresiva posible. Johnston y Marshall
(2009) explican que el representante de ventas debe de iniciar la relacion de la siguiente
manera: “1) determinar quién tiene mayor influencia o autoridad en la empresa para iniciar el
proceso de compra y quien serd, en Ultima instancia, el que compre el producto, 2) generar el
suficiente interés para obtener la informacion que necesita a fin de calificar si el cliente en

perspectiva vale la pena” (p.50).

Torres Morales (2014) hace énfasis en que “se deben de hacer varias visitas antes de
una presentacion formal. Es necesario conocer todo lo que sea posible del negocio del cliente

potencial para romper el hielo logrando afinidad y receptividad” (p. 29).



3. Calificar al cliente en perspectiva

Johnson y Marshall (2009) expresan que los vendedores deben de calificar al cliente
con el fin de determinar si posee las calificaciones necesarias para ser considerado un cliente
optimo. En caso de que el cliente no cumpla con dichas calificaciones, los vendedores se veran

forzados a buscar nuevos clientes.

De la misma manera, Johnson y Marshall determinan que el proceso de calificacion se
basa en tres preguntas importantes: “1) (El cliente en perspectiva necesita mi producto o
servicio?, 2) ¢Puedo conseguir que las personas responsables de la compra adquieran tanta
conciencia de esa necesidad que yo logre hacer la venta?, y 3) ¢La venta sera rentable para mi

compaiia?” (p. 50).

4. Presentar el mensaje de la venta

Como tal, la presentacion de la venta al cliente es algo sumamente importante en el
proceso de ventas. Johnson y Marshall (2009) mencionan que en este paso del proceso de
ventas el vendedor proporciona la informacion necesaria del producto o servicio al cliente, asi

mismo, trata de convencer a este.

De la misma manera, Torres (2014) explica que el objetivo de la presentacion de ventas
es llegar al cierre de esta, ademas, hace énfasis en que entre mas complicado sea el producto

de presentar, seran necesarias mas visitas al cliente para lograr completar la presentacion.

5. Cerrar la venta

Johnson y Marshall (2009) expresan que ‘“culminar una venta significa obtener el
consentimiento final para una compra” (p.52). Asi mismo, explican que todo el proceso de

ventas no tiene valor mientras el cliente no firme.

De la misma manera, los autores mencionan que cuanto mas tarde un vendedor en
concretar una venta, mayor es la disminucion de la utilidad que este recibe y el riesgo de no

finalizar la aumenta.



6. Servicio ala cuenta

Finalmente, se deben de llevar a cabo distintos servicios post venta, esto se debe a que
el trabajo de los vendedores no termina cuando el cliente firma y recibe su producto o servicio,
sino que este debe de proporcionar a los clientes diferentes servicios y ayuda que permita
garantizar que estos Ultimos se conviertan en clientes fieles a la empresa y vuelvan a comprar
sus productos o servicios. De la misma manera, los servicios post ventas son importantes
debido a que estos pueden generar grandes dividendos tanto para la empresa como para los
vendedores. (Johnson y Marshall, 2009).

Los mismos autores mencionan que la mayoria de las veces en la que los clientes dejan
de comprarle a una empresa se debe a que sus vendedores no brindaron servicios post venta

luego de que el producto o servicio haya sido entregado a los clientes.

E. Estrategia de mercadeo

Las estrategias de mercadeo permiten a la empresa elaborar distintas formas de
comercializacion de productos o servicios, asi mismo, les permite llegar de una manera mas

asertiva a los clientes objetivos.

Fischer y Espejo (2011) dividen las estrategias de mercadeo en cuatro tipos:

A) Estrategias de entrada: con este tipo se puede establecer un producto en una posicion
favorable a través de innovacién, precio, calidad, etc.

B) Estrategias de segmentacion y posicionamiento: permite aprovechar el segmento de
mercado objetivo y regir en este a través de las caracteristicas que posee el producto.

C) Estrategias de la mezcla de mercadotecnia: conocidas como las cuatro P’s (precio,
plaza, producto y promocion), estas son utilizadas por la empresa de forma conjunta
para penetrar de una mejor manera en el mercado objetivo.

D) Estrategia de oportunidad: se utiliza para establecer el momento adecuado para
realizar una accién que permita a la empresa incrementar su posicion en el mercado y

sus ganancias.



F. Inventario

Duran (2012) define a los inventarios como “un conjunto de mercancias o articulos que
tiene una empresa para comerciar, permitiendo la compra y venta o la fabricacion para su
posterior venta, en un periodo econémico determinado” (p.56). Duran menciona que los
inventarios ayudan a proveer a la empresa los materiales que sean necesarios para que esta siga

con sus operaciones.

De la misma manera, Durdn (2012, p.63) cita a Ross y otros (2006), el Programa
preparatorio para ejecutivos que laboran en las unidades de negocio (Agencias Bancarias),
Maodulo 1I: Analisis de estados financieros | (2006) y Gitman (1986) al definir los diferentes

tipos de inventarios, los cuales son:

e Materia prima

e Productos en proceso

e Productos terminados
e Precautelativo

e Transaccional

e Especulativo

e Perecedor

e No perecedor

e Importados

e Nacionales

e Grupo A (Mayor valor)
e Grupo B (Valor medio)
e Grupo C (Bajo valor)

Asi mismo, Mendoza Garcia (2019) cita a Morales (2015) al mencionar “que los
inventarios pueden ser para el beneficio o perjuicio de una empresa, ya que se pueden incurrir
a cuantiosas pérdidas cuando no existe un adecuado control o reduccion de costos cuando se

da una buena administracion” (p.5).



10

G. Distribucién

Amaru Maximiano (2008) explica que la distribucion es “el reparto fisico de productos
y la creacion de relaciones intermediarias que orienten y apoyen el movimiento de los articulos
hasta los consumidores” (p.108). Asi mismo, el autor hace énfasis en que la distribucion posee

un papel primordial y dindmico en el negocio.

Cabe destacar que a estas relaciones entre productores y consumidores se les llama
“canales de distribucion”. De la misma manera, los canales de distribucion se dividen en dos

tipos: distribucion directa y distribucién indirecta.

1. Distribucion Directa

La distribucion directa se caracteriza de ir desde el primero hasta el segundo, en otras
palabras, se desplaza desde el productor hasta el consumidor. Las empresas que hacen uso de
este tipo de distribucion realizan sus ventas a traves de internet, transacciones por teléfono y

catadlogo (Amaru Maximiano, 2008).

2. Distribucién Indirecta

Amaru Maximiano (2008) explica que en la distribucion indirecta existen uno o mas
intermediarios entre los productores y los consumidores. Ademas, afirma que hay tres formas

de distribuir indirectamente:

e Del productor al minorista y de este al consumidor: esta forma es la mas utilizada
por las empresas productoras. Esta consiste en que las empresas productoras venden
dichos productos a los minoristas, y estos, los venden a los consumidores.

e Productor - mayorista - minorista - consumidor: esta forma consiste en que los
productores venden sus articulos a los mayoristas, estos los venden a los minoristas y,
por ultimo, estos se los venden a los consumidores. Esta forma es muy famosa y
atractiva entre las empresas productoras pequerias.

e Productor - vendedor o0 agente - mayorista - minorista - consumidor: esta forma es
sumamente atractiva en ciertos sectores productivos, tales como el agricola, el

ganadero, entre otros. Esto se debe a que existe un canal adicional, conocido como el



11

vendedor o agente, esto debido a que en este tipo de sectores se necesitan especialistas

para negociar las transacciones o para dividir las mercancias.

H. MIPYMES

Saavedra y Hernandez (2008) definen a las MIPYMES como empresas de tamario
micro, pequefio y mediano. De la misma manera, los autores hacen énfasis que existe una gran
diversidad para definir y clasificar este tipo de empresas, dichos criterios dependen del pais o

la entidad que las define.

Con respecto a los criterios que caracterizan a las MIPYMES, Saavedra y Hernandez
(2008. p.123) citando a Garza (2002), Tunal (2003) y Zevallos (2003) estos son:

e El nimero de trabajadores que emplean.

e Tipo de producto.

e Tamarfio de mercado.

e Inversion en bienes de produccidn por persona ocupada.

e Volumen de produccion o de ventas.

e Trabajo personal de socios o directores.

e Separacion de funciones béasicas de produccion, personal, financieras y ventas dentro
de la empresa.

e Ubicacién o localizacion.

e Nivel de tecnologia de produccion.

e Orientacion de mercados.

e Valor del capital invertido.

e Consumo de energia.

I. Factores que inciden en las ventas de una empresa

Johnson y Marshall (2009) estipulan que existen dos grupos de factores que afectan el
éxito de las ventas de una empresa, por un lado, estan los llamados “factores del entorno

externo” vy, por otro lado, los conocidos como “factores del entorno interno”.
b
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1. Factores del entorno externo

Johnson y Marshall (2009) definen a los factores del entorno externo como “aquellos
que estdn mas all& del control del gerente, sin embargo, las compafiias tratan de influir en las
condiciones externas por medio de cabildeos politicos, campafias de relaciones publicas y otras

acciones parecidas” (p.12).

Estos factores afectan la manera en que las empresas compiten a nivel mundial, lo cual,
afecta la manera en que compiten nacionalmente. Asi mismo, Johnston y Marshall (2009)
explican que existen cinco tipos de factores del entorno externo: 1) econémicos, 2) legales y

politicos, 3) técnicos, 4) socioculturales, enfocadas en la ética y 5) ambientales.

2. Factores del entorno interno

A diferencia de los factores del entorno externo, los gerentes empresariales si tienen
influencia en los factores del entorno interno, esto se debe porque los gerentes tienen
participacién directa o indirecta en el proceso de planeacion de la empresa, segun explican
Johnson y Marshall (2009).

Los mismos autores definen que estos factores se agrupan en seis categorias: 1) metas,
objetivos y culturas, 2) personal, 3) recursos financieros, 4) capacidad productiva y capacidades
de la cadena de suministros, 5) capacidad de servicio, y 6) capacidad tecnoldgica y para la

investigacion y desarrollo.

3. Factores mas frecuentes que inciden en las ventas

Distintos autores e investigadores afirman que los factores que repercuten con mas
frecuencia en lo que respecta a las ventas de una empresa serian desabastecimiento de
inventarios, presencia y expansion de grandes empresas, falta de publicidad, competencia

desleal, problemas con el personal de trabajo, entre otras.

Mendoza (2019) en su investigacion llamada “efectos del desabastecimiento de

inventarios en la satisfaccion de los clientes e imagen de marca en la distribuidora Novameb
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S.A” obtuvo resultados a través de encuestas en los que se refleja el desabastecimiento de
inventarios por parte de la empresa genera un efecto negativo en las compras de los clientes,
generando asi disminucion en las ventas. Mendoza hace énfasis en que una parte de los clientes
esperan una semana e incluso menos tiempo para comprar el producto, mientras que la otra
parte no esta dispuesta a esperar y optan por un producto sustituto, generando asi oportunidades

de ventas perdidas.

Por otro lado, Gonzélez y Tapullima (2019) al llevar a cabo la investigacion “Factores
determinantes en las ventas que inciden en el cumplimiento de las metas de la empresa
Telecomunicaciones Internacionales Peri Conections SAC, Tarapoto - 2018 explicaron en
sus resultados que los factores internos predominan en el aspecto de generar problemas. De la
misma manera, las autoras expresan que los problemas radican con el personal de trabajo, ya
que estos manifiestan “no haber recibido ninguna motivacidn por parte de la empresa”, otros
trabajadores indican que “en ciertas ocasiones no fueron del todo empaticos con algunos
clientes”, indicando asi que los trabajadores de la empresa tienen un bajo nivel de cumplimiento

de metas, afectando de esta manera las ventas de la empresa.

Autores como Orozco (2017) identifica a través de encuestas en su investigacion
“Analisis de los factores que inciden en las ventas de las farmacias independientes” que la en
la mayoria de estos pequefios negocios se presenta una falta de publicidad, lo que evita la
promocion de dichas farmacias. En la misma investigacion, Orozco hace énfasis que la
presencia y expansion de grandes empresas en el mercado farmacéutico provocan que los
clientes de las farmacias independientes muestren interés en los productos ofrecidos por estas
grandes empresas, ocasionando asi, queden cautivados con estas y cambien de productor,

generando asi un declive en las ventas de las farmacias independientes.

La investigacion “Analisis de los factores que inciden en la disminucion de ventas en
el sector comercial de la bahia de Guayaquil, aplicado a la Asociacion Independiente 25 de
noviembre, bajo el paso desnivel chimborazo” llevada a cabo por Mayanza (2015-2016)
presenta resultados en la que los factores que se destacan en los negocios establecidos en la

zona estudiada son la competencia desleal, la mala ubicacion y el desconocimiento publicitario
(p.79).
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En retrospectiva, Mayanza (2015-2016) explica que la competencia desleal provoca
una disminucion en las ventas de los negocios debido a que los almacenes chinos ubicados en
la zona, comercian mercaderias similares a precios mas econémicos. Por otro lado, la mala
ubicacion de los negocios evita que estos sean de facil visibilidad y acceso para los
consumidores. Y finalmente, el desconocimiento publicitario por parte de los duefios de los
negocios, evita que estos promocionen sus productos de manera eficiente, y de esta forma,

atraigan nuevos consumidores a sus locales.

En sintesis, la revision de la literatura muestra la conceptualizacion a detalle de los
temas de ventas, el plan de ventas, el proceso de ventas, la estrategia de mercadeo, el inventario,
la distribucién, las MIPYMES y los factores que inciden en las ventas de las empresas. De la
misma manera, dicha literatura presenta estudios previos acerca de los factores mas comunes

que inciden en las ventas de las empresas.

CAPITULO 11

Planteamiento del Problema

A. Preguntas de Investigacion

e ;Qué factores han incidido en las ventas de Dimecsa en el segundo trimestre del afio
20227

e ;Por qué existe una variacion en el nivel de ventas de Dimecsa del segundo trimestre
del afio 2022 en comparacion al primer trimestre del afio 2022?

e /;Cual es la linea de producto que mas se vio afectada durante el segundo trimestre del
afio 2022?

B. Objetivos

Objetivo general: Identificar los factores que repercuten en las ventas de la Distribuidora de
Productos Médicos Clinicos, S.A (DIMECSA) a través de un analisis descriptivo con el fin de

dar recomendaciones.
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Objetivos especificos:

e Identificar los factores que han incidido en las ventas de DIMECSA en el segundo
trimestre del afio 2022.

e Determinar la razén de la variacion en el nivel de ventas de DIMECSA del segundo
trimestre del afio 2022 en comparacion al primer trimestre del afio 2022.

e Identificar la linea de producto que mas se vio afectada durante el segundo trimestre
del afio 2022.

C. Hipotesis
Hipotesis 1

Ho= El plan de ventas empleado no ha afectado el nivel de ventas de DIMECSA en el segundo

trimestre del afio 2022.

H1= El plan de ventas empleado ha afectado el nivel de ventas de DIMECSA en el segundo

trimestre del afio 2022.

Hipdtesis 2

Ho= La variacion en el nivel de ventas del segundo trimestre del afio 2022 en comparacion con
el primer trimestre del mismo afio no se debe a un desabastecimiento de inventario en
DIMECSA.

H1= La variacion en el nivel de ventas del segundo trimestre del afio 2022 en comparacién con

el primer trimestre del mismo afio se debe a un desabastecimiento de inventario en DIMECSA.

Hipotesis 3

Ho= La linea de productos Human fue la que menos se vio afectada durante el segundo

trimestre del afo 2022.
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H1= La linea de productos Human fue la que mas se vio afectada durante el segundo trimestre
del afio 2022.

D. Definicién del problema

Distribuidora de Productos Médicos Clinicos, S.A (DIMECSA) es una empresa
fundada el 25 de abril de 1996, ubicada en el sector de Bosques Altamira, Managua, Nicaragua.
Esta empresa con 26 afios de existencia se dedica a la importacion y distribucion de dispositivos
clinicos, especificamente, reactivos de diagndstico para laboratorios clinicos. Los productos
que comercializa DIMECSA se dividen en tres grandes grupos: reactivos de diagndstico para
uso humano, material de reposicion periddica y equipo de laboratorio clinico. Algunos

ejemplos de estos productos son: glucosa, pruebas de embarazo, acido Urico y triglicéridos.

Se identificaron distintos factores que inciden en las ventas de la empresa, tanto de
entorno interno  como externos tales como: politica, pandemia del COVID-19,

desabastecimiento de inventario, entre otros.

E. Justificacion

La presente investigacion es importante para la empresa conocida como Distribuidora
de Productos Médicos Clinicos, S.A (DIMECSA) debido a que, con la identificacién de los
factores, tanto externos como internos, que llegaron a incidir en el nivel de ventas que la
empresa ha tenido en el segundo trimestre del afio 2022, se podra analizar a detalle la situacion
que vive la empresa. Una vez que se analice esto, se podran hacer recomendaciones que puedan

incrementar dicho nivel de ventas, generando asi ingresos para la empresa.
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CAPITULO 11
Metodologia

A\. Disefio de la Investigacién

La presente investigacion es de tipo cuantitativa y posee un disefio de cohorte
transversal no experimental, ya que no se realizara ninguna manipulacion de variables dentro
de la empresa DIMECSA.

Para llevar a cabo dicha investigacion, se visitaran las oficinas centrales de DIMECSA,
ubicada en el sector de Altamira, Managua, Nicaragua. A raiz de estas visitas, se realizaran
encuestas a toda la fuerza laboral de la compafiia, la cual sera una poblacién de diez personas,
para lograr la recopilacién de informacion, la cual ayudara a determinar los factores que inciden
en las ventas de la organizacion. Asi mismo, se hara uso de una tabla de frecuencia y de la
escala de Likert para analizar la informacién obtenida y asi brindar recomendaciones que

ayuden a la empresa a mejorar sus ingresos en periodos futuros.

B. Estrategia de Investigacion

Para llevar a cabo la presente investigacion, se analiz6 de forma directa la informacion
obtenida a través de encuestas realizadas a la fuerza laboral de DIMECSA, la cual fue de diez
personas, acerca de las ventas de dicha empresa y los factores que inciden en estas. Dichas
encuestas estaban compuestas por preguntas de eleccidon Unica, dicotomicas y de opcion
maltiple, en las que se abordaron temas como el nivel de ventas de la empresa durante el

segundo trimestre del afio 2022 y los factores que han incidido en el nivel de ventas.

Una vez obtenida la informacion, se realizé un analisis descriptivo detallado, a través
del uso de tablas de frecuencia y la escala de Likert, con los cuales, se identificaron los factores
que han estado incidiendo el nivel de ventas durante el segundo trimestre del afio 2022, y de
esta manera, se realizé una comparacién entre los niveles de ventas de este trimestre y el primer

trimestre del mismo afio.
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Finalmente, una vez recolectada y analizada la informacion, se hizo uso de

conocimientos previos adquiridos a lo largo de la carrera para dar recomendaciones, las cuales

podrén ayudar a DIMECSA a incrementar su nivel de ventas en periodos venideros.

C. Declaracion de variables

Variable Dependiente

Nivel de ventas: se conoce como nivel de ventas al valor de productos y servicios

vendidos por una empresa en un periodo de tiempo especifico.

Variables Independientes

Crisis sociopolitica nicaraguiense de 2018: se le conoce como crisis sociopolitica
nicaragliense de 2018 al periodo de inestabilidad politica que atraviesa Nicaragua desde
el 18 de abril del afio 2018.

Crisis sanitaria del COVID 19: conocida también como “pandemia del coronavirus”,
es una pandemia que esta actualmente en curso, la cual es generada por la enfermedad
causada por el virus coronavirus tipo 2. Esta ha afectado a la poblacién mundial desde
marzo del afio 2020 hasta la actualidad.

Aranceles sobre bienes importados: son los impuestos o tributos que se aplican a los
productos que son importados. Estos sirven para generar ingresos para los gobiernos y
proporcionar una ventaja a los bienes producidos en territorio nacional sobre los
importados.

Costos de envio: es aquella inversion que realiza una empresa para poder enviar los
bienes producidos a los clientes.

Estrategia de ventas: se considera estrategia de ventas a los planes implementados por
una empresa para comercializar sus productos o servicios.

Desabastecimiento de inventario: se le conoce como desabastecimiento de inventario
a la situacion que una empresa sufre cuando hay una falta de existencias. Como tal, el
desabastecimiento de inventario puede surgir por un mal prondstico de cuantas
existencias necesita la empresa, demanda volatil, problemas con los proveedores, entre

otras razones.



Variable

Descripcion

Unidad de medida

Nivel de Ventas

Variable cualitativa que
determina los ingresos de
la empresa durante el
segundo trimestre del afio
2022

Nivel de afectacién:

Nada

Muy poco
Poco
Mucho
Demasiado

Crisis socio
politica
nicaraguense del
2018

Variable cualitativa que
identifica el efecto de la
crisis sociopolitica
nicaraguense del 2018 en
el nivel de ventas de la
empresa.

Nivel de afectacion:

Nada

Muy poco
Poco
Mucho
Demasiado

Crisis sanitaria del
COVID 19

Variable cualitativa que
determina el impacto de la
crisis sanitaria del COVID
19 en el nivel de ventas de
la empresa.

Nivel de afectacion:

Nada

Muy poco
Poco
Mucho
Demasiado
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Aranceles sobre
bienes importados

Variable cualitativa que
identifica el efecto de los
aranceles sobre los bienes
importados en el nivel de
ventas de la empresa.

Nivel de afectacion:

Nada

Muy poco
Poco
Mucho
Demasiado
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Costo de envio Variable cualitativa que Nivel de afectacion:
determina la incidencia del
costo de envio de los e Nada
productos en el nivel de e Muy poco
ventas de la empresa. e Poco
e Mucho
e Demasiado
Estrategia de Variable cualitativa que Nivel de afectacion:
ventas identifica el impacto de la
estrategia empleada en el * Nada
nivel de ventas de la e Muy poco
empresa. e Poco
e Mucho
e Demasiado
Desabastecimiento Variable cualitativa que Nivel de afectacién:
de inventario determina el efecto del
desabastecimiento de e Nada
inventario en el nivel de e Muy poco
ventas de la empresa.  Poco
e Mucho
e Demasiado

D. Estrategia de Andlisis de Datos

Para analizar los datos obtenidos a través de la realizacion de las encuestas a la fuerza
laboral de la empresa DIMECSA, y de esta manera dar respuesta a las tres hipdtesis planteadas
con anterioridad, se hizo uso de tablas de frecuencias y de escala de Likert. Como tal, una tabla
de frecuencia es una herramienta que muestra de forma ordenada los datos estadisticos, y la
frecuencia con la que se repiten. Asi mismo, la escala de Likert es una herramienta de medicion

que tiene como objetivo evaluar la opinidn de los encuestados y encuestadas.

Esta herramienta se utiliz6 para poder identificar las percepciones de los trabajadores y

trabajadoras acerca de los factores, ya sea externos o bien internos, que hayan podido incidir
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en el nivel de ventas de la empresa durante el segundo trimestre del afio 2022. Asi mismo, las
variables utilizadas en esta herramienta fueron: crisis socio politica nicaragiiense del 2018,
crisis sanitaria del COVID 19, aranceles sobre bienes importados, costo de envio, estrategia de
ventas y desabastecimiento de inventario. Finalmente, una vez analizados los datos obtenidos,
se rechazaron las hipétesis nulas planteadas con anterioridad, considerando una frecuencia

mayor al 50%.

CAPITULO IV

Analisis de Resultados

Una vez obtenidos los datos de las encuestas, se realizé un analisis detallado sobre los
resultados y de esta manera se determinaron los factores que incidieron en el nivel de ventas

de DIMECSA. Asi mismo, se analizaron los datos secundarios proporcionados por la empresa.

A. Encuesta

1. Seccion 1: Datos Generales sobre el Informante

A través de los resultados obtenidos gracias las encuestas realizadas a los trabajadores
de DIMECSA, se observo que la edad promedio entre dicha fuerza laboral es de 39.8 afios,

mientras que la edad minima es de 28 afios, y la maxima de 52 respectivamente.

Por otro lado, se logré observar que la mayoria de los trabajadores de la empresa son

hombres, especificamente 7 de ellos, mientras que las tres personas restantes son mujeres.

En relacién con los puestos de trabajo, se observo que dichos puestos existentes en
DIMECSA son diez, y estos se dividen entre la poblacion total de trabajadores de la empresa,

representando asi un 1 trabajador por cada puesto existente.

Por ultimo, con respecto al tiempo trabajado en la empresa, se observo que el tiempo

promedio de afios trabajados en DIMECSA por parte de los trabajadores es de 12.6 afios.
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2. Seccioén 2: Nivel de Ventas

Gréfico 1

¢ DIMECSA ha experimentado una disminucidn del nivel de ventas en
afios previos a esta investigacion?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022
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Creencia de disminucidn del nivel de ventas en afios anteriores
Fuente: Encuesta

En el Gréfico 1 se presentan los resultados con respecto a la creencia de los encuestados
acerca de la existencia de una disminucion de ventas presente en afios anteriores a este estudio.
Se observod que 9 de los encuestados afirma que, si existié una disminucién del nivel de ventas

en afios anteriores, mientras que el trabajador restante afirmé que no existio dicha disminucion.

Gréafico 2

¢Han sucedido casos similares de disminucion de ventas en periodos
pasados?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

10 g

Frecuencia

1
Si No
Creencia de disminucion de nivel de ventas en periodos previos

Fuente: Encuesta

Con respecto a la creencia de una disminucion en el nivel de ventas de DIMECSA en
periodos previos a esta investigacion, el Grafico 2 demuestra que 9 de los encuestados

afirmaron que, si existié dicha disminucién, mientras que un encuestado alegé que no.
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Gréfico 3
éCudl fue larazon de la disminucién de ventas de la Linea Human?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

= Estrategia de ventas empleada = Desabastecimiento de inventario

Fuente: Encuesta

Por otro lado, el Grafico 3 presenta los resultados acerca de la creencia de los
encuestados sobre la razén principal que provoco una disminucién en el nivel de ventas de la
linea de productos Human. Con respecto a lo mencionado anteriormente, 7 de los encuestados
afirmaron que esta disminucion se debi6 a un desabastecimiento de inventario, mientras que
los 3 encuestados restantes alegaron que se debi0 a la estrategia de ventas empleada por parte
de la empresa.

Gréfico 4
4 Cudl fue la razon de la disminucion de ventas de la Linea CTK Biotech?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

m Estrategia de ventas empleada = Desabastecimiento de inventario

Fuente: Encuesta

De igual manera, el Grafico 4 presenta los resultados sobre la causa principal de la
disminucion en el nivel de ventas de la linea de productos CTK Biotech. Se observo que 7 de

los trabajadores de DIMECSA argumentaron que esta disminucién se debié a un
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desabastecimiento de inventario, mientras que los 3 restantes afirmaron que se debié a la

estrategia de ventas empleada por parte de la empresa.

Gréfico 5
¢ Cudl fue la razén de la disminucion de ventas de la Linea Hener?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

m Estrategia de ventas empleada ® Desabastecimiento de inventario

Fuente: Encuesta

Con respecto a la linea de productos Hener, el Grafico 5 muestra los resultados
obtenidos acerca de la causa de la disminucion del nivel de ventas de esta linea. Como tal, 7 de
los 10 trabajadores de la empresa alegaron que esta disminucién se debié a un
desabastecimiento de inventario, mientras que los 3 trabajadores restantes informaron que se

debid a la estrategia de ventas empleada por parte de la empresa.

Gréfico 6
dCual fue la razdon de la disminucién de ventas de la Linea Diametra?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

m Estrategia de ventasempleada = Desabastecimiento de inventario

Fuente: Encuesta

Por ultimo, con respecto a la linea de productos Diametra, el Grafico 6 muestra los
resultados obtenidos sobre la razon que provoco la disminucion del nivel de ventas de esta
linea. Se destacO que 7 de los encuestados afirmaron que esta disminucion se debidé a un
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desabastecimiento de inventario, mientras que los 3 encuestados restantes declararon que se

debid a la estrategia de ventas empleada por parte de la empresa.

3. Seccion 3: Lineas de Productos

Con respecto a la creencia de los encuestados sobre qué linea de productos
perteneciente a DIMECSA es considerada estrella por la empresa, se logro observar, que toda

la fuerza laboral de la empresa aleg6 que la linea Human es considerada una linea estrella.

Por otro lado, 7 de los encuestados mencionaron que la linea Diametra es considerada
una linea estrella en la empresa, mientras que 2 argumentaron que la linea CTK Biotech es
considerada una linea estrella, y el encuestado restante, alegd que la linea Hener entra en esta

categoria.

Con respecto a qué lineas de productos se veran afectadas en un futuro, se observé que

todos los encuestados alegaron que la linea Human y CTK Biotech se veran afectadas.

4. Seccion 4: Factores Externos

Grafico 7

éLa crisis socio politica del afio 2018 ha afectado las ventas de la empresa?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Frecuencia
D R RW s gy~ D0 WD
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Si No

Creencia del efecto de la crisis socio politica del afio 2018 en el nivel de

Fuente: Encuesta ventas

Con respecto al efecto de la crisis socio politica del afio 2018 sobre el nivel de ventas

de la empresa, el Grafico 7 demuestra que 2 de los trabajadores de DIMECSA afirmaron que
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dicha crisis si afect6 el nivel de ventas de la empresa, mientras que los 8 trabajadores restantes

que no hubo efecto alguno.

Gréfico 8

éCuanto afecto la crisis socio politica del 2018 al nivel de ventas de DIMECSA?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta = Nada = Muy poco

El Gréfico 8 presenta los resultados sobre la magnitud que tuvo el efecto de la crisis
socio politica del 2018 sobre el nivel de ventas de la DIMECSA. Como tal, 8 de los encuestados
afirmo que no afect6 en lo absoluto dicha crisis, mientras que los 2 restantes declararon que

afecto “Muy poco”.

Gréfico 9

éLa crisis sanitaria del COVID 19 ha afectado las ventas de la empresa?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta m S

En referencia al efecto de la crisis sanitaria del COVID 19 sobre el nivel de ventas de
la empresa, el Grafico 9 demuestra que toda la poblacién afirm6 que dicha crisis si tuvo efecto
en el nivel de ventas de DIMECSA.
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Gréafico 10

éCuanto afectd la crisis sanitaria del COVID 19 al nivel de ventas de DIMECSA?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

1

Fuente: Encuesta = Muy poco = Poco = Mucho

Asi mismo, el Gréfico 10 muestra los resultados de la magnitud que tuvo el efecto de
la crisis sanitaria del COVID 19 sobre el nivel de ventas de la DIMECSA. Como tal, 3 de los
encuestados afirmé que tuvo “Poco” efecto, 6 que “Muy Poco”, y finalmente, el encuestado

restante argumento que dicha crisis afecté “Mucho” en el nivel de ventas de la empresa.

Gréfico 11
éHa existido un aumento de aranceles sobre bienes importados durante los

dos primeros trimestres del 20227
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta m Si

Por otro lado, el Gréafico 11 presenta los resultados obtenidos acerca de la existencia de
un aumento de los aranceles sobre bienes importados presente en los dos primeros trimestres
del 2022. Asi mismo, estos resultados demostraron que todos los encuestados argumentaron

que si existio un aumento en dichos aranceles.
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Gréafico 12

iEl aumento de los aranceles sobre bienes importados ha afectado el nivel de
ventas de DIMECSA?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta - S
De la misma manera, con respecto a que, si este aumento de aranceles sobre bienes

importados tuvo algun efecto en el nivel de ventas de DIMECSA, se logré observar en el
Gréfico 12, que todos los encuestados alegaron que si existié un efecto.

Gréfico 13

¢ Cuanto afectd el aumento de los aranceles sobre bienes importados al nivel de
ventas de DIMECSA?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta ® Muy Poco ® Poco

Asi mismo, el Grafico 13 presenta los resultados acerca de la magnitud que tuvo dicho
aumento de aranceles sobre el nivel de ventas de la empresa. Se logré observar que 4 de los
trabajadores de DIMECSA argumentaron que este aumento afecté “Muy Poco” al nivel de

ventas de la empresa, mientras que los 6 trabajadores restantes expresaron que afectd “Poco”.
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Gréfico 14

¢El aumento del costo de envio a través de la empresa CargoTrans ha afectado las
ventas de la empresa?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022
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Creencia del efecto del aumento de costo de envio a través de CargoTrans
Fuente: Encuesta en el nivel de ventas

Por otra parte, el Grafico 14 presenta los resultados acerca del efecto del aumento de
costo de envio a través de la empresa CargoTrans en DIMECSA. Se logra observar que 8 de
los encuestados informaron que si existio un efecto, mientras que los 2 restantes argumentaron

que no.

Grafico 15

¢Cuanto afectd el aumento del costo de envio al nivel de ventas de DIMECSA?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta ® Nada ® Muy Poco & Poco

Finalmente, el Grafico 15 muestra los resultados obtenidos acerca de la magnitud que
tuvo este aumento en el costo de envio en las ventas de la empresa. Como tal, 2 de los
encuestados informaron que dicho aumento no afecté “Nada”, mientras que 4 de ellos
expresaron que afectd “Muy Poco”, y, por ultimo, los 4 encuestados restantes alegaron que

afecto “Poco”.



30

5. Seccioén 5: Factores Internos

Gréfico 16

éCudl es la estrategia de ventas que empled DIMECSA durante los dos
primeros trimestres del 20227
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

10

Fuente: Encuesta m VVenta Directa

El Grafico 16 muestra los resultados sobre el tipo de estrategia empleada por
DIMECSA durante los dos primeros trimestres del afio 2022. Se observa, que todos los
trabajadores de la empresa alegaron que el tipo de estrategia empleada fue el de “Venta

Directa”.

Gréafico 17

éLa empresa cumplié con la estrategia de ventas empleada?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Frecuencia

Si No
Fuente: Encuesta Cumplimiento de |a estrategia de ventas empleada

Asi mismo, el Grafico 17 presenta los resultados obtenidos acerca de la percepcion de

los encuestados sobre el cumplimiento de la estrategia de ventas empleada. Se destaco que 6



31

de los encuestados alegaron que la empresa cumplié con esta estrategia de ventas, mientras que

los 4 restantes expresaron que no.

Gréfico 18
ila manera en como se empled la estrategia afecto el nivel de ventas de la empresa?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022
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Creencia del efecto de |a estrategia de ventas empleada en el nivel de ventas
de DIMECSA

Fuente: Encuesta

Ahora bien, el Grafico 18 muestra los resultados obtenidos acerca de que la estrategia
de ventas empleada afectd los niveles de la empresa. Se observé que 8 de los encuestados
afirmaron que si hubo un efecto por parte de esta estrategia en las ventas, mientras que los 2

remanentes declararon que no existi tal efecto.

Gréfico 19

¢ Cuanto afectd la manera en como se empleo la estrategia al nivel de ventas de
DIMECSA?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta m Nada = MuyPoco = Poco Demasiado

Con respecto a la magnitud del efecto de la estrategia de ventas empleada por parte de

DIMECSA sobre el nivel de ventas de esta, el Grafico 19 muestra que 4 de los encuestados
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alegaron que dicha estrategia afect6 “Demasiado” las ventas, mientras que 2 argumentaron que
afectd “Poco”, otros 2 expresaron que “Muy Poco” y los 2 encuestados restantes declararon

que no afect6 en “Nada”.

Gréafico 20

é Existio alguin desabastecimiento de inventario durante el segundo trimestre
del 20227
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta S

En referencia a la existencia de un desabastecimiento de inventario durante el segundo
trimestre del afio 2022, el Grafico 20 muestra que toda la poblacion de encuestados aleg6 que

si existié dicho desabastecimiento.

Gréafico 21

¢El desabastecimiento de inventario afecté el nivel de ventas de la empresa?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

Fuente: Encuesta mSj
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Asi mismo, acerca del efecto que tuvo dicho desabastecimiento sobre el nivel de ventas
de la empresa, el Grafico 21 muestra que todos los encuestados afirmaron que si existié dicho

efecto sobre las ventas.

Gréfico 22
¢ Cuanto afectd el desabastecimiento de inventario al nivel de ventas de
DIMECSA?

Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

2
2
Fuente: Encuesta m Nada mPoco m Mucho Demasiado

Finalmente, con respecto a la magnitud del efecto que tuvo el desabastecimiento de
inventario sobre el nivel de ventas de DIMECSA, el Grafico 22 presenta que 5 de los
encuestados alegaron que este afectdo “Demasiado”, 2 argumentaron que “Mucho”, 1 afirmd

que “Poco” y los 2 encuestados restantes informaron que no incidié “Nada”.

6. Seccion 6: Antecedentes de la Empresa

Gréfico 23
¢éQué factores internos o externos han afectado el nivel de ventas de DIMECSA
en periodos anteriores?
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

1

9
m Crisis socio politica del 2018 = Crisis sanitaria del COVID 19

Fuente: Encuesta
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El Gréafico 23 presenta los resultados acerca de que factores, ya sea internos o externos,
han afectado el nivel de ventas de DIMECSA en periodos anteriores a esta investigacion. Como
tal, 9 de los trabajadores alegaron que la crisis socio politica afect6 las ventas de la empresa
anteriormente, mientras que el trabajador restante afirmé que la crisis sanitaria del COVID 19

incidi6 las ventas con anterioridad.

Finalmente, se observo que todos los encuestados argumentaron que la empresa pudo
haber hecho algo para evitar la disminucion del nivel de ventas durante el segundo trimestre
del afio 2022.

B. Datos Secundarios

Gréfico 24
Variacion del nivel de ventas de las lineas de productos de DIMECSA
Managua, Nicaragua
Octubre, 2022

€$80,000.00 €$75,357.00
€$70,000.00
CSSB,EM0.00
CSG0,000.00
CS$50,000.00
€$40,000.00 C$36,710.00
€$30,815.00
CS30,000.00
€520,000.00
€$10,000.00
cs-
Fuente: DIMECSA Diametra Human Hener CTK Biotech

Como se logra observar en el denominado “Grafico 24” y en la llamada “Tabla 3”
ubicada en el apartado de anexos, se presentan los resultados acerca de la disminucion existente
en el nivel de ventas de la empresa. Se destaco que la linea de productos mas afectada fue la
Ilamada Human, al existir una disminucion de C$75,357 cordobas entre ambos periodos. Por
otro lado, la llamada linea Diametra, fue la menos afectada de las cuatro, ya que tuvo una
disminucion de C$30,815 cdrdobas.
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C. Prueba de Hipdtesis

1. Hipotesis 1

Ho= El plan de ventas empleado no ha afectado el nivel de ventas de DIMECSA en el segundo
trimestre del afio 2022.

H1= El plan de ventas empleado ha afectado el nivel de ventas de DIMECSA en el segundo
trimestre del afio 2022.

Se rechazo la hipotesis nula nimero 1, ya que con base a los resultados obtenidos acerca
de las preguntas 22, 23, 24 y 25 presentes en la encuesta proporcionada a los trabajadores de
la empresa DIMECSA, se concluy6 que la estrategia de ventas empleada por DIMECSA si
afecto el nivel de ventas de esta.

En primera instancia, en la pregunta 22 se hace referencia a la estrategia de ventas
utilizada por DIMECSA durante los dos primeros trimestres del afio corriente, y en la cual se
observo que todos los encuestados argumentaron que se utilizé la llamada “estrategia de venta
directa”. En segundo lugar, en la pregunta 23 se alude acerca de que, si DIMECSA cumplid
con dicha estrategia, obteniéndose como resultado que 6 de los trabajadores de la empresa

alegaron que si, mientras que los 4 restantes argumentaron lo contrario.

En tercer lugar, la pregunta 24 explica que la manera en como se empleé dicha
estrategia incidio en el nivel de ventas de la empresa. Con base a esto, se observo que 8 de los
encuestados argumentaron que dicha estrategia si incidio en las ventas, mientras que los 2
restantes alegaron que no. Por Gltimo, la pregunta 25 alude a la magnitud del efecto de la
estrategia de ventas empleada por parte de DIMECSA sobre el nivel de ventas de esta,
identificandose asi, que 4 de los encuestados alegaron que esta afectd “Demasiado”, mientras
que un 2 argumentaron que “Poco”, otros 2 que “Muy Poco” y los 2 encuestados remanentes

declararon que no afectd en “Nada”.
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2. Hipotesis 2

Ho= La variacion en el nivel de ventas del segundo trimestre del afio 2022 en comparacion con
el primer trimestre del mismo afio no se debe a un desabastecimiento de inventario en
DIMECSA.

H1= La variacion en el nivel de ventas del segundo trimestre del afio 2022 en comparacién con
el primer trimestre del mismo afio se debe a un desabastecimiento de inventario en DIMECSA.

Se rechazd la hipotesis nula nimero 2, debido a que a través de los resultados obtenidos
en las preguntas 26, 27 y 28, se identifico que las ventas de DIMECSA si se vieron perjudicadas
debido a la existencia de un desabastecimiento de inventario en el segundo trimestre del afio

corriente.

En primer lugar, la pregunta 26 alude a la existencia de un desabastecimiento de
inventario durante el segundo trimestre del 2022, y asi mismo se observé que toda la poblacién
de encuestados argumento que si existié dicho desabastecimiento. Por otro lado, la pregunta
25 explica que dicho desabastecimiento incidi6 en el nivel de ventas de DIMECSA,

identificandose asi que todos los encuestados afirmaron que si existié dicho efecto.

Por ultimo, la pregunta 27 hace referencia a la magnitud en la que incidio el
desabastecimiento de inventario al nivel de ventas de DIMECSA, y en la cual se observé que
5 de los encuestados alegaron que este afectd “Demasiado”, 2 argumentaron que “Mucho”, 1

explico que “Poco” y los 2 encuestados remanentes declararon que no incidi6 “Nada”.

3. Hipotesis 3

Ho= La linea de productos Human fue la que menos se vio afectada durante el segundo
trimestre del afio 2022.

H1= La linea de productos Human fue la que mas se vio afectada durante el segundo trimestre
del afio 2022.

Tomando en consideracion los datos secundarios suministrados por DIMECSA
representados en la Tabla 3, ubicada en el apartado de anexos, y el Grafico 24, en los que se
describen las ventas de cada una de las lineas de productos existentes en la empresa, se

concluy6 que la linea de productos Human fue la mas afectada en la disminucién de ventas
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existente en el segundo trimestre del afio 2022, ya que tuvo un decrecimiento de C$75,357

cordobas.

Asi mismo, con base a los resultados obtenidos de la pregunta 7, en la que se le
preguntaba a los encuestados acerca de cuél fue la razon que causo la disminucion de ventas
de la linea Human, se puede observar que 7 de estos encuestados alegaron que se debid a un
desabastecimiento de inventario. Con base a lo mencionado anteriormente, se rechazé la

hipotesis nula nimero 3.

CAPITULO V

Conclusiones

A partir de la realizacion de las encuestas, compuestas por treinta preguntas
relacionadas a los temas de nivel de ventas, lineas de productos, factores externos e internos y
antecedentes de la empresa, que fueron proporcionadas a la poblacion total de trabajadores de
la empresa DIMECSA, se obtuvieron resultados que permitieron confirmar las hipotesis

planteadas con anterioridad.

En primera instancia, se observo que la estrategia de ventas empleada por DIMECSA
durante los dos primeros trimestres del 2022, la cual era una estrategia de venta directa, si

afectd el nivel de ventas.

De la misma manera, se identifico la existencia de un desabastecimiento de inventario
durante el segundo trimestre del afio corriente. Asi mismo, se observé que dicho
desabastecimiento incidié de gran manera en las ventas de DIMECSA, siendo considerada

como una de las razones principales de esta disminucion.

Por altimo, gracias a los datos proporcionados por la empresa acerca de los niveles de
ventas durante los dos trimestres estudiados, se identific que la linea de productos Human fue
la mas afectada por esta disminucion. Asi mismo, se identificé que el desabastecimiento de
inventario mencionado con anterioridad, fue la razon principal de la disminucion de ventas de

esta linea.
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Recomendaciones

Una vez analizados los resultados obtenidos se recomienda a la empresa DIMECSA lo
siguiente. En primera instancia, se recomienda no hacer uso de una Unica estrategia de ventas
directa, sino también la denominada “estrategia de venta en linea” haciendo uso de una pagina
web y redes sociales en las que se detallen los productos, esto con el fin de poder llegar a

nuevos clientes interesados en los productos comercializados por la empresa.

En segundo lugar, se recomienda a la empresa realizar una mejor planificacién de
inventario para asi evitar el desabastecimiento de este y lograr suplir las necesidades de sus
clientes. Asi mismo, se recomienda a DIMECSA hacer auditorias de inventario periodicas para
asi comprobar el nimero de existencias con el que cuenta la empresa. Por dltimo, se
recomienda mantener un inventario de seguridad, y de esta manera hacer frente a las

fluctuaciones en la demanda y disponibilidad de los productos.



ANexos

Anexo 1: Calendario del Proceso de Investigacion

. . . Fecha de

Actividad Fecha de Inicio Finalizacion
Fleccion del tema 14/6/2022 14/6/2022
Definicion del problema 14/6/2022 15/6/2022
Justificacion 15/6/2022 16/6/2022
Preguntas de 17/6/2022 18/6/2022
Objetivos 17/6/2022 18/6/2022
Hipétesis 17/6/2022 18/6/2022
Métodologia 18/6/2022 18/6/2022
Lstrategia de 18/6/2022 18/6/2022
investigacion
Primera entrega 22/6/2022 22/6/2022
Definicion de 30/6/2022 5/8/2022
instrumento de
Segunda entrega 31/8/2022 31/8/2022
Tercera entrega 6/10/2022 6/10/2022
Recoleccion de datos 30/10/2022 30/10/2022
Primer borrador 14/11/2022 14/11/2022
Borrador Final 30/11/2022 30/11/2022
Entrega trabajo final 9/12/2022 0/12/2022
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Anexo 2: Instrumento de Recoleccidon de Datos

@)

o
o, Fll

EMCUESTA ACERCA DE LOS FACTORES QUE INCIDEN EN LAS WENTAS DE LA
DISTRIBUIDORA DE PRODUCTOS MEDICOS CI.iNI[‘DS, Sl

Mombre del encuestadaor:

Fechadelaencuesta: [/ f

mumero de encuesta:

Proposito de la encuesta

El propdsito de esta encuesta es recopilar informacian
acerca de la percepeidn de los trabajadores sobre los
posibles factores que incidieran 2n &l nivel de ventas de
DIMCESS durante el segundo trimestre del afo 2022, S
abordarén especificaments los temas de nivel de ventas
y factores externos e internos.

Seccidn 1 - Datos generales sobre del informante
1. Edzd

2. SEND

3. Puesto de trabajo en DIMELSA

4, Tiempo tratajande en DIMECSA

seccidn 2 — Nivel de ventas
5. éDimecza ha experimentade una disminucion del
nivel de wentzs en afos previos a ests
investigacion?

6. Ladisminucion de ventas gue existe en el segundo
trimestre del afic 2022 es de C5137,755,
equivalente &8 un 41%. En vistz de esto, chan
sucedido casos similares de disminucion de ventas
en periodos pasados?

| 1
= MO .2

7. Teniendo en cuenta que la linea de productos mas
afectada es Human, representando asi un 15% de
la disminucidn total, i cudl cree usted es k3 razon de
estz disminucicn?

- Crisis socio politica del 20148 O
- Crisis sanitaria CoVID 19 e, O
- Aumerto dearanceles. .. O
- Costos de ervia O
- Estrategia de ventas empleada ... 1

- Deszbastecimisnto de inventario ... O

B. 352 observd que la lines CTK Bictech represento &l
12% de |z disminucion de ventas, desds su punto
de wists, 4= gQué cree gue s& debe este
decrecimiento en las ventas?

- Crisis socio politica del 201E..

- Crisis sanitaria CoVID 15, O
- Aumerto de aranceles. e O
- Costos de ervio Od
- Estrategia de ventas empleada ... O

- Desabastecmisnto de inventario ... O

o, Puesto gque Hener regresentd el BW de I
disminucion, i3 qué cree que se deba esta caida de
ventas?

- Crisis socio politica del 2018 ... O
- Crisis sanitara CovID 19 . O
- Aumento de arancelas
- Costos de erwvic
- Estrategia de ventas empleada ... O
- Dessbastecimizsnto de inventario ... O




41

10. & consecuenciz gue la linea Dizmetra equivalz a un
6% de |z disminucicn total de ventas, ;Cugl pisnsa
usted gue fue la causa del descenso de ventas de

asta linea?

- Crisis sodio politica del 2018 ... ... O
- Crisis sanitaria COVID A9 o O
- sumento de aranceles._. ... |
- Costos de ermio O
- Estratzgia de wentas empleada ... ]

- Deszhastedimisnto de inventario ...

Seccion 3 — Lineas de productos
11, icugl o cudles, de las lineas de productos

mencionadas anteriormente, son consideradas
“estrellas” por parte dz DIMECSA?

T N1 P Od
- T Biotech O
- Hener O
- DiEMEtTa . e N

12, icugl o cudles, de las lineas de productos
mencionadas con anterioridad, cree usted que se
veran afectadas en pericdos futuras?

S T 1= P Od
- CTE BIoTE e O
- HEMRT e, 0O
- DB e N

Seccidn 4 — Factores extemos
13. {Piensa que |a crisis socio-politica nicaragliense
gue 2 ariging en &l afic 2018 he afectado las

ventas de |la empresa?
i 1

14, i Cuanto cree usted que la crisis socio-politica
nicaragiiense afactd &l nivel de ventas de
DIMECSAT
Nats -M.\ﬁm-c:hi Paco | Muchs | Demasiado |

LY, L% '

15, iCree usted gue la Crisis sanitaria del coviD-19
ha afectado las ventas de DIMECSA?
- i 1
- Mo 2

16, i Cuanto ores usted gque la crisis del COVID 10
afectd el nivel de ventas de DIMECSA?
Nay | My paco | o | Much: | Demasiado |

LY LY )

17. Durante los pericdos mencionados, (ha existdo

aumentas en los aranceles impuestos en los

productos que |la empresa importa para luego
venderlos?

1B. Dizsde su punto de wista, {piensa gque el sumsnio
de estos aranceles ha afectado el nivel de ventas
de |z empresa?

19, iCuanto oree usted que el aumento en los
aranceles sobre bienes importados afectd el nivel
de ventas de DIMECSA?

[ Maca -M.'-.m-c:-l Pocs | Muchs | Demasisdo |

LY LY

]

20, iEl aumento en gl costo del envio & traves de la

empresa CargoTrans ha logrado impactar &n su
nivel dz ventzs?

21, iCuanto cree wsted que el aumenta en el costo
de envio 3 través de la empresa CargoTrans ha
afiectd el nivel de ventas de DIMECSAT

'JI_.\.:J | M.‘n.ﬁ.:\:\-ca- | PT: | Ufrc | [!Hr.a;md:\- 1

LY LY )
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Seccion 5 — Factores internos

22, ;Cudl esla estrategiz que empled durante los dos
primeras trimestres del afio 20227

- Wentadiredta.. O
- Wenta en lined. ... O
- Wenta por teléfong. ... O
- venta por teleision.. ... |

23, Diesde su punto de vista, éla empresz cumplia con
la estrategia de ventas empleadsa?
| [ 1
S | [« S, -2

24, iUsted cres que la manerz en cdmo se empled [z
estrategia pudo incidir 2n las ventas del segundo
trimestra del afio 20227

- [ 1
R | [+ RO .2

25, sCuanto cree usted que la manera en como 52
empled la estrategia de ventas afecto el nivel da
VEntas de DIMECSA?

[ Mada | My poco | Paco | Muche | Demasiado |

LY, L% )

26, s0urantz 2l segundo trimestre d=l afo 2022
existio algln deszbastecimiento de inventaria?
- Ei.. .1
R | [+ RO .2

27. iPiensz usted gue un dessbastecimisnto de
inventario ha incidide =n 2l nivel de ventas de su
Empresa’

2B, iCuanto cree usted que el deszbastedmiznto de
imventario afactd el nivel da ventas de
DIMECSAT
. “.l—:u* | M_xﬁm-c:n | P\-."_\':h: | 'r'l;'_:.r!:

LY LY

| Demasiade |

L)

Seccion 6— Antecedentes de la empresa

20,icual de los factores intermos o externos
mencionados anteriorments, han sfectado =l
nivel de wentas ds DIMEC3A en Trimestres
anteriores?
- Crisis socio politica del 2048... ... O

- Crisis sanitaria CovID 19, L]

- Aumernto de aranceles M|
- Costos de ermdo O
- Estratsgia de ventas empleads ... ]

- Desgbastecimiento de inventario ...

30, iUsted cres gue |z empresa pudo haber hecho
algo para evitar esta disminucion de ventas?
| [P 1

iMuchas gracias por su colaboracion!
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Anexo 3: Tablas

TABLA 1
N Encuestados| Minimo Maximo Media
Edad Encuestados 10 28 52 39.3
TABLA 2
N*® Minimo Maximo Media
Tiempo Trabajando
10 3 26 12.6
en DIMECSA
TABLA 3
) Ventas Primer Ventas Segundo L.
Proveedor Linea . . Variacion
Trimestre Trimestre
Diametra Diametra cs 292,315.00 | C3 261,500.00 | C3 30,815.00
Cifarma Human cs 136,997.00 | C5 61,640.00 | C5 75,357.00
Médica Hener cs 92,275.00 | C5 55,565.00 | C5 36,710.00
Dismedical CTK Biotech cs 97,960.00 | C5 38,020.00 | C5 59,940.00
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