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Resumen

La presente investigacion tiene como base proponer estrategias de ventas para
poder incrementar el nivel de rentabilidad que ayudara al Supermarket San Eduardo
EIRL. La problematica destacada fue el bajo nivel de ventas de la empresa, el cual
afecta a la rentabilidad de la misma para los periodos 2020 y 2021, ocasionada por
la crisis politica y econ6mica que se vive actualmente en nuestro pais,
incrementando el precio de los productos basicos. Esta investigacion tuvo un
enfoque cuantitativo, con un tipo de investigacion basica, con un seguimiento
temporal transversal, el disefio ha sido no experimental. Las técnicas utilizadas
fueron el andlisis documental y la entrevista de preguntas abiertas. Como
resultados a la propuesta de estrategia de ventas no se alcanzé la eficiencia
esperada, ya que, se obtuvo un 0.5% de margen de utilidad neta obteniendo una
leve disminucion, la principal razén es el aumento de los costos de ventas y los
gastos financieros, no obstante, las ventas incrementaron lo suficiente para asumir
dicho aumento. Finalmente, se elaboraron estrategias que ayuden a facilitar el
funcionamiento y aumenten el nivel de ventas para mejorar la rentabilidad de la

empresa.

Palabras clave: ventas, estrategias de ventas, rentabilidad, ROA, ROE.
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Abstract

This research is based on proposing sales strategies to increase the level of
profitability that will help Supermarket San Eduardo EIRL. The problem highlighted
was the low level of sales of the company, which affects the profitability of the
company for the periods 2020 and 2021, caused by the political and economic crisis
currently experienced in our country, increasing the price of commodities. This
research had a quantitative approach, with a basic research type, with a transversal
temporal follow-up, the design has been non-experimental. The techniques used
were documentary analysis and interviews with open questions. As a result of the
proposed sales strategy, the expected efficiency was not achieved, since a 0.5%
net profit margin was obtained, obtaining a slight decrease, the main reason is the
increase in sales costs and financial expenses, however, sales increased enough
to assume this increase. Finally, strategies were developed to help facilitate the

operation and increase the level of sales to improve the company's profitability.

Keywords: sales, sales strategies, profitability, ROA,ROE.
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l. INTRODUCCION
Actualmente, debido a la crisis politica y econdmica se han visto afectadas
las empresas comerciales, incrementando los precios de los productos basicos,
afectando de manera directa a las familias al momento de adquirir dichos
suministros, ademas la influencia de la competencia directa que son los negocios
informales basados en un entorno cambiante, ya que se enfrentan a un mercado
inestable al momento de comprar los suministros, donde la rentabilidad se ha visto

perjudicada por el bajo nivel de sus ventas.

La situacion econdmica se ha convertido en uno de los riesgos de mayor
efecto en el pais perjudicando de manera directa al sector comercial provocando la
disminucién de sus ventas y rentabilidad. Por ello, se realiz6 esta investigacion para

alcanzar alguna estrategia que disminuya el problema destacado.

En México, Alvarado et al. (2021), manifiestan que las micro y pequefias
empresas se vieron afectadas en el flujo de ingresos, ya que el Consejo de
Salubridad General ordend la suspension de actividades laborales debido al Covid-
19 con la finalidad de disminuir el nGmero de contagios, sin embargo, las empresas
tomaron diferentes medidas para poder generar ingresos y recuperar su cartera de

clientes que estaban perdiendo.

Por otro lado, en Espafa, Garcia et al. (2021), informa que las diversas
empresas han buscado la manera de implementar nuevas estrategias para
mantenerse en el mercado laboral a causa de la pandemia, no obstante, las PYMES
han sido las méas afectadas en su estructura econdmica debido a la crisis de la
demanda y la oferta, por lo que requirieron asesorias comerciales para implementar
nuevas estrategias y asi lanzar nuevos productos mediante programas digitalizados
logrando llegar al publico objetivo.

De igual manera el especialista Olalquiaga en el diario Gestion (2019), indica
gue existié hasta un 96% de empresas venezolanas que se vieron en la obligacion
de paralizar y por ende disminuir su produccion en el periodo 2019, segun el sondeo
gue se realizo en dicho pais se estimd, que un 14% de las empresas detuvieron por
completo sus actividades, mientras tanto el experto indica que la gran parte del
deceso y paralizacion de algunas actividades es por la mala gestion del gobierno



gue actualmente dirige, por lo cual destaca que existe un bajo nivel de ventas a un

punto de empobrecimiento social.

En Perq, Colina et al. (2021), informan que las empresas han afrontado
enormes desafios debido al Covid-19, sin embargo, se encuentran en un constante
cambio para poder satisfacer las necesidades de la comunidad, conforme a las
nuevas exigencias que demanda el mercado actual, para lo cual, es necesario
contar con un estudio constante, para poder elaborar nuevas estrategias que
cambien o mejoren la calidad de lo que se ofrece, generando aceptacion en sus
clientes, logrando, incrementar el nivel de ventas que se estima para un periodo

determinado de la empresa.

De tal manera Barrutia et &l. (2021), indican que debido a los efectos de la
pandemia en el Perd muchas microempresas especificamente las del rubro
comercial, fueron de las mas afectadas en su comportamiento econdmico,
tendiendo una reduccion de sus ventas y perjudicando su rentabilidad, viéndose
obligadas a regresar a la informalidad, por ende aumentaron los negocios
informales, trayendo asi mismo como consecuencia una posible disminucion del
PBl en un 12.7% y 12.4 millones de trabajadores informales para finales del 2020.
Sin embargo, el Estado Peruano tomo¢ la decision de contrarrestar las
consecuencias econOmicas por el Covid-19 reactivando algunos sectores

econdmicos.

El Supermarket San Eduardo E.I.R.L. inici6 sus actividades el 01 de febrero
del 2018 en la ciudad de Chiclayo. El cual se dedica a la venta al por menor de
alimentos en comercios especializados, teniendo como objetivo primordial brindar

un buen servicio a los clientes.

El problema encontrado en dicha empresa es la significativa disminucion de
sus ventas en el afio 2022, esto se debi6 a diferentes aspectos como son la crisis
politica y econémica en las que se encuentra el pais, ademas no cuentan con un
control de la mercaderia que tienen en su almacén, a su vez el personal de ventas
no esta capacitado adecuadamente y los negocios informales cerca del
establecimiento han contribuido en que disminuya su flujo de ingresos en la

empresa. Para ello, es de suma importancia corregir el funcionamiento que se viene



tomando para poder mejorar el nivel de ventas y asi aumentar la rentabilidad en el
Supermarket San Eduardo E.l.R.L.

A raiz de lo acontecido, las empresas se han visto afectadas en el bajo nivel
de ventas incidiendo de manera directa con la rentabilidad de las mismas, por
consiguiente, la formulacién del problema fue: ¢Como una estrategia de ventas
puede incidir sobre la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo E.I.LR. L en la

ciudad de Chiclayo?

Asimismo, se justific6 de manera practica, ya que se puso en evidencia los

factores que influyeron en el bajo nivel de ventas que inciden en la rentabilidad.

De tal forma este trabajo de investigacion tuvo una relevancia social ya que
tendra un impacto al momento de incrementar el nivel de ventas en la organizacion

satisfaciendo las necesidades de la sociedad

Finalmente, la investigacién se justificé desde el punto de vista tedrico, ya
gue, servira como fuente cientifica para consulta de otros investigadores, ademas
se emplearon trabajos previos como: articulos, proyectos de tesis y libros; los

cuales proporcionaron informacion sobre el tema abordado.

Para este trabajo de investigacion el objetivo general fue proponer
estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo
EIRL, Chiclayo.

De la misma manera para este estudio se plantearon tres objetivos
especificos, el primero es evaluar el nivel de ventas de los periodos 2020 y 20221,
el segundo objetivo especifico es analizar la rentabilidad de los periodos 2020 y
2021 en el Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo y por ultimo es elaborar
estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad en Supermarket San Eduardo
EIRL.



Il. MARCO TEORICO
Romero (2017), en su investigacion, para obtener el grado de contador
publico autorizado, en la Universidad de Guayaquil, el cual tuvo como objetivo
general disefar estrategias que ayuden a mejorar la rentabilidad de la empresa
Produarroz S.A. para esta investigacion se utiliz6 una metodologia de tipo
descriptiva - explicativa, realizando la técnica de entrevista para un mayor efecto
en la investigacion a la gerente general, y cuestionarios a los trabajadores de

la empresa.

La empresa ha tenido un bajo rendimiento financiero en la comparacion de
los periodos 2015 y 2016, para el primero afio tuvo un 2 % sobre las ventas y el
siguiente afio nos refleja que es el menor ya que obtuvo un porcentaje de 1.4% esto
se debe al no aprovechamiento de la liquidez que goza. Como conclusién la
empresa no cuenta con las estrategias correctas para la realizacion de ciertos

propositos, ademas no cuenta con un control financiero.

Para Redjeki, et &l (2021), en el articulo desarrollado en Indonesia en la
universidad de Sangga Buana, Magalengka y Pasundan, el cual tuvo como objetivo,
alcanzar un alto nivel de ventas para obtener un beneficio de manera segura, se
utilizé el enfoque cualitativo, para ello, optaron por utilizar técnicas de andlisis
cualitativo para la interpretacion de los resultados, Como resultados tenemos, que
una combinacién de marketing es esencial y puede utilizarse como una herramienta

practica, ademas permite obtener el nivel esperado de ventas.

También se debe tener un estudio especifico y concreto por parte del
gerente para tener en cuenta las condiciones que presenta el mercado, de tal
manera sera facil ver las necesidades del mercado y permitiendo presentar una
propuesta que satisfaga a posibles clientes. Se concluy6 que las empresas deben
optimizar el precio de produccién sea inferior al precio de venta y asi generar las
ganancias estimadas, de tal manera se podra seguir invirtiendo para la evolucion

de la empresa, aplicando estrategias de ventas mas accesibles.

El articulo de investigacion desarrollado en Espafa por Dios, et al (2022),
en la Universidad de Santiago de Compostela, tuvo como objetivo analizar la
gestion del capital circulante de las empresas espafiolas de conserva de

pescado y su



potencial relacion con la rentabilidad. La muestra estuvo conformada por un total
de 377 compaiiias durante el periodo 2010 — 2018, en este trabajo se utilizé el
andlisis econdmico-financiero, dando como resultado que los fondos de las
empresas que se establecieron a largo plazo como lo son los recursos propios y el
activo fijo superaron de manera significativa al inmovilizado, por lo tanto, la mayoria
de recursos a largo plazo fueron adecuados para poder financiar el activo corriente,
por ello se le recomendé sigan de manera estricta una politica de financiamiento
del activo circulante el cual se calific6 como moderada, se concluyd que el estudio

de los ratios nos indicé que la liquidez sigue de manera firme y concisa.

Gurrola y Morales (2021) en México, en su articulo de investigacion
realizado, tuvo como objetivo estudiar la respuesta de indicadores de rentabilidad
propuestos como representantes del desempefio financiero -ROA, ROE y MgN, los
resultados nos dieron a conocer sobre el comportamiento de la actividad econémica
en México; indicando el crecimiento de PBI hasta el periodo del 2019, pero ya en el
primer trimestre del 2020 donde ocurri6 la crisis sanitaria los productos
provenientes de México disminuyeron a tal punto de ubicarse en el mismo nivel del
20009.

Se concluy6 el porqué de la disminucion del sector econémico de los
productos de consumo, ya que se siguié operando de una manera similar antes lo
ocurrido por la pandemia, ademas que las politicas impuestas por el gobierno

ayudaron de manera significativa a mantener al menos una parte del consumo.

Para Clarke et al (2018) en Cuba, en la universidad de Holguin, el cual tuvo
como objetivo mejorar la rentabilidad del nhegocio segin su comportamiento, utilizo
el andlisis de sintesis con la revisidbn documental, también métodos empiricos como
la observacion, entrevistas entre otros, obteniendo como resultado que algunos
productos son mas atractivos para los clientes el cual capta la atencién hacia el
establecimiento, esto se debe a que esta situado en un lugar preferente y muy
vistoso, donde los clientes suelen moverse con total libertad, por lo general estan

ubicados en la parte central del establecimiento,

Concluyendo que, para la evaluacion y la estimulacion de ventas y la
rentabilidad consta de tres etapas, donde se dan reglas especificas para una mejor



estrategia, los cuales son la determinacién de la rentabilidad del producto, el
comportamiento de los clientes en los productos principales y los puntos de ventas

establecidos, que ayudan al mejoramiento del nivel de ventas.

Segun Castillo y Cheveree (2022), para obtener el grado de bachiller en la
Universidad César Vallejo, establecié como objetivé determinar la influencia de las
estrategias de ventas en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020,
optando por un enfoque cuantitativo, de disefio no experimental - transversal, de
tipo descriptivo empleando la técnica de la entrevista, donde se conté con una
poblacién de 14 personas.

Este estudio obtuvo como resultado que la organizacion no emplea
plataformas digitales con la finalidad de implementarlas como estrategia de venta,
de tal manera su liquidez se vio afectada debido al endeudamiento por la
adquisicién de maquinas para la elaboracion de ropa textil. Concluyendo que las
estrategias de ventas de la empresa no son eficaces, por lo cual se ha visto
reflejado directamente en su liquidez.

Segura (2019) en Lima, en su tesis desarrollada para obtener el grado de
bachiller, en la Universidad Norbert Wiener, tuvo como objetivo analizar las
operaciones vinculadas y la rentabilidad econdmica y financiera de la empresa A.
Hartrodt, el cual el disefio y método utilizado fue descriptivo; los resultados se
determinaron a través de un andlisis de ratios de manera cuantitativa, en cual el
ROA ha disminuido en los ultimos tres periodos en un 0.86%, 0% y 0.36% en los
afos 2016, 2017, 2018.

De tal manera, lo generado por el producto de su inversion se redujo en un
0.40% en un aproximado. Con respecto al ROE nos indicoé que se redujo producto
a los elevados costos de servicios, para los afios 2016, 2017, 2018 un 2.25% 2,30%
y en un 0.27%. eso explicd que los resultados no fueron los esperados por los
accionistas de la empresa. Se concluyé que las transacciones que estan vinculadas
y la rentabilidad tienen incidencia. Ademas, que las ratios de rentabilidad tuvieron
déficit debido a los altos costos y gastos, esto nos muestra que en los dos ultimos
afos en el que se analizé no caus6 ganancias, por el contrario, generé pérdidas a

los accionistas.



Segun Mundaca (2019), en su tesis realizada en Huanuco, para obtener el titulo de
licenciatura en Administracion, el cual tuvo como objetivo general analizar las
estrategias de ventas y la participacion de mercado de la empresa KFC 118 Open
Plaza Huadnuco 2018, donde se utilizd la técnica de recoleccién de datos de la
empresa, obteniendo como resultado mas significativo, que las ventas para el mes
de diciembre de ese mismo afio han superado lo esperado con un porcentaje del
4.9% a comparacion del afio pasado, debido a que esas fechas son dias festivos y
por ello, las ventas se incrementan, por eso es importante elaborar estrategias que

ayuden a seguir incrementando el nivel de ventas.

Para Usuriaga (2019) en su tesis realizada para obtener el grado de
licenciado en administracién de empresas, tuvo como objetivo analizar de qué
manera las estrategias de ventas influyen en el desempeiio laboral de los
trabajadores del Centro Comercial Grupo Dpanthr S.A.C - Hco — 2019, donde utilizé
dos instrumentos de recoleccién de datos que fueron la entrevista y la lista de
cotejo, lo cual origina que la investigacion sea cuantitativa, descriptiva y de disefio
no experimental. Donde obtuvo como resultado que las estrategias de ventas
influyen de manera directa en el desempefio laboral de sus trabajadores en la

empresa.

El estudio concluy6 que las estrategias de ventas del centro comercial en
aspectos de estrategias de penetracion, competitividad y seguimiento de mercado

son determinantes al momento que sus trabajadores desarrollan sus actividades.

La investigacién realizada en Truijillo por Acosta (2020) titulado Rentabilidad
en la empresa Trujillo Gool la cual tiene como objetivo determinar el nivel de
rentabilidad de la Empresa “Trujillo Gool”, usando una metodologia descriptiva, y
para ello, tuvo como muestra los estados financieros proporcionados por la

empresa y como instrumento se utilizé la guia de analisis documental.

En dicha investigacion se obtuvo como resultado que ninguno de los dos
activos se encuentra cumpliendo con el rol que respalda a la empresa en alguna
inversion a futuro, ya que, en vez de aumentar sus ingresos se encuentran
disminuyendo vy si la empresa desea hacer una inversion a futuro tendra que usar

su capital de trabajo. Como conclusion llegaron a que dicha entidad debe disminuir



los gastos innecesarios para no verse afectados en el cumplimiento de sus

obligaciones.

En el departamento de Lambayeque, Vasquez (2021), para obtener el grado
de contador publico, en la Universidad Santo Toribio de Mogrovejo, tuvo como
objetivo realizar una evaluacion financiera para la toma de decisiones y determinar
efecto en la rentabilidad de la empresa ALFA S.A.C, empleando un procedimiento
mixto de tipo aplicada con el propésito de invertir en una sucursal, con un disefio
no experimental - transaccional. Detallando las variables, la poblacién es la entidad

ALFA S.A.C, del sector contable y de finanzas se obtuvo la muestra.

Su principal resultado fue una proyeccién de 5 afios utilizando un préstamo
de inversion sabiendo que al tercer afio habra ingresos de forma positiva, esto se
dio gracias a una estructura de gastos y costos que permitié calcular el regreso de
la ya mencionada inversion, el cual se obtuvo como resultado del VAN S/.73,975.00
y TIR de 27%, concluyendo que la entidad realiza actividades de necesidad
primaria, el cual se determiné en los periodos del 2016 al 2018 ya que cuentan con
el financiamiento correcto para afrontar a sus pasivos que tienen con los terceros y
poder competir en el mercado laboral, ya que cuentan con un buen control de

rentabilidad y liquidez.

La variable independiente para esta investigacion es la estrategia de venta,
gue segun Inyang (2019), indica que se ocupa de las actividades y decisiones sobre
la gestion de la fuerza de ventas, ya que tradicionalmente la estrategia de la fuerza
de ventas estaba incluida en la estrategia de marketing corporativo. Esto se debio
a que el rol de ventas se consideraba una actividad tactica principalmente
responsable de ejecutar las estrategias desarrolladas por el departamento de

marketing.

Por otro lado, Hernandez et al. (2021), define que la estrategia de venta es
una eleccion, descripcion y accion futura que permite centrarse en dirigir e
inspeccionar el manejo del material disponible para lograr sus objetivos y metas de

ventas.

En tanto, Zhang et al. (2021), indican que, para poder tomar una buena

eleccion de una estrategia de venta, primeramente, se debe analizar el mercado



competitivo, ya que actualmente el comercio electrénico es una de las actividades
gue han implementado las empresas, debido a que una gran parte de las personas
realiza compras online y tienden a pagar un extra para el reparto a domicilio, lo cual

beneficia en el margen de ganancias de las organizaciones.

Pierrend (2020), define al cliente como aquella persona u organizacién que
realiza una transaccion para la compra o adquisicion de un producto o servicio que

requiere, de tal manera que la puede generar de manera fisica o virtual.

Las ventas son una serie de actividades que realiza una persona o empresa
para vender sus bienes u ofrecer algun tipo de servicio para obtener ganancias,
siendo fundamental para toda organizacion debido a que son el motor econémico

para mantenerse en el mercado laboral. (Villegas, 2015).

Segun Corrales et al. (2019), el comercio electrénico tiene un rol primordial
en las compafias, ya que para aumentar el nivel de sus ventas se ha realizado la
implementacion de la tecnologia como medio alternativo, sin embargo, este método

influye mayormente en las medianas empresas del sector comercial y de servicios.

Las ventas de comercio electronico es uno de los sistemas de venta mas
necesarios en la actualidad debido a las limitaciones de la comunidad para
interactuar directamente, a su vez el empleo de la internet se ha vuelto esencial, ya

gue todo se vuelve facil y pueden realizar sus compras en linea (Aditya et al., 2021).

En tanto, nuestra variable dependiente es la Rentabilidad, que segun Husain
et al. (2020), definen qué es la capacidad de una inversidon concreta de trazar
utilidades superiores a los que fueron invertidas después de un periodo dado. Se
habla de un elemento primordial en toda empresa, ya sea econémica o financiera

por lo cual se entiende que se obtuvieron excelentes resultados.

Para Quispe (2021), los ingresos son valores monetarios 0 no monetarios
que obtienen las empresas o personas por una actividad realizada de manera
pendiente o independiente, con la finalidad de incrementar sus recursos

econdmicos.

Los egresos son importantes para el funcionamiento de una empresa, a

pesar de disminuir sus ganancias al momento de desembolsar el dinero debido al



adquirir un bien o servicio por un tercero, sin embargo, esta misma ofrece el
producto a otra entidad o persona con el fin de obtener un beneficio de ello y asi
poder mantenerse en el mercado laboral (Diaz, 2020).

Segun Galetic (2021), la rentabilidad determina una accién econémicamente
rentable, ya que lo obtenido es mayor a lo invertido, de tal manera es beneficioso

tener rentabilidad en la organizacion.

Suzan y Sausan (2020), indican que la utilidad neta es el resultado final de

una empresa, una vez calculado los ingresos menos los egresos de la organizacion.

Para Further et al. (2005, citado por Linlan, 2021), los ingresos totales de la
empresa son los recursos que dispone para solventar las deudas a largo y corto

plazo.

Asi mismo, Beaver (2022), define el patrimonio como el valor contable de la
empresa que se ve reflejado en el estado de situacion financiera, ya que se obtiene

de la resta del activo total menos el pasivo total.

El rendimiento de los activos o por sus siglas en inglés ROA se define como
la informacion precisa y necesaria para tener en cuenta sobre el porcentaje de
ganancias que se adquiere en la creacion de un promedio por cada activo en

solitario. (Petersen y Schoeman. 2018)

El rendimiento sobre el capital (ROE) es la rentabilidad sobre recursos
propios la cual se puede medir durante un periodo determinado, para poder obtener
el rendimiento generado por el capital propio, independientemente de la

distribucion de resultados para generar ingresos (Aguirre et al., 2020).
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[I. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacién

Cérdenas (2018), afirma que la investigacion cuantitativa emplea
procedimientos para la medicién que ayudan en la recopilacion y analisis de datos,
de tal manera que si se elige un grupo de individuos u objetos representativos a ser
estudiados el resultado es generalizable a la poblacion, ya que en la mayoria de
casos estan relacionado con la estadistica aplicada, lo que permite la descripcion y

sintesis de la relacién entre las variables.

3.1.1 Tipo de investigacion:
Tejedor (2018), explica que la investigacion basica esté orientada a obtener
nuevos conocimientos de manera sistematizada, ya que es primordial para el

entendimiento de un estudio aplicativo o tecnolégico.

3.1.2 Disefio de investigacion:

El disefio no experimental, analiza las variables en su entorno natural sin ser
modificadas, sin embargo, en este disefio existen dos tipos los cuales son:
transeccionales-transversales y longitudinales. (Fynn et al., 2019)

Asi mismo, Kesmodel (2018), indica que un estudio transeccional o
transversal es donde se recopila informacién con la finalidad de describir, evaluar y
determinar las variables en un momento Unico. Por otro lado, un estudio longitudinal
consiste en recolectar datos de diferentes periodos para poder hacer una

comparacion mediante el proceso de cambio.

3.1.3 Nivel de la Investigacion:
Nicomodes (2018), indica que los niveles de investigacion contienen un
grado de profundidad en la cual se plantea el objeto del estudio para el trabajo de

indagacion.

Ochoa y Yunkor (2019), manifiestan que el estudio o enfoque descriptivo de
una investigacion es fundamental para todo investigador al momento de recolectar

y analizar la informacion de la variable.
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Maforah y Masigo (2018), definen que el enfoque explicativo de una
investigacion busca encontrar por qué se dan los hechos, a través de la relacion

gue tienen las variables.

Esta investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, lo cual permitird la
descripcion y sintesis de los datos que se obtuvieron, con un tipo de investigacion
basica, por lo que su seguimiento temporal es transversal, ya que los datos

econdmicos recolectados son de un determinado periodo.

A su vez el disefio ha sido no experimental porque las variables fueron
analizadas en su contexto de origen sin modificarlas, con un nivel descriptivo donde
se detall6 los efectos del problema, por ultimo, la investigaciéon ha sido explicativo
propositivo debido que se analiz6 la actual situaciébn de la organizacion con
respecto al nivel de ventas, ademas se propondran estrategias que ayuden al
incremento de la rentabilidad ya que han disminuido por la crisis politica y

econdmica.

3.2 Variables y Operacionalizacion
La definicion conceptual para Espinoza (2019), es de mucha importancia
para el investigador, ya que le ayudara a tener un conocimiento explicito de la

variable a estudiar.

En tanto, Galindo (2018), indica que la definicion operacional es un método
gue permite a los observadores identificar y describir los datos recolectados para el

tema de investigacion.
Variable independiente: Estrategia de Ventas

En la definicibn conceptual Herrero (2021), sefiala que la estrategia de
ventas es un proceso de planificacion para tomar decisiones, acciones y plantearse
objetivos a futuro con la finalidad que su personal de ventas se involucre para

ayudar a la organizacién y captar nuevos clientes.

Asimismo, como definicion operacional tenemos que la estrategia de venta
es un método que ayuda a las empresas a posicionar sus productos con el objetivo

de mantenerse en el mercado laboral.
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Por ello, nuestra primera dimension para la variable independiente se basé
en los tipos de ventas que para Bracamonte et al. (2022), manifiesta que son
medios por los cuales un negocio ofrece su producto a las personas, de tal manera

gue su clasificacion se realiza desde un criterio basico.

Por otro lado se contd con cuatro indicadores para la variable independiente,
donde el primer indicador es la venta al contado que segun, Borja (2020), indica
gue es un medio de venta inmediato, debido las empresas minoristas donde se
utilizan mayormente al momento de vender su producto, mientras tanto el segundo
indicador es la venta al crédito de acuerdo con Izar y Ynzunza (2017), la definen
como una transaccién en cuotas que se realiza entre el cliente y la compafia al

momento de entregar un bien a cambio de pagar en un plazo pacto entre ellos.

Asi mismo, como tercer indicador se tuvo la venta presencial donde
Almendras (2018), explica que se realiza de manera directa entre el vendedor y el
usuario con la finalidad de entablar una conversacién para vender el producto,
finalmente el cuarto indicador para la variable independiente, fue la venta virtual de
tal manera, Barton y Behe (2017), manifiestan que este sistema digitalizado
implementado por la empresa busca exhibir sus productos a usuarios para ser
comprados vy distribuidos hasta sus hogares, sin la necesidad de acercarse a la

tienda.

Como segunda dimensién de la variable independiente se consideré el plan
de ventas que para Quezada (2018), nos manifiesta que el plan de ventas ayuda a
tener un fortalecimiento en conjunto, para tener una mayor visualizacion de las
ventas, el cual es muy importante para todas las organizaciones, para poder lograr
los objetivos de la empresa y dar resultados esperados ademas de una mayor
eficiencia en el departamento de ventas reflejados en las ganancias.

Para esta dimension se conté con dos indicadores, el primero es el analisis
del entorno, Shtal, et al (2018), nos dice que el andlisis del entorno basicamente es
la utilizacion de técnicas que ayudan a identificar qué es lo que verdaderamente
esta pasando en la organizacion, analizando los posibles puntos de fortalecimiento
y también en lo que pueda estar debilitada la empresa, para poder asumir
decisiones que van acorde con el plan estratégico.
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De igual manera como segundo indicador se tiene al analisis DAFO, el cual
Sanchez (2020), nos indica que el analisis DAFO se considera una herramienta que
ayuda a analizar la situacion de la empresa, organizacion o persona en base a las
oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas que se posee, para facilitar la
toma de decisiones, el cual nos lleva a tener mejores resultados en cualquier punto

gue nos encontremos.
Variable dependiente: La Rentabilidad

Por definicion conceptual Zamora (2011, citado por Arévalo y Carranza,
2021) manifiesta que la rentabilidad se refiere a la obtencion del beneficio
econdémico y el capital propio que se utiliza para poder alcanzarla, ya que mediante
ello se medird la productividad de la empresa a través de sus ventas.

Como definiciébn operacional se puede manifestar que la rentabilidad es la
utilidad obtenida mediante una venta que se realiza de un producto o servicio que

brinda la empresa a sus clientes.

Para la primera variable se tiene como dimension ratios de rentabilidad, que
para Cespedes & Rivera (2019), indica que son indices que miden el nivel de
ingresos, tiene la capacidad par que la empresa pueda aumentar sus ingresos, para
gue se pueda invertir con total confianza y asi poder generar las utilidades que se
esperan, de igual forma también controlar sus gastos, para optimizar las utilidades

sobre lo que se esté invirtiendo.

Para esta variable se conté con cuatro indicadores como variable
independiente, la primera es el rendimiento de los activos (ROA) que para Bafion y
Ramon (2022), definen al ROA como la utilidad antes de impuesto, en la cual se

calcularan los activos que tiene una empresa para generar un beneficio econémico.

Como segundo indicador se tiene a la rentabilidad sobre el capital (ROE) que
segun Bravo (2014, citado por Ortega et al., 2021), manifiesta que el ROE es el

beneficio que se obtiene a través de los recursos propios de la compafia.

Como tercer indicador se cont6 al margen de utilidad bruta, que segun Diaz
et al. (2017), manifiestan que la utilidad bruta tiene la capacidad para medir el

porcentaje de lo obtenido después de lo que se ha gastado por los productos,
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asimismo permite conocer en amplitud el margen para poder tener negocios en

otros mercados disponibles.

Como cuarto indicador se tiene al margen de utilidad neta, el cual para
Barrera (2022), indica que el marguen de utilidad bruta es una formula que el cual
nos dice que su resultado es porcentaje de utilidad neta obtenida de las ventas
netas, es decir que por cada inversién que se realiza por el concepto de ventas

netas, se determinara en cuanto se convirtid en utilidad neta.

3.3 Poblacion, muestra y muestreo

3.3.1. Poblacion
Brown (2006, citado por Divakar, 2021), define a la poblacion como un grupo

de individuos con caracteristicas relativamente homogéneas para ser estudiados.

Por lo tanto, la poblacion comprendié la documentacion financiera del

Supermarket San Eduardo E.I.R.L desde el 2018 y la Gerente General.

Los criterios de inclusién son la documentacion financiera del Supermarket

San Eduardo E.I.LR.L y la Gerente General.

Los criterios de exclusion No todo el personal esta informado de la

disminucién del nivel de ventas que esta viviendo la empresa.

3.3.2. Muestra

Oribhabor y Anyanwu (2019), explican que la muestra es un pequefio
fragmento de la unidad de analisis para ser investigada de los periodos 2020 y
2021.

En tanto, la muestra estuvo conformada por la Gerente General Liceth Paola
Barreto Valle y de tal manera la informacion relacionada a la rentabilidad de la

empresa.

3.3.3. Muestreo
Asi mismo, Otzen y Manterola (2017), manifiestan que el muestreo es el
proceso que permite la seleccion de unidades estudiadas que forman parte de la

muestra para determinar sus caracteristicas.
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De tal manera este estudio tiene como muestreo no probabilistico ya que no

se esta utilizando toda la poblacién en el estudio.

3.3.4. Unidad de analisis
Segun Milla y Villegas (2017), indican que la unidad de andlisis o
investigacion se refiere a cada individuo u objeto que se selecciona en la poblacion

para ser parte de la muestra.

Por ende, para este trabajo la unidad de andlisis fue la gerente general y los
documentos financieros que contienen informacion sobre su rentabilidad de la

empresa.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Segun Gomez (2020), nos dice que las técnicas y métodos de investigacion
van acorde con los objetivos de estudio, estos son procedimientos que se realizan
para la obtencién de informacion clara y concisa, ademés que la aplicacion de las

técnicas es garantia y validez cientifica para proyecto de investigacion.

Cuando hablamos de un analisis documental nos estamos refiriendo al
estudio de un documento, el cual puede ser audiovisual, electronico o cualquiera
otra indole similar. De tal manera, para Ruiz (1992, citado por Bernal, 2020), nos
indico que un andlisis documental sirve para conseguir informacion de los distintos
documentos para su respectivo analisis, para dar fin de relacionarlos y aplicarlos
adecuadamente, lo que nos lleva a un resultado la categorizacion de informacion

para poder constituir conocimientos permanentes y confiables.

Asimismo, Reinhart et al. (2022), nos manifestd sobre la técnica de la
entrevista la cual nos dice que es una tactica en la que se pueden formular
preguntas de forma directa al objetivo del estudio. La entrevista es una valiosa
herramienta de investigacibn ya que el investigador recibe informacion muy
importante. Esta técnica ayuda a obtener datos de una gran variedad de personas,
cuyas opiniones nos van servir para la investigacion; también es utilizada cuando

la poblacion es pequena.

Las técnicas que fueron utilizadas en este estudio, para una mayor y mejor
recoleccion de informacion del desarrollo de este proyecto se creyeron conveniente

utilizar las técnicas del andlisis documental y la entrevista, las cuales se aplicaron
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de manera correspondiente. Referente a los instrumentos que se utilizaron en este
estudio, fue la guia entrevista con preguntas abiertas para poder responder, el cual
sera remitido hacia la gerente general de la empresa, para el andlisis documental
se obtuvo la informacion financiera que nos otorgo la empresa, con el cual se realiz6
un analisis financiero con la respectiva aplicacién de ratios ya mencionados en las

dimensiones.

La validez de los instrumentos que se plantearon fue realizada por el Dr. En
gestién publica y gobernabilidad, Mg. En marketing y negocios, C.P.C Roberto
Andrés Yep Burga, por la Mg. C.P.C Karim violeta herrera Ruesta y por el Mg. C.P.C

Waldemar Ramon Garcia vera.

3.5 Procedimiento

En primera instancia se identific6 el problema presente en la empresa
Supermarket San Eduardo S.R.L, y para que se pueda desarrollarse, se adopto el
enfoque cuantitativo, en cuanto a la recoleccién de la informacién, se hizo una
entrevista a la gerente general de la empresa, al cual se le aplicé una guia de
entrevista con preguntas de respuesta abierta, las cuales se realizaron en base a
nuestros objetivos, dicha guia ha sido aplicada hacia la gerente general de la
empresa, a su vez también se realizo el andlisis de los estados financieros al
periodo correspondiente en los afios 2020 y 2021, el cual tuvo informacion relevante
para que se pueda realizar el calculo de los ratios financieros, los cuales permitieron
que se determinara y analizara la rentabilidad de la empresa en los respectivos

periodos.

3.6 Método de analisis de datos

De acuerdo a las técnicas de investigacion previamente mencionadas se
realizé la recoleccion de datos para su respectivo estudio, con respecto a la
entrevista se hizo las preguntas correspondientes de forma abierta segun los
objetivos de esta investigacion, el cual manifesté la situacion de la empresa y como
se encuentra a su parecer el funcionamiento la organizacion, con respecto al
andlisis documental, los estados financieros fueron analizados con los ratios
correspondientes (ROA, ROE, Margen de utilidad bruta y Margen de utilidad neta)

realizando una comparacién con el periodo anterior identificando el porcentaje de
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la disminucion en la rentabilidad que sufrié el Supermarket San Eduardo E.l.R.L.,

el cual se realizo en el libro Excel ya que nos facilitara el calculo de dichos ratios.

3.7 Aspectos éticos
Con relacién al criterio de beneficencia, este estudio tuvo pensado plantear
estrategias de ventas para el mejoramiento de la rentabilidad dentro de la

organizacion y asi poder alcanzar los objetivos estimados por la empresa.

Considerando el principio ético de la no maleficencia, esta investigacion
cumplié con el estudio requerido con el objetivo de no perjudicar a la organizacion
respetando la integridad y confidencialidad de los documentos que se nos seran

entregados.

Cabe resaltar que los investigadores de este trabajo fueron reconocidos de
igual manera, recibiendo un trato de forma igualada, resaltando el principio de
justicia.

Finalmente se menciona criterio del respeto de la propiedad intelectual, el cual

los indagadores de este estudio, respetan las investigaciones de los demas, por lo

cual se excluye la intenciéon del plagio para este trabajo.
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IV. RESULTADOS

Objetivo N° 01: Evaluar el nivel de ventas de los periodos 2020 y 20221 en el
Supermarket San Eduardo E.I.LR.L.

Como resultado del presente objetivo especifico fue necesario obtener el reporte
de ventas de los dos ultimos afios 2020 y 2021, para que sean analizados de
manera trimestral el cual se compararon de acuerdo a los periodos ya establecidos

obteniendo los siguientes resultados:

Tabla 1Ventas del primer trimestre de los periodos del 2020 y 2021.

Ventas trimestrales

Enero — marzo 2020 Enero — marzo 2021

s/ 225,434 s/ 314, 800

Nota: Elaboracion propia.

S/ 350,000
S/ 300,000
S/ 250,000
S/ 200,000
S/ 150,000
S/ 100,000

S/ 50,000

S/ -

Ene-Mar 2020 Ene-Mar 2021

ventas trimestrales

Figura 1 Grafico de ventas del primer trimestre del 2020 y 2023.

Interpretacion: De acuerdo a la primera tabla y al grafico mostrado indica que la
empresa San Eduardo con respecto a las ventas obtenidas en los dos ultimos
periodos, refleja que para el afio 2021, tuvo un aumento de ventas ya que en ese
trimestre se tiende a vender productos especificos gran manera, en comparacion

al aflo anterior ya que en ese trimestre fuimos testigos de la crisis sanitaria el cual
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no se obtuvieron buenos resultados, pero las ventas no fueron las esperadas para

ese trimestre.

Tabla 2 Ventas del segundo trimestre de los periodos 2020 y 2021.

Ventas trimestrales

Abril — junio 2020 Abril — junio 2021

S/ 216,884 S/ 291,943

Nota: Elaboracién propia.

S/ 350,000

S/ 291,943

S/ 300,000

$/250,000 5/ 216,884

S/ 200,000
S/ 150,000
S/ 100,000

S/ 50,000

S/ -
Abr-Jun 2020 Abr-Jun 2021

ventas trimestrales

Figura 2 Gréfico de ventas del segundo trimestre del 2020 y 2021.

Interpretacion: Como se puede observar en el segundo grafico, con respecto a las
ventas obtenidas en el segundo trimestre del periodo 2020 las ventas no fueron las
estimadas ya que nos encontrabamos en pleno apogeo de la crisis sanitaria, donde
solo los productos de primera necesidad fueron los Unicos que se vendian, en
cambio para el mismo trimestre, pero del periodo 2021, que a pesar de que ya se
estaban estableciendo y asimilando ante la pandemia, las ventas seguian sin ser
las mas Optimas para este Supermarket, esto se vio reflejado por la crisis

econOmica que se estaba viviendo.
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Tabla 3 Ventas del tercer trimestre de los periodos 2020 y 2021.

Ventas trimestrales

Julio — septiembre 2020 Julio — septiembre 2021

S/ 201,564 S/ 282,181

Nota: Elaboracion propia.

S/ 300,000
S/ 250,000
S/ 200,000
S/ 150,000
S/ 100,000

S/ 50,000

S/ -

Jul-Sep 2020 Jul-Sep 2021

ventas trimestrales

Figura 3 Grafico de ventas del tercer trimestre del 2020 y 2021.

Interpretacion: Conforme indica este gréfico las ventas de ambos trimestres han

caido con respecto a los otros trimestres, en el periodo 2020 las ventas no fueron

las estimadas debido al confinamiento y por no tener mucha incidencia en las

ventas presenciales, con respecto al periodo 2021.

Tabla 4: Ventas del cuarto trimestre de los periodos 2020 y 2021.

Ventas trimestrales

Octubre — diciembre 2020 Octubre — diciembre 2020

S/ 235,289 S/276,781

Nota: Elaboracion propia.
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S/ 280,000
S/ 260,000
S/ 240,000
S/ 220,000
S/ 200,000

Oct-Dic 2020

Oct-Dic 2021

ventas trimestrales

Figura 4: Gréfico de ventas del cuarto trimestre del 2020 y 2021.

Seriesl

Interpretacion: Como se puede apreciar en este grafico las ventas para ambos

periodos han sido las mas decepcionantes en comparacion a otros trimestres,

ademas que este Ultimo trimestre se considera mas rentables debido a la

temporada festiva que se vive en nuestro pais, y para esta empresa que se

dedica a la venta de comercio las ventas no han sido las esperadas, reflejando asi

la falta de una adecuada estrategia de ventas para que puedan tener un mejor

nivel e incrementar la rentabilidad.

El Supermarket San Eduardo
EIRL, reconoce que las
ventas inciden de manera
directa en su rentabilidad.

Sin  embargo, por la
coyuntura politica, las malas
decisiones de este gobierno

———> Yy los negocios informales, la

estrategia de venta que tiene
implementada no esta siendo
efectiva al 100%.

No obstante a ello
no cuentan con un
plan de
capacitacion al
personal

v

Por lo cual el nivel de sus
ventas se ha visto afectada y
esta pensando en
implementar otra estrategia
de ventas a parte de la que
tiene.

Figura 5. Esquema de procesos de la entrevista realizada a la gerente.

Las estrategias de ventas
gue tiene la empresa son: la
buena atencién al cliente,
comprar productos de alta
rotacion y tienen un buen
clima laboral.
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Analizar la rentabilidad de los periodos 2020 y 20221 en el Supermarket San

Eduardo E.I.LR.L.

Para que se pueda obtener los resultados del segundo objetivo especifico se tuvo

que analizar la rentabilidad de los periodos 2020 y 2021, para ello fue necesario

solicitar los Estados Financieros de los periodos ya mencionados, el cual se

realizaron ratios de rentabilidad.

Tabla 5. Margen de utilidad bruta.

Margen de Utilidad Bruta

2021

Utilidad Bruta 171,585
Ventas 1,165,705
Ratio 0.15

2020
105,500
879,171

0.12

Nota: Elaboracién propia.

Interpretacion: De acuerdo a la tabla N°5 se deduce que para el periodo 2021, la

utilidad bruta obtenida después de descontar los costos de ventas fue del 15%, por

cual se observa gque existe un ritmo 6ptimo para el periodo de analisis. Sin embargo,

no supera el rango deseado, pues esta por debajo del 40%. De acuerdo con los

analistas, esto reflejara una des acumulacion de utilidades.

Tabla 6. Margen de utilidad neta.

Margen de Utilidad Neta

2021

Utilidad Neta 59,332
Ventas 1,165,705
Ratio 0.05

2020
54,955
879,171

0.06

Nota: Elaboracion propia.

Interpretacion: Como se puede percatar en la tabla sefialada, el margen neto de

ventas de Supermarket San Eduardo EIRL no ha sido muy eficiente, ya que tuvo

una leve disminucion, la principal razén es el aumento de los costos de ventas y los
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gastos financieros y de ventas, no obstante, a ello las ventas no crecieron lo

suficiente para asumir dicho aumento.

Tabla 7. Rentabilidad sobre los activos (ROA).

Rentabilidad sobre los activos (ROA)

2021 2020

Utilidad Neta 59,332 54,955
Activos totales 295,196 232,749
Ratio 0.20 0.24
Ganancia 20% 24%

Nota: Elaboracién propia.

Interpretacion: Con respecto al ROA, se observa que ha disminuido en el 2021 a
comparacion con el periodo anterior. Sin embargo, estos se encuentran por encima
del rango deseado. Asi, el resultado por cada sol invertido en activos se ha
generado una ganancia del 20% lo cual denota la efectividad de las politicas

implementadas por la gerencia, al mostrar resultados positivos.

Tabla 8. Rentabilidad sobre el patrimonio o rendimiento de capital (ROE).

Rentabilidad sobre el patrimonio o rendimiento de capital (ROE)

2021 2020

Utilidad Neta 59,332 54,955
Patrimonio 184,979 125,647
Ratio 0.32 0.44
Rendimiento 32% 44%

Nota: Elaboracion propia.

Interpretacion: Finalmente, el ROE también se ha visto afectado en el 2021, sin
embargo, se demuestra que por cada sol que el duefio mantiene, genera un mejor

rendimiento del 0,32 céntimo o un 32% en el afio 2021 sobre el patrimonio.
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Elaborar estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad en Supermarket
San Eduardo EIRL.

Para los resultados de este objetivo especifico fue necesario tener el esquema
DAFO del Supermarket, el cual se pudo obtener las estrategias al momento de

combinar sus componentes de dicho esquema

ANALISIS DAFO

SUPERMARKET SAN EDUARDO

ESTRATEGIA-FO

ESTRATEGIA-DO
EFO*AI combinar fa F2.y 0% se pueden realzar EDOYAI combinar fa 02 y Af se puede elaborar
ofertag en ciertos dias festivos tanto al contado, Un plan t4ctico de ventas para adquiri
credito, virtual y presencial (Dia de fa madre, dia del productos de acuerdo a lo que se requiere por
padre, por reqreso a claces o por campafia navidefia) cada temporada del affo.
£FO2I combinar a Fy 01 elaborar un plan de ED02:Al combinar fa 03 y A2 tratar de
capacitacion a su personal G ventas trimestral contactarse con Puevos proveedores para no
quedarse sin stock en ou almacén
mmmnt?mm «im ESTRATEGIA-FA ESTRATEGIA-DA
020 realiza inventarios, control de costos EFATAI combinar a F y DY se pueden realzar FleNmth?ulﬂeem
control de calidad de log productos. publicaciones e sus diversos productos en sus implementar una pagina web onine para que no
D34alta de organizacién de tiempo al momento de redes socials (Facebook o Ingtagram) se haga esperar al cllente y asfeljalog
que un cliente reaiza un pedido mediante WhateApp EFAZA combinar la F y D2 ge puede empezar a productos que desee.
D440 cuenta con drea de MarkeLing que os pueda realizar un control del inventario que tiene en MNWWN?”MWU
utlnomnmmummy amacén para que lo productos no leguen 8 un planeamiento estrategico a largo piazo.
vencer su fecha | de esa manera no hayan
mermas

Figura 6 Andlisis DAFO del Supermarket San Eduardo EIRL.

Estrategia-Fo 1: Elaborar estrategia de promocion

En la estrategia de promocion, se implementa el marketing con la finalidad de
publicar sus productos en diferentes medios, captar nuevos clientes, el cual permita
una mejor imagen y que la marca del producto se adentre en el mercado para tener

un mejor beneficio econémico.
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Figura 7. Descuento por el dia de la madre en compras al contado y crédito.

00,
TMARKET

FEL IA DEL

491
2x1 L

e
EN LICORES Y CERVEZAS g

1@

Figura 8. Descuento por el dia del padre solo en tienda.
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Descuento en @
utiles escolares

Figura 9. Descuento por el regreso a clases solo por compras mayores a S/100.00.

DESCUENTOS

MES DE
DICIEMBRE EN
AYLLU MARKET

Figura 10. Descuento por navidad solo por compras al contado.

p AYLLU MARRET

' Delivery Gratis

A partir de

compras mayores a
" ? $/20.00 ‘

Figura 11. Delivery gratis a lugares cercas del establecimiento por compras virtuales mayores a
S/20.00.
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Interpretacion: Segun la informacidén recolectada a través mediante el analisis
documental y entrevista a la Gerente General se pudo deducir que sus ventas
tienden a ser bajas en ciertas temporadas del afio, por lo que se cree conveniente

gue se implemente una estrategia de promocion.

Estrategia-Fo 2: Elaborar un plan de capacitacion a su personal.

PLAN TRIMESTRAL DE CAPACITACION
AL PERSONAL DE VENTAS

Ene-Mar Abr—jun Jul-Sep Oct-Dic

“harl > el
Charlas sobre los Charlas sobre e Charlas sobre la

. . equipo en trabajo y » .
objetivos que tiene la geslion comercial y
de tal manera

. . Charlas saobre el
empresa para ir . a la vez actividades . o
. fomentar el L marketing digital y
mejorando sus practicas para que )
realizar talleres

autoaprendizaje en .
ventas y de tal participen los o
) cada uno de los practicos.
manera realizar rol . colaboradores del
) trabajadores del
playing de ventas

) area de ventas.
area de ventas

Figura 12. Plan de capacitacion al personal de ventas.

Interpretacion: Para toda empresa contar con un plan de capacitacion es
fundamental, debido a que sus colaboradores adquieren nuevos conocimientos,
aptitudes y habilidades que ayudan a mejorar su desempefio laboral en su area

designada.
Estrategia-Fal: Elaborar estrategia de marketing en redes sociales.

Barton y Behe (2017), manifiestan que la campafia publicitaria a través de
plataformas virtuales como una estrategia de venta es la mas frecuente en la
actualidad, debido al gran impacto que ha tenido en las empresas, ya que las

personas hacen uso de las redes sociales.
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MARRET

Ayllu Market

Camar O Mensae

Tonl2eoO &

ayllumarket

Av. Santa Victoria # 6 9 9
en: Calle Los Tu =

Mensaje Contacto

Figura 14. P4gina de Instagram.

Interpretacion: En tiempos de pandemia el marketing digital se ha vuelto esencial
para todas empresas, por lo cual se le recomendaria publicar los productos a
través de sus redes sociales 3 veces a la semana para que llegue al publico en

general y capte nuevos clientes.
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Estrategia-Fa2: Realizar control de sus inventarios en su sistema
implementado.
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Figura 16. Cuadre de sus productos en stock Supermarket San Eduardo EIRL.

Interpretacion: Para que las ganancias de una empresa no se vean afectadas una
de las tacticas a utilizar es el control de sus inventarios semanalmente de productos
debido a que pueden quedarse sin stocks en sus almacenes o lleguen a su fecha

de vencimiento y de tal manera lleguen a tener mermas.
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Estrategia Do 1: Elaborar un plan tactico de ventas segun temporadas.

PLAN TACTICO DE VENTAS SEGUN TEMPORADA

PERMANENTE

Insumos Bebidas Producto de Panetones
para Postres energéticas primera Leches

Dulces Gaseosas necesidad Especias

Productos no Agua Alimentos de Chocolates
perecibles Refrescos primera Vinos

Conservas Helados necesidad Licores en

Productos de
limpieza

Figura 17. Plan tactico de ventas seguin temporada.

Interpretacion: Las empresas tuvieron que implementar diferentes tipos de
estrategias, con el fin de obtener incrementos en las ventas, de tal manera se
elaboré la implementaciéon de un plan tactico de ventas segun temporada para
poder centralizarse en productos que tienen mas rotacion en dichas temporadas, el
cual traerd mas ventas y menos productos en stock que no se venden para las

diferentes temporadas de afio.

Estrategia-Do2: Contactar nuevos proveedores

o ERTICOM - LISTA GENERAL DE PROVEEDORES x
Nombre o Razén Social: || 8 Listar Datos
con. o  puv/ NOMBRE O RAZON SOCIAL DIRECCION L
20561279099 | INVERSIONES ALMAPE SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONS: CAL. SARA BULLON NRO. 299 PJ. SAN FRANCISCO LAMBAYEQUE CHICLAYD CHICLAYO - CHICLAYO - CHICLAYO - LAMBAYEQUE
87 JURIDICA | 20609290634 | SNACKS CHICLAYO ELRL MZA. D LOTE. 16 URB. EL INGENIERO ET. UNO LAMBAYEQUE CHICLAYD CHICLAYO - CHICLAYO - CHICLAYO - LAMBAYEQUE
66 JURIDICA | 20602029558 | INTER ANDINA JGBL SAC. CAR. PANAMERICANA SUR KM.19.2 LOTE. 1 Z). ZONA SUR LIMA LIMA VILLA EL SALVADOR - VILLA EL SALVADOR - LIMA - LIMA
85 JURIDICA | 20607309702 | YUGOPHARMA SAC. AV.CIRCUNVALACION DEL CLUB G NRO. 134 INT. 1501 URB. CLUB GOLF DE LOS INCAS LIMA LIMA SANTIAGO DE SURCO - SANTIAGO DE SURCH
64 JURIDICA | 20452614767 | LA CALERASAC NRO. SN FND. LA CALERA ICA CHINCHA ALTO LARAN - ALTD LARAN - CHINCHA - ICA
63 JURIDICA | 20601776538 | ABARROTES T & T ASOCIADOS SAC. CAL AMERICA NRO. 686 P.J. GARCES LAMBAYEQUE CHICLAYO JOSE LEONARDO ORTIZ - JOSE LEONARDO ORTIZ - CHICLAYO - LAMBAYEQUE
52 JURIDICA | 20480050984 | DISERNIC SAC AV.ALFREDO MENDIOLA KM. 22 INT. 197 OTR. CRR PANAMERICANA NORTE ME LIMA LIMA COMAS - COMAS - LIMA - LIMA
61 JURIDICA | 20480506031 | B & Z ROBLES ASOCIADOS EIRL. MZA H LOTE. 02 URB. LOS ROBLESQ LAMBAYEQUE CHICLAYO CHICLAYO - CHICLAYO - CHICLAYO - LAMBAYEQUE
60 JURIDICA | 20608418475 | MORE TOYS ELRL CAL 7 DE ENERO NRO. 1668 CERCADO DE CHICLAYO LAMBAYEQUE CHICLAYO CHICLAYO - CHICLAYO - CHICLAYO - LAMBAYEQGUE
59 JURIDICA | 20607026719 | GRUPO TYG INGENIEROS SAC CAL CUZCO MZA B LOTE. 24 URB. MIRAFLORES ET. DOS LAMBAYEQUE CHICLAYO CHICLAYO - CHICLAYD - CHICLAYO - LAMBAYEQUE
38 JURIDICA | 20394862704 | VERDUM PERU SAC CAR PANAMERICANA NORTE NRO. 3.3 LAMBAYEQUE CHICLAYO CHICLAYO - CHICLAYD - CHICLAYO - LAMBAYEQUE
57 JURIDICA | 20539201876 | UNION VICSA SAC JR.INDEPENDENCIA NRO. 225 SAN MARTIN SAN MARTIN MORALES - MORALES - SAN MARTIN - SAN MARTIN
3 JURIDICA [10167164736 | ILLAFUERTE VDA DE VARGAS ACELA JUANA
5 JURIDICA | 20606493081 | CIA LLOCLLA SAC MZA. 1| LOTE. 53 URB. PRADERAS DE STA ANITA IIE LIMA LIMA EL AGUSTINO
s JURIDICA [10167169747 | MENDOZA CARRANZA ROBERT FRED JR.RIO CHOTANO 185 PJ. LUIS ALBERTO SANCHEZ
33 JURIDICA | 20609126381 | COMERCIALIZADORA ANIBEL SOCIEDAD ANONIMA CERRADA CAR. PANAMERICANA NORTE KM. 3 LOTE. 01 LAMBAYEQUE CHICLAYO CHICLAYO
52 JURIDICA | 20608430301 | BOTICAS IP SAC AV.DEFENSORES DEL MORRO NRO. 1277 LIMA LIMA CHORRILLOS
5 JURIDICA | 20438440161 | PROCESADORA DE ALIMENTOS NATURALES PANAL EIRL CAL MANUEL SEOANE NRO. 1880 RS, LA VICTORIA SC. TRES LAMBAYEQUE CHICLAYD LA ICTORIA
50 JURIDICA | 20482285938 | COMERCIALIZADORA SUNSETEIRL --—- PJ CHOSICA DEL NORTE MZA A LOTE. 5 SEC. CHACUPE VALLE CHANCAY LAMBAYEQUE CHICLAYO LA VICTORIA - LA VICTORIA - CHICLA
) JURIDICA | 20606945648 | INVERSIONES DEL NORTE UNIVERSAL E1RL CAL SAN JUAN NRO. 140 INT. BCP OTR. NUEVO SAN LORENZO | ETAPA LAMBAYEQUE CHICLAYO JOSE LEONARDO ORTIZ - JOSE LEONARDO |
@ JURIDICA | 20601715911 | GRUPO VIRO EIRL AV JUAN DE ALIAGA NRO. 452 INT. 702 LIMA LIMA MAGDALENA DEL MAR - MAGDALENA DEL MAR - LIMA - LIMA
& JURIDICA | 20479504068 | SIPAN DISTRIBUCIONES SOCIEDAD ANONIMA CERRADA CAR. NUEVA MONSEFU KM. 2.7 SEC. CHACUPE LAMBAYEQUE CHICLAYO LA VICTORIA - LA VICTORIA - CHICLAYO - LAMBAYEQUE
M JURIDICA (20100035121 | MOLITALIA SA AV.VENEZUELA NRO. 2850 URB. ELIO LIMA LIMA LIMA - LIMA - LIMA - LIMA
45 JURIDICA | 20605136277 | DISTRIBUIDORA BMC SAC. CAL. ALMENDRAS MZA. C LOTE. 12 URB. LA ARBOLEDA LA LIBERTAD TRUJILLO TRUJILLO - TRUJILLO - TRUJILLO - LA LIBERTAD
w JURIDICA | 20480564650 | LA TABERNA DISTRIEUCIONES SAC CAL MANUEL SEOANE NRO, 1930 LAMBAYEQUE CHICLAYO LA VICTORIA - LA VICTORIA - CHICLAYO - LAMBAYEQUE
@ JURIDICA | 20487538878 | MEDICAL DRUG SOCIEDAD ANONIMA CERRADA CAL EUGENIO MOYA NRO. 278 URB. CERCADO DE CHICLAYO LAMBAYEQUE CHICLAYO CHICLAYO - CHICLAYO - CHICLAYD - LAMBAYEQUE
&2 JURIDICA | 20480491921 | B&L INVERSIONES DEL NORTE SRL. JR POSEIDON MZA. A21 LOTE. 3 URB. SAGITARIO LIMA LIMA SANTIAGO DE SURCO - SANTIAGO DE SURCO - LIMA - LIMA b d
< >

B e | B | [ sor

Figura 18. Lista de proveedores de Supermarket San Eduardo EIRL.
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Interpretacion: Las empresas hoy en dia con el aumento de precios buscan nuevos
proveedores para poder adquirir sus productos a un menor costo, pero siempre
buscando que sean de calidad, es por ello que Supermarket San Eduardo EIRL,
tiene que contactar nuevos proveedores para que adquirir productos a un menor
precio y asi con el constante cambio de precios en la actualidad no se vea afectado

su margen de ganancias.

Estrategia-Dal: Elaborar una pagina web online.

Zhang et &l. (2021), comentan que el comercio electronico ha influido de manera
eficaz al incrementar las ventas de los negocios, ya que debido al Covid-19 obligo
a muchas empresas minoristas a implementar nuevos métodos de comercializacion

para sus productos o servicios.

« C @ editorwix.com/ht itor/web/renderer/edit/8bS0bb52-8ace-4d3c-9a89-412a534407f8?metaSiteld=2776e483-5257. 4aba-ae9b-e90caecdd9as © %« » 0@ :

Wix = 0 Anora estés en el modo Vista pravia voneraiecror (TSI

T TG
Haz Upgrade de tu pagina web para eliminar los anuncios de Wix | 12z Uparade

ahora

About Us Customer Support Get 20% off your first order. Subscribe

Deals  Abarrotes  AguasyBebidas Bazar Calzado  Carnes, Avesy Pescados My Orders  Reposteria

DULCES, GALLETAS

Filtrar por

MOROCHAS M&M MILK FRUGELE GOMAS GLOBO POP FRESA

o mE M
Figura 19. Pagina web Ayllu Market.

Interpretacion: Las empresas hoy en dia han tenido que implementar distintas
estrategias de ventas para incrementar el nivel de sus ventas y asi mantenerse en
el mercado laboral, sin embargo, una de las estrategias mas utilizadas es el
comercio electronico, ya que debido a la pandemia tuvo un gran impulso, pues esto
hizo que las personas comenzaran a realizar sus compras en linea a través de las
aplicaciones, paginas web o WhatsApp que tienen las compafias, lo cual ha

generado que adquieran sus productos de manera mas sencilla.
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Proponer estrategia de ventas para mejorar la rentabilidad en el

Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo

Como resultado del objetivo general, para el mejoramiento del nivel de rentabilidad
Se propuso estrategias de ventas, de acuerdo a la problematica establecida dentro

de la organizacion, las cuales son:

Para que la empresa obtenga resultados favorables se debe tener en cuenta la
estrategia de promocion, el cual consta de promocionar los productos de acuerdo
a la temporada que se vive, atrayéndolo a los productos especificos, teniendo esté
un limite de tiempo, haciendo diferencia de sus competidores, fidelizando a sus

clientes.

En acuerdo con la época moderna y con respecto al rubro que lleva el supermarket,
una de las mejores estrategias es la elaboracién de una péagina web para los
posibles clientes, el cual tengan conocimiento del establecimiento y de lo que se

esta ofreciendo, estando actualizados a los productos que mas necesiten.

Una de las estrategias de ventas mas importantes es la implementacion de un plan
de ventas, ya que esta permite que se detalle todo lo incurrido de acuerdo a las
ventas realizadas, ademas que nos da una vision de los objetivos a los cuales

gueremos llegar y encaminar para seguir teniendo los resultados que se quiere.
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V. DISCUSION

Con relacion al primero objetivo especifico de esta investigacion, donde se evaluo
el nivel de ventas de los periodos 2020 y 2021 en el Supermarket San Eduardo
E.l.LR.L. el cual se mostr6 que la empresa tuvo un nivel bajo en las ventas para
dichos periodos en los diferentes trimestres del afo, para el primer trimestre de
dichos periodos (tabla 1) se vio reflejado un ligero incremento en el nivel de ventas
con respecto al mismo trimestre, pero del afio anterior (tabla 2) por ello las ventas
para ambos periodos no fueros las esperadas, esto divido a la pandemiay a la crisis
politica y econdmica nuestro pais esta viviendo, con respecto al tercer trimestre y
cuarto trimestre la empresa tuvo un nivel de ventas mas bajo en lo que corresponde
a los dos periodos estudiados (tabla 3 y 4), el cual se esperaba un incremento de

ventas para esos trimestres, ya que son fechas festivas.

Por lo tanto, si guarda relacion con el estudio Villegas (2018), puesto que el autor
sostiene que los ingresos de las empresas tienden a incrementar conforme a los
bienes econdmicos que se obtienen de las ventas netas derivadas de la actividad
principal de la empresa, sin embargo, puede disminuir debido a los constantes
cambios en la actualidad y por ello los bienes que se ofrecen a los clientes deben
ser de su satisfaccion, por lo que se contrasta con la situacion presentada, ya que
en el Supermarket San Eduardo EIRL, sus ventas no aumentaron debido a que no
se realizd un estudio de mercadeo para conocer qué productos requiere sus

clientes por temporada.

El cual guarda relacion con el trabajo realizado por Redje, et al (2021), el cual tuvo
como objetivo, alcanzar un alto nivel de ventas para obtener un beneficio de manera
segura, el cual resalta que una combinacién de marketing es esencial y puede
utilizarse como una herramienta practica de marketing, ademas que se puede
obtener un nivel esperado de ventas, lo cual es muy importante conocer las
necesidades que presente la sociedad ofreciendo productos de calidad y obtener
el nivel de ventas esperado, lo cual para el Supermarket San Eduardo EIRL, no

tenia establecido un sistema de marketing que incremente las ventas.

El cual no guarda relacion con Mundaca (2019), que tuvo como objetivo analizar

las estrategias de ventas y la participacion de mercado de la empresa KFC 118
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Open Plaza Huanuco 2018. Que con respecto al nivel de ventas fueron superiores
a lo deseado, obteniendo S/218,710.00 a comparacion del afio anterior, ademas
tuvieron una participacion del aumento de clientes que equivale a S/ 24.13 por

cliente.

En tanto, para el segundo objetivo especifico que es analizar la rentabilidad del
Supermarket San Eduardo EIRL, los resultados obtenidos del analisis documental
realizado a los Estados Financieros y Estados de Resultados de los periodos 2020
— 2021, se ha podido observar que el margen de utilidad bruta y utilidad neta no
fueron del todo beneficioso (tabla 5y 6), debido a que sus costos y gastos de ventas
aumentaron en el 2021, en tanto a la rentabilidad sobre los activos (tabla 7), ha
tenido un gran impacto a partir del 2020 hasta el 2021, ya que disminuy6 al
contrastar con el nivel de utilidad neta obtenida sobre los activos totales, por lo cual
afecto su utilidad neta y gener6 menor ganancia, con respecto a la rentabilidad
sobre el patrimonio (tabla 8) podemos evidenciar que el periodo del 2021, ha tenido

deficiencia.

Estos hallazgos tienen relacion con la investigacion de Acosta (2020), menciona
gue los activos y pasivos en una empresa, juegan un rol muy fundamental al
momento de resguardar la economia de la empresa cuando se requiere hacer
alguna inversion, por lo cual se tendra la necesidad de utilizar el capital de trabajo

para solventar los gastos a futuro ante una inversion a corto o largo plazo.

De la misma forma, Segura (2019) en su investigacion, menciona que hay ciertos
parametros que no generan incremento en su rentabilidad, para ello se debe
encontrar el punto de equilibrio y reducir los costos que les generan mayores gastos
a la empresa, los cuales podrian respaldar a una inversién futura y de la misma
manera se debe hacer un buen uso de los recursos con los que se han financiado.
Por ello, los resultados que se obtuvieron no fueron los esperados por los

accionistas, ocasionales pérdidas significativas.

Asimismo, guarda relacion con el estudio Gurrola y Morales (2021) comentan que
el comportamiento en México con respecto al PBI, el cual tuvo un aceptable

incremento, pero debido a la crisis sanitaria vivida en todo el mundo, esta tuvo un
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bajon significante con respecto al primer trimestre del afio 2020, hasta el punto

donde se igualo en el periodo del 2009.

Los resultados nos dieron a conocer sobre el comportamiento de la actividad
econdmica en México; nos indica el crecimiento de PBI hasta el periodo del 2019,
pero ya en el primer trimestre del 2020, donde ocurrié la crisis sanitaria, los
productos provenientes de México disminuyeron a tal punto de ubicarse en el
mismo nivel del 2009, ya que en el sector comercial seguian operando de igual

manera.

Con respecto al tercer objetivo especifico, que es elaborar estrategias de ventas
para mejorar la rentabilidad del Supermarket San Eduardo EIRL, por lo que se
realizé un analisis DAFO (Figura 6), lo cual nos permitio identificar sus fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, tal manera que se lograra elaborar

estrategias de acuerdo a la situacion de la empresa.

Estos hallazgos tienen relacion con la investigacion hecha por Vasquez (2020) la
cual nos dice que para poder plantear estrategias que permitan optimizar la
rentabilidad de las empresas, primero se necesita conocer sus fortalezas,
oportunidades, amenazas y debilidades de la misma, ya sea en un escenario
normal de desarrollo de la actividad econdmica en su conjunto, 0 en un escenario
vivido debido a la coyuntura que se vive en todo el mundo y también en el pais, las

empresas requieren reinventarse, ser creativas e innovadoras.

De tal manera, concuerda con los autores Hernandez et al. (2021), comentan que
para tomar una decision correcta al momento de implementar una nueva estrategia
gue ayude a mejorar su rendimiento, la organizacion debe de realizar un estudio de
los distintos cambios del entorno empresarial para adecuarse a las necesidades de

los clientes.

Asi mismo, guarda relacion con el estudio de Usuriaga (2019), explica que las
estrategias de ventas busca mejorar la rentabilidad de la empresa, de tal manera
gue se debe analizar su entorno competitivo para tomar una decision a futuro, ya
gue estas estrategias también inciden de forma directa en el desenvolvimiento

laboral de su personal de ventas, por ello la organizacion debe de considerar en
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capacitar a sus colaboradores para que el desempefio en su area sea el esperado
y no solo fijarse en el marketing o precios que tiene su competencia, puesto que el

vendedor también es la imagen de la empresa y se relaciona con el cliente.

Por ultimo, como objetivo general que es Proponer estrategia de ventas para
mejorar la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo EIRL, se le recomienda que
se implementen la estrategia de promocion, cuenten con una pagina web propia y

contar con un plan de ventas.

De tal manera que se concuerda con el autor Almendra (2018), comenta que en el
mercado actual los distintos negocios nos llevan a ser competitivos y se llegé a la
conclusién de que la estrategia de promocion mediante descuentos por diferentes
temporadas es una de las maneras de atraer nuevos clientes, por lo cual la empresa

debe de tener un plan de ventas tactico para tener mas eficacia y eficiencia.

En donde guarda relacion con la investigacion de Zhang et al. (2021), mencionan
gue la implementacién de una plataforma digital es esencial para toda empresa, ya
gue a través de ella pueden captar a nuevos clientes y de tal manera exhibir sus
productos y de tal manera genere una mayor ganancia, sin embargo, esto incluye
gastos de publicidad dependiendo de las temporadas y de la valoracion de los

clientes en los productos que se publican.

De igual manera, guarda relacion con el estudio de Usuriaga (2019), hace mencion
de que las adecuadas estrategias de ventas influyen de manera directa con el
desempeiio laboral de los trabajadores, por ende, incrementa la eficacia y la
eficiencia en este departamento, el cual se cumplen con los objetivos que se

propone la empresa y ayuda al incremento de la rentabilidad de la empresa.
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VI.

1.

CONCLUSIONES

En tanto, a las ventas del Supermarket San Eduardo EIRL, a pesar de
aumentar un 4.01% en el 2021 a comparacion del afio anterior, disminuyeron
partir del segundo trimestre con un 1,96%, para el tercer trimestre 0,84% y
para el cuarto trimestre un 0,46%, debido a que sus gastos de ventas
aumentaron en un 57,76% a causa del aumento de costo de productos y a
gue no cuentan con un plan tactico de ventas establecido.

De tal manera, se analizé la rentabilidad de la empresa con ratios que van
acorde con este mismo al estudio, el cual se concluyé que existio una
disminucion considerablemente de un 4% en la Rentabilidad sobre los
activos (ROA) y un 12% en su Rendimiento de capital (ROE) en el 2021 a
comparacion del periodo anterior, ya que su margen de utilidad neta
disminuyo en un 1% para el afio 2021.

Asi mismo, se elaboro estrategias que ayudara a la mejora del porcentaje de
la rentabilidad, donde fue necesario realizar un andlisis DAFO del
Supermarket y al momento de combinar sus componentes de dicho
esquema las estrategias fueron: estrategia de promocion, elaboracién un
plan de capacitacion a su personal de ventas trimestral, estrategia de
marketing en redes sociales, realizar control de sus inventarios en su sistema
implementado, elaborar un plan tactico de ventas segun temporadas,
contactar nuevos proveedores y elaborar una pagina web online.

En cuanto a lo realizado a lo largo del trabajo y teniendo en consideracion
nuestro objetivo general se concluye que las estrategias de ventas son de
gran importancia para obtener mejores beneficios econdémicos y siga
creciendo de manera constante, ya que en escenarios distintos como fue la
pandemia COVID 19 y la crisis econdmica que se esta viviendo en el pais
ha afectado de manera considerable la rentabilidad de la empresa y por ello
se propuso 4 estrategias que ayudara a mejorar la rentabilidad del
Supermarket San Eduardo EIRL, las cuales fueron: la implementacién de un
plan tactico de ventas, la estrategia de promocién, la elaboracién de una

pagina web y capacitar a su personal ventas.
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VIl.  RECOMENDACIONES

A la Gerente General Liceth Paola Barreto Valle del Supermarket San
Eduardo EIRL, se le recomienda realizar un plan tactico de ventas por
temporadas, ya que algunos productos tienen mas movimientos en dichas
temporadas, esto para poder reducir los costos y asi poder incrementar las

ventas de manera significativa en la empresa.

Por otro lado, se le recomienda al area contable encargada a realizar un analisis
de los estados financieros de manera trimestral, ademas de generar
presupuestos para el control de sus ingresos y gastos, el cual servira para la toma

de decisiones, asi poder cumplir con los objetivos de la empresa.

De igual manera se le recomienda a la Gerente General del Supermarket San
Eduardo EIRL, contactar nuevos proveedores para que les brinden un mejor
precio al momento de realizar sus pedidos para adquirir mercaderia, de tal
manera que reduzcan sus costos y ayude al incremento del nivel de ventas y por

ende ayudara a mejorar su rentabilidad.

Por ultimo, a la Gerente General se le recomienda capacitar de manera trimestral
al personal de ventas, para tener mas eficacia en dicho departamento ademas
la creacién de la pagina oficial del Supermarket, el cual los clientes podran
realizar sus pedidos de manera mas factible y moderno, por lo cual también se
recomienda realizar estrategias de promocion para tener mas efectividad al

incrementar el nivel de ventas para asi por lo general aumentar la rentabilidad.
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Anexo 01: ——
EI' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Validaciéon

ESCUELA DE CONTABILIDAD

Pimentel, 15 de junio de 2022
Sefior(a)

Dr. Roberto Andrés Yep Burga
Chiclayo —

De mi consideracion

Reciba el saludo institucional y personal y al mismo tiempo para manifestarle lo
siguiente:

El suscrito, estudiante del curso Proyecto de investigaciéon del IX ciclo, se
encuentra realizando un trabajo de investigacion titulado: Estrategia de ventas y
la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo, el mismo que es
requisito indispensable para la posterior obtencion del Titulo, segin normativa.
Como parte del proceso de elaboracién de dicha investigacion, se ha elaborado
un instrumento de recoleccion de datos, el mismo que por el rigor que se nos
exige es necesario validar el contenido de dicho instrumento; por lo que
reconociendo su formacion y experiencia en el campo profesional y de la
investigacion recurro a Usted para en su condicion de EXPERTO emita su juicio
de valor sobre la validez del instrumento.

Para efectos de su analisis adjunto a usted los siguientes documentos:

¢ Instrumento detallado de la guia de entrevista.

e Informe de validacién del instrumento
Sin otro particular guedamos de usted.
Atentamente,
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Uceda Lluen Kavin Alexander Vasquez Lozano Joseph Eduardo
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Anexo 02:

Guia de entrevista

INSTRUMENTO
Guia de entrevista sobre Estrategia de ventas y Rentabilidad
Datos generales

Sexo: M () F(x) Edad (...)
Gerente general (X ) Empleado Contratado () Independiente ( )

Objetivo

Esta guia de entrevista describe la incidencia de la estrategia de ventas en la
rentabilidad del Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo.

Instrucciones

Por favor, sirvase responder la totalidad de los siguientes items con total libertad
respondiendo de forma abierta a las siguientes preguntas. Antes de responder
juzgue cada afirmacion y considere su opinion.

N° Pregunta Respuesta

1  ¢Cuenta con una estrategia de ventas el Supermarket San
Eduardo EIRL?

2  ¢Cree usted que la estrategia de ventas incide en la
rentabilidad?

3  ¢Quétipo de estrategia de venta esta utilizando el Supermarket
San Eduardo EIRL?

4  ;CoOmo se va visto reflejado el nivel de ventas en el Supermarket
San Eduardo EIRL, Chiclayo?

5 ¢La estrategia de venta implementada ha hecho incrementar la
rentabilidad del negocio?

6  ¢Hatenido planeado implementar una nueva estrategia de
ventas debido a la rentabilidad obtenida este dltimo trimestre?

7  ¢Laempresa cuenta con el personal calificado en el
departamento de ventas?

8  ¢Crees usted como gerente que la remuneracion es la
adecuada para los trabajadores encargados de las ventas?

9 ¢San Eduardo cuenta con un plan de capacitacién? ¢ cada que
tiempo se realiza?

10 ¢CoOmo se realiza el manejo de los incentivos 0 motivacién para
el area de ventas?

11 ¢Laempresa san Eduardo cuenta con la implementacion
tecnol6gica adecuada para realizar sus operaciones?

12 ¢ Cree usted que los productos que ofrece se adecuan a las
necesidades de la comunidad?

13 ¢ Cree que las habilidades de los trabajadores en el &rea de
ventas son las mas adecuadas?

14  ¢;Ladisminucién en el nivel de ventas en la empresa San
Eduardo SRL tiene incidencia en la competencia?

15 ¢ Estaria de acuerdo si le propondriamos una estrategia de
ventas que ayude a mejorar la rentabilidad en el negocio?
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INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|.  TITULO DE LA INVESTIGACION:

Estrategias de ventas y la Rentabilidad en Supermarket San Eduardo EIRL,
Chiclayo.

II. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Guia de Entrevista

lIl. ESTUDIANTE(S):
Uceda LLuen Kevin Alexander

Vasquez Lozano Joseph Eduardo

IV. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccién de datos, procedio
a validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,

permitird recoger informacion concreta y real de la variable en estudio,
coligiendo su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicaciéon

APROBADO: SI X NO

Pimentel, 15 de Junio del 2022

DNI: 16696020
DC. CPC. Roberto Andrés Yep Burga
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EI UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE CONTABILIDAD

Pimentel, 09 de septiembre de 2022
Sefior(a)

MG. CPC. Waldemar Ramon Garcia Vera
Chiclayo —

De mi consideracion

Reciba el saludo institucional y personal y al mismo tiempo para manifestarle lo

siguiente:

El suscrito, estudiante del curso de Desarrollo del Proyecto de investigacion del
X ciclo, se encuentra realizando un trabajo de investigacion titulado: Estrategia
de ventas y la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo, el
mismo que es requisito indispensable para la posterior obtencion del Titulo,
segun normativa.

Como parte del proceso de elaboracion de dicha investigacion, se ha elaborado
un instrumento de recoleccion de datos, el mismo que por el rigor que se nos
exige es necesario validar el contenido de dicho instrumento; por lo que
reconociendo su formacion y experiencia en el campo profesional y de la
investigacién recurro a Usted para en su condicion de EXPERTO emita su juicio
de valor sobre la validez del instrumento.

Para efectos de su andlisis adjunto a usted los siguientes documentos:

¢ Instrumento detallado de la guia de entrevista.

¢ Informe de validacion del instrumento
Sin otro particular quedamos de usted.
Atentamente,

Aeventd. L
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Uceda Lluen I(evin Alexander Vasquez Lozano Joseph Eduardo
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INSTRUMENTO.
Guia de entrevista sobre Estrategia de ventas y Rentabilidad
Datos generales

Sexo: M (x) FQ Edad (...)
Gerente general (X ) Empleado Contratado () Independiente ( )

Objetivo

Esta guia de entrevista describe la incidencia de la estrategia de ventas en la
rentabilidad del Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo.

Instrucciones

Por favor, sirvase responder la totalidad de los siguientes items con total libertad
respondiendo de forma abierta a las siguientes preguntas. Antes de responder
juzgue cada afirmacion y considere su opinion.

N° Pregunta Respuesta

1  ¢Cuenta con una estrategia de ventas el Supermarket San
Eduardo EIRL?

2  ¢Cree usted que la estrategia de ventas incide en la
rentabilidad?

3  ¢Quétipo de estrategia de venta esta utilizando el Supermarket
San Eduardo EIRL?

4  ¢Como se va visto reflejado el nivel de ventas en el Supermarket
San Eduardo EIRL, Chiclayo?

5 ¢lLa estrategia de venta implementada ha hecho incrementar la
rentabilidad del negocio?

6  ¢Hatenido planeado implementar una nueva estrategia de
ventas debido a la rentabilidad obtenida este dltimo trimestre?

7  ¢Laempresa cuenta con el personal calificado en el
departamento de ventas?

8  ¢Crees usted como gerente que la remuneracion es la
adecuada para los trabajadores encargados de las ventas?

9 ¢San Eduardo cuenta con un plan de capacitacién? ¢ cada que
tiempo se realiza?

10 ¢COmo se realiza el manejo de los incentivos 0 motivacién para
el area de ventas?

11 ¢La empresa san Eduardo cuenta con la implementacion
tecnol6gica adecuada para realizar sus operaciones?

12 ¢ Cree usted que los productos que ofrece se adecuan a las
necesidades de la comunidad?

13 ¢ Cree que las habilidades de los trabajadores en el area de
ventas son las més adecuadas?

14  ¢;Ladisminucién en el nivel de ventas en la empresa San
Eduardo SRL tiene incidencia en la competencia?

15 ¢ Estaria de acuerdo si le propondriamos una estrategia de
ventas que ayude a mejorar la rentabilidad en el negocio?
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INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

V. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Estrategias de ventas y la Rentabilidad en Supermarket San Eduardo EIRL,
Chiclayo.

VI. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Guia de Entrevista

VII. ESTUDIANTE(S):
Uceda LLuen Kevin Alexander

Vasquez Lozano Joseph Eduardo

VIII.DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio
a validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,
permitira recoger informacién concreta y real de la variable en estudio,

coligiendo su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: SI [ x NO

Pimentel, 09 de septiembre del 2022

DNI: 16464113
MG. CPC. Waldemar Ramon Garcia Vera
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ESCUELA DE CONTABILIDAD

Pimentel, 09 de septiembre de 2022

Sefior(a)
MG. CPC. HERRERA RUESTA, KARIM VIOLETA

Chiclayo —
De mi consideracion

Reciba el saludo institucional y personal y al mismo tiempo para manifestarle lo

siguiente:

El suscrito, estudiante del curso de Desarrollo del Proyecto de investigacion del
X ciclo, se encuentra realizando un trabajo de investigacion titulado: Estrategia
de ventas y la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo, el
mismo que es requisito indispensable para la posterior obtencién del Titulo,
segun normativa.
Como parte del proceso de elaboracion de dicha investigacion, se ha elaborado
un instrumento de recoleccion de datos, el mismo que por el rigor que se nos
exige es necesario validar el contenido de dicho instrumento; por lo que
reconociendo su formacién y experiencia en el campo profesional y de la
investigacién recurro a Usted para en su condicion de EXPERTO emita su juicio
de valor sobre la validez del instrumento.
Para efectos de su andlisis adjunto a usted los siguientes documentos:

¢ Instrumento detallado de la guia de entrevista.

¢ Informe de validacion del instrumento

Sin otro particular quedamos de usted.
Atentamente,

Agwnfd. LL il

Uceda Lluen k(evin Alexander Vasquez Lozano Joseph Eduardo
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INSTRUMENTO.
Guia de entrevista sobre Estrategia de ventas y Rentabilidad
Datos generales

Sexo: M () F(x) Edad (...)
Gerente general (X) Empleado Contratado () Independiente ( )

Objetivo

Esta guia de entrevista describe la incidencia de la estrategia de ventas en la
rentabilidad del Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo.

Instrucciones

Por favor, sirvase responder la totalidad de los siguientes items con total libertad
respondiendo de forma abierta a las siguientes preguntas. Antes de responder
juzgue cada afirmacion y considere su opinién.

N° Pregunta Respuesta

1  ¢;Cuenta con una estrategia de ventas el Supermarket San
Eduardo EIRL?

2 ¢ Cree usted que la estrategia de ventas incide en la
rentabilidad?

3 ¢Qué tipo de estrategia de venta esté utilizando el Supermarket
San Eduardo EIRL?

4  ;Como se va visto reflejado el nivel de ventas en el Supermarket
San Eduardo EIRL, Chiclayo?

5 ¢La estrategia de venta implementada ha hecho incrementar la
rentabilidad del negocio?

6  ¢Hatenido planeado implementar una nueva estrategia de
ventas debido a la rentabilidad obtenida este Ultimo trimestre?

7  ¢Laempresa cuenta con el personal calificado en el
departamento de ventas?

8  ¢Crees usted como gerente que la remuneracion es la
adecuada para los trabajadores encargados de las ventas?

9 ¢ San Eduardo cuenta con un plan de capacitacion? ¢ cada que
tiempo se realiza?

10 ¢Como se realiza el manejo de los incentivos o motivacién para
el area de ventas?

11 ¢La empresa san Eduardo cuenta con la implementacion
tecnolégica adecuada para realizar sus operaciones?

12 ¢ Cree usted que los productos que ofrece se adecuan a las
necesidades de la comunidad?

13 ¢Cree que las habilidades de los trabajadores en el area de
ventas son las més adecuadas?

14 ¢ La disminucién en el nivel de ventas en la empresa San
Eduardo SRL tiene incidencia en la competencia?

15 ¢Estaria de acuerdo si le propondriamos una estrategia de
ventas que ayude a mejorar la rentabilidad en el negocio?
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INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

IX. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Estrategias de ventas y la Rentabilidad en Supermarket San Eduardo EIRL,
Chiclayo.

X. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Guia de Entrevista

XI. ESTUDIANTE(S):
Uceda LLuen Kevin Alexander

Vasquez Lozano Joseph Eduardo

XIl. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio
a validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,
permitird recoger informacion concreta y real de la variable en estudio,
coligiendo su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicaciéon

APROBADO: SI [ x NO

Pimentel, 09 de septiembre del 2022

DNI: 02892329



Anexo 03:

Operacionalizacion de las variables

VARIABLE DE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA,DE
ESTUDIO CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
Al Contado
Herrero (2021), sefiala Asimismo, como Tipos de
gue la estrategia de definicibn  operacional venta Al Crédito Nominal
ventas es un proceso tenemos que la
de planificacibn para estrategia de venta es un _
tomar decisiones, método que ayuda a las Virtual
acciones y plantearse empresas a posicionar
_ o_bje_tivosafuturo conla sus _productos con el Presencial
Estrategia de finalidad que su objetivo de mantenerse
ventas personal de ventas se en el mercado laboral.
involucre para ayudar a
la organizacion y captar
nuevos clientes.
Andlisis del
entorno
Plan de

Andlisis DAFO




Rentabilidad

Zamora (2011, citado
por Arévalo y Carranza,
2021) manifiesta que la
rentabilidad se refiere a
la obtencién del
beneficio econdémico y
el capital propio que se
utiiza  para  poder
alcanzarla, ya que
mediante ello se medira
la productividad de la
empresa a través de
sus ventas.

La rentabilidad es Ila
utilidad obtenida
mediante una venta que
se realiza de un producto
0 servicio que brinda la
empresa a sus clientes.

ROA
Ratios de ROE
rentabilidad
Marguen de

utilidad bruta

Margen de
utilidad neta

Nominal




Anexo 04:
Autorizacién de la Empresa

BRI, K
o
[ Y Tt ‘

DNI. 437169
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Anexo 05:

Consentimiento de los instrumentos

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “GUIA DE ENTREVISTA”
Fecha: 03/06/2022

Nombre del representante legal: Liceth Paola Barreto Valle
Entidad: Supermarket San Eduardo E.I.R.L.

Yo, Liceth Paola Barreto Valle con DNI: 43716945 en forma voluntaria; Si (X) NO ()
doy mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por objetivo
recolectar informacion para el desarrollo del Proyecto de Investigacién.
Asimismo, autorizo (X) no autorizo () para que los resultados de la presente
investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad
César Vallejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta entrevista puede enviarla al correo:

Ibarretovalle@gmail.com

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “ANALISIS DOCUMENTAL”

Estimado (s) estudiantes: Kevin Alexander Uceda Lluen y Joseph Eduardo Vasquez

Lozano

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Contabilidad de
la Universidad César Vallejo (Chiclayo); los datos recopilados son an6nimos, seran
tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto,
en forma voluntaria y como representante de la empresa yo, Liceth Paola Barreto
Valle con DNI: 43716945; Si (X) NO () doy mi consentimiento para continuar con
la investigacion que tiene por objetivo recolectar informacién para el desarrollo
del Proyecto de Investigacion, Asimismo, autorizo (X) no autorizo ( ) para que
los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del repositorio
institucional de la Universidad César Vallejo.

Cualquier duda que les surja sobre la recoleccion de datos para el analisis
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Anexo 06:

Estados financieros del Supermarket San Eduardo EILR 2020-2021

QSU NAT REPORTE DEFINITIVO
FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2020
TERCERA CATEGORIA - ITF
ESTADOS FINANCIEROS
Womero de RUE: 206028EB0339 Razrdn Social - SUPERMARKET SAN EDUARDD ELR
Pariodn Tribetario : 203013 Modmero de Orden: 1001826922
e i Poslintos o710 Feschea Presentacion: 240032022

Eztados Financiaros

Cjn j barcan

Sabrapirta barcaac

irs amicd racorsble § ciep parm be e

Trike § spori. mi. para. 7 esbad por pagad

Cina. por cobiid Do Ca - e

ST 7 SR (330 pagEr

Cina peor ol DOTel T - reins

Com 3¢ PGS COTEFCNEE - HECHo

Cina P ool P, e e, o i g

. (53¢ paGE! COTEFCEEE - 1AL

Cina por cobisd Siverme - S TEn

Com peor pesger e, drsciores 7 gae

Cina. por cobr divere - melscioresdon

Cem. 2o g Clvarim - T

SEfs ¥ 0O COMINESES ROf SrECEada

Erarracis e cias. de cobyres cucoes

Ramii oo sosTalssca poadvea

Raiiscos sosTuloca repaien

Deprecasidn oe 1,3 & N sournaiacts Limilined o wgeoicis
[y T Percids 38 sfeT-C0 1o
divea bickogioos

TOTAL PATRIMOHNID: 132847
Depras wrs [zenl, s § sgods o
Desnicrreciin d8 soivs: immowineda
Srvn: i

TOTAL PATRIMONID ¥ PAEWD IME

T BCEYTE T O T

TOTAL ACTIND: NETD
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& SUNAT

REPORTE DEFINITIVO

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2021

TERCERA CATEGORIA - ITF

ESTADOS FINANCIEROS
Némero de RUG: 20602880339 Razén Soclal :  SUPERMARKET SAN EDUARDO E.LR.
Perlodo Tributario : 202113 Nomerc de Orden: 10024 Boa47
Numero de Formulario 0710 Focha Presentacion:  18/07/2022

Estados Financieros

Efedti vo vy equivalente en efeciivo

Sobregics barcarn cs

It ones finaind eras

Trib yaport. sist. pens. y s akud por pagar

Chaa, por cobrar comerdales - e

[RETTIT e OV38.  Pelil O P PO Pl

Chas por cobrar comerdales < nelac

Chas. paor peger Comer dales « henercs

Crgmrtas por cobr ar ol persoral. aociscdon|
yaimchTes

Chas. por pagar comerdales < relac

Chas por cobrar diversas - bercenos

Cham por pagar acdonis e, mrtic] ydimct

Cras. por cobrar civersas - relaionados Chas. por pgar ol wes 38 - by oers [=or
Serd f OiCS CONTataita. For Ao pd Cha. P Pbgea ' 32 - rela ionadas o
Estimacio de chs. decobmnea dudosy Cligac iores finand eras BETS

Peliar acker ian

Frosdsiones

Proaisctions beT r nadics

Pagn diferids

Bubprodachos. deshechos y des pardicios

TOTAL PASIVO

Froduscton e process

Paberias primras

Maberias au, suminisios y repueshos

Ervames yemibalky)es

vt o pof recidr

Dezvalor o Om de |rvanian o

Adives mo ches. manbend dios por |a v

T oS oS oornendes

Irvaerslores matilan as

Propiedades de ineers idn (1]

FReseras

At poF dier e O U iZ] Pl tados soamil ados posllvos 12T
Propsdades, planta y equps izl taaics goumul aoos ragall s x|
Deprecmcion de 12 y FPE acumidadcs 1L clacd el o Bz
Iriangbles Fndida del & ercicio (1]}
Hutivaca. Hiokesgioos

TOTAL PATRIMONIO LER
Deprec ack bologooy amariz aosmdads
Do 2 o e et | i 2o
Mt e o

TOTAL PATRIMONIO Y PASND a3k ]

CHroe aactivos no oo ienies

TOTAL ACTINWO NETO
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Anexo 07:
Estado de Resultado del Supermarket San Eduardo EIRL 2020-2021

& SUNAT
REPORTE DEFINITIVO

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2020
TERCERA CATEGORIA - ITF

Estado de Resultados

Ventas netas o Ing. por senvicios 79171
Desc. rebajas y bonif, concedidas (L]
Ventas netas 7917
Costo de ventas (773671}
Resultado bruto de utilidad 105500
Resultado bruto de pérdida {0}
Gasto de ventas 2310}

Gasto de administracion

{16580}

Resultado de operacion utilidad

63610

Resultado de operacion perdida

[

Gastos financieros

{4538}

Ingresos financierns gravados

Otros ingresos gravados

Otros ingresos no gravados

Enaj. de val. y bienes del act. F.

Caosto enajen. de val y bienes a. f.

{0}

(Gastos diversos

{0}

RE| del ejercicio positivo

Resultado antes de part. Utilidad

1072

Resultado antes de part. Pérdida

{0}

Distribucion legal de |a renta

{0}

Resultado antes del imp. - Utilidad

1072

Resultado antes del imp. - Pérdida

{0}

Impuesto a la renta

{6117}

Resultado de ejercicio - Utilidad

54055

Resultado de ejercicio - Pardida

{0}
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Anexo 08:
Archivos de los reportes de ventas del Supermarket San Eduardo EIRL 2020-
2021

B vENTAS 2000.rar

Archive Ordenes Herramientas Favoritos  Opciones  Ayuda

B S g Mme \ @

Afadir Extraer en Comprobar er Eliminar Buscar Asistente [Informacidn

© © 8 =

Buscarvirus Comentaric Proteger auto extraible

™ |m VEMTAS 2020.rar VEMNTAS 2021 - archivo RAR, tamafio descomprimide 35.299.617 bytes

Nombre Tamafic Comprimido  Tipo Maodificado CRC32
Carpeta de archivos

@LIQUIDACION D... 6.035.248 1.182.564 Hoja de cédlculo de...  17/9/2022 13:45  F20C450F
@LIQUIDACION D... 6.022.452 1.178.222 Hoja de calculo de...  17/9/2022 13:35  OVF7EB92
@LIQUIDACION D... 5.849.326 1.119.061 Hoja de célculo de...  17/9/2022 13:30  77AF3CDO
@LIQUIDACION D... 6.184.585 1.231.914 Hoja de cédlculo de...  25/3/2022 19:34  AGT9313A
@LIQUIDACION D... 599,300 632.841 Hoja de célculo de...  2/5/2022 18:39 ADBDATID
@LIQUIDACION D... 6.372.729 1.388.912 Hoja de célculo de...  17/6/2022 10:50 9DEBFDCT
@LIQUIDACION D... 741.768 B640.412 Hoja de célculo de...  17/9/2022 13:19  19A0C468
@LIQUIDACION D... £59.606 588.416 Hoja de calculo de...  2/5/2022 18:01 DSEBF3FE
@LIQUIDACION D... 521.903 472,557 Hoja de calculo de...  17/6/2022 10:46  DESDGSE4
@LIQUIDACION D... 627.190 561.946 Hoja de célculo de...  28/4/2022 18:35  SBSEDZSE
@LIQUIDACION D... 691.859 625.380 Hoja de célculo de...  16/6/2022 17:18  5568472F
@LIQUIDACION D... 793.651 601.591 Hoja de célculo de...  4/5/2022 19:07 SFEQGT12

E® VENTAS 2021.rar

Archive Ordenes Herramientas Favoritos Opciones  Ayuda

B o Eadme \ ®@ @ &8 8 0=

Aradir Extraeren Ceomprobar Eliminar Buscar Asistente Informacién Buscar virus Comentaric Proteger auto extraible

T |m WENTAS 2027.rar\ VEMNTAS 2021 - archive RAR, tamafic descomprimido 35.299.617 bytes
Mombre N Tamafic Comprimide Tipo Modificado CRC32
B3| LIQUIDACION D... 6.035.248 1.192.564 Hoja de calculo de...  17/9/2022 13:45  F20C450F
@LIQUIDACION D... 6.022.452 1.178.222 Hoja de célculo de...  17/9/2022 13:35  07F7EBS2
E3E| LIQUIDACION D... 5.849.326 1.119.061 Hoja de calculo de...  17/9/2022 13:30  77AF3ICDO
@LIQUIDACION D... 6.124.585 1.231.814 Hoja de célculo de...  25/5/2022 1934  AGTI313A
E3Z| LIQUIDACION D... 699,300 632.241 Hoja de cédlculo de...  2/5/2022 18:39 AQEDATOD
E3Z| LIQUIDACION D... 6.372.729 1.388.812 Hoja de calculo de...  17/6/2022 10:30  SDEBFDCT
E3Z| LIQUIDACION D... 741.768 640412 Hoja de cdlculo de.. 177972022 13:19  19A0C468
E3Z| LIQUIDACION D... 659.606 580416 Hoja de cdlcule de... 2/5/2022 12:01 DSEBF5FE
@LIQUIDACION ... 521.903 472.557 Hoja de cédlculo de...  17/6/2022 10046 DESDESES
B3| LIQUIDACION D... 627.190 561.846 Hoja de cdlculo de...  29/4/2022 18:35  9BSED25E
@LIQUIDACION ... 691.859 625.380 Hoja de célculo de...  16/6/2022 17:18 5568472F
B3| LIQUIDACION D... T93.651 601.591 Hoja de cdlculo de... 47572022 1907 5FEQST12

Formato 14.1- Registro de Ventas e lngresos
Periodo: FEBRERO 2020

RUC: 'QLI&UZEBUBS‘J

RazdnSocial: ~ SUPERMARKET SANEDUARDO
Expresadoen:  SOLES

NUMERO FECHADE COMPROBANTE DEPAGO INFORMACION DEL CLIENTE BASE
CORRELATIVO | EMISIONDEL 0 DOCUMENTO IMPONIBLE
e Rké‘mu COMPROBANTE DOCIDENTIDAD APELLIDOSY NOMBRES DELA [GUY/OIPM | IMPORTE
CODIGOUNIED | DEPAGO TIP0 | SERIEONRO. | NUMERO | TIPO NUMERD 0 RAZONSOCIAL OPERACION T0TAL
DELA B - ,
oacy | CDOCUMENTO MAQ.REGIST. GRAVADA
05020000 0L/02/2020 03 801 17011 CLIENTES VARLOS 2120 18 250
05020002 OL/A02/2020 ( fB01 "z CLIENTES VARLOS “ 436 857
05020003 OL/02/2020 s w01 M3 CLIENTES VARLOS 360 425 8
05020004 OL/02,2020 T3 [Bo1 Finous CLIENTES VARLOS B52 501 1365
05020005 0L/02,2020 T3 801 M0 CLIENTES VARLOS 2,56 478 3134
05020006 OL/02,/2020 T [Bo1 s CLIENTES VARLOS 74 673 414
05020007 0L/02/2020 (0 801 Moty CLIENTES VARLOS 33 58 3814
05020008 0L/02,2020 ( [B01 17018 CLIENTESVARLOS 2958 53 190
05020009 OL/02/2020 (F [B01 Mg CLIENTES VARLOS ue 44 w1l
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LIQUIDACION DE IMPUESTOS - FEBRER

SUPERMARKET SAN EDUARDO EIRL.

RUC: 20602880339

%

CHUQUILIN & ASOCIADOS

—= ESTUDIO JURIDICO Y CONTABLE =m—

VENTAS IMPORTES
- |Ventas Gravadas 90.622
- |Ventas no Gravadas -
- |Impuesto General a las Ventas. 16.312
/ 106.934

COMPRAS IMPORTES
- |Compras Gravadas 75.525
- |Impuesto General a las Ventas 13.595
- |Compras no Gravadas 416
- |Otros Tributos (Percepciones) 434
- |Otros Tributos (Retenciones) -
s/ 89.970

I. Impuesto General a las Ventas

- Impuesto General a las Ventas. -Ventas
- Impuesto General a las Ventas. -Compras
Impuesto IGV del Periodo

Menos.
Saldo a favor IGV -

TRIBUTO A PAGAR 2.717
- Percepciones del periodo -434
- Percepciones del mes anterior -356

Saldo de percepciones no aplicadas -
- Retenciones del periodo -
- Retenciones del mes anterior -
Saldo de retenciones no aplicadas -

s/ /

AL DEUDA TRIBUTARIA 1.927

RESUMEN DE TRIBUTOS

Impuesto General a las Ventas 1927

Impuesto a la Renta - Regimen Mype Tributario 906

Essalud 251
ONP -
AFP 374

TOTAL RESUMEN D! IBUT S/ 3459

SALDO EN CUENTA
Efectivo

Cuenta Corriente Interbank
Menos:

Pago en Efectivo

Pago en Cuenta Corriente Interbank

NUEVO SALDO DESPUES DE LA DECLA
Efectivo

Cuenta Corriente Interbank

IL. Impuesto a la Renta

- Ingresos 90.622
- porcentaje % 0,01
Impuesto a la Renta (IR) del periodo 906

Menos:
- Saldo a Favor IR - Ejercicio 2019 -
TRIBUTO A PAGAR 906

AL DEUDA TRIBUTAR!

S/

PAGO EN EFECTIVO

Impuesto General a las Ventas -
Impuesto a la Renta - Regimen Mype Tributario -
Essalud -
ONP
AFP

TOTAL
PAGO EN CUENTA CORRIENTE

Impuesto General a las Ventas

Impuesto a la Renta - Regimen Mype Tributario
Essalud

ONP

AFP

TOTAL
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FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, RIOS INCIO MANUEL IGOR, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de CONTABILIDAD de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - CHICLAYO, asesor de Tesis titulada: "Estrategia de ventas y la
rentabilidad en el Supermarket San Eduardo E.l.LR.L, Chiclayo.", cuyos autores son
VASQUEZ LOZANO JOSEPH EDUARDO, UCEDA LLUEN KEVIN ALEXANDER,
constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 12.00%, verificable en el
reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni
exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para
el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

CHICLAYO, 25 de Noviembre del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma

RIOS INCIO MANUEL IGOR Firmado electrénicamente
DNI: 42642430 por: RINCIOMI el 12-12-
ORCID: 0000-0001-6690-369X 2022 08:36:19

Cddigo documento Trilce: TRI - 0454304

oo INVESTIGA
.m.' ucv



