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Resumen 

La presente investigación tiene como base proponer estrategias de ventas para 

poder incrementar el nivel de rentabilidad que ayudará al Supermarket San Eduardo 

EIRL. La problemática 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 política y económica que se vive actualmente en nuestro país, 

incrementando el precio de los productos básicos. Esta investigación tuvo un 

enfoque cuantitativo, con un tipo de investigación básica, con un seguimiento 

temporal transversal, el diseño ha sido no experimental. Las técnicas utilizadas 

fueron el análisis documental y la entrevista de preguntas abiertas. Como 

resultados a la propuesta de estrategia de ventas no se alcanzó la eficiencia 

esperada, ya que, se obtuvo un 0.5% de margen de utilidad neta obteniendo una 

leve disminución, la principal razón 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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I. INTRODUCCIÓN

Actualmente, debido a la crisis política y económica se han visto afectadas 

las empresas comerciales, incrementando los precios de los productos básicos, 

afectando de manera directa a las familias al momento de adquirir dichos 

suministros, además 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 situación económica se ha convertido en uno de los riesgos de mayor 

efecto en el país perjudicando de manera directa al sector comercial provocando la 

disminución de sus ventas y rentabilidad. Por ello, se realizó esta investigación para 

alcanzar alguna estrategia que disminuya el problema destacado. 

En México, Alvarado et ál. (2021), manifiestan que las micro y pequeñas 

empresas se vieron afectadas en el flujo de ingresos, ya que el Consejo de 

Salubridad General ordenó la suspensión de actividades laborales debido al Covid-

19 con la finalidad de disminuir el número 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 España, García et ál. (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 más afectadas en su estructura económica debido a la crisis de la 

demanda y la oferta, por lo que requirieron asesorías comerciales para implementar 

nuevas estrategias y así lanzar nuevos productos mediante programas digitalizados 

logrando llegar al público objetivo. 

De igual manera el especialista Olalquiaga en el diario Gestión (2019), indica 

que existió hasta un 96% de empresas venezolanas que se vieron en la obligación 

de paralizar y por ende disminuir su producción en el periodo 2019, según el sondeo 

que se realizó en dicho país se estimó, que un 14% de las empresas detuvieron por 

completo sus actividades, mientras tanto el experto indica que la gran parte del 

deceso y paralización de algunas actividades es por la mala gestión del gobierno 
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que actualmente dirige, por lo cual destaca que existe un bajo nivel de ventas a un 

punto de empobrecimiento social. 

En Perú, Colina et ál. (2021), informan que las empresas han afrontado 

enormes desafíos 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 aceptación en sus 

clientes, logrando, incrementar el nivel de ventas que se estima para un periodo 

determinado de la empresa. 

De tal manera Barrutia et ál. (2021), indican que debido a los efectos de la 

pandemia en el Perú muchas microempresas específicamente las del rubro 

comercial, fueron de las más afectadas en su comportamiento económico, 

tendiendo una reducción de sus ventas y perjudicando su rentabilidad, viéndose 

obligadas a regresar a la informalidad, por ende aumentaron los negocios 

informales, trayendo así mismo como consecuencia una posible disminución del 

PBI en un 12.7% y 12.4 millones de trabajadores informales para finales del 2020. 

Sin embargo, el Estado Peruano tomó la decisión de contrarrestar las 

consecuencias económicas por el Covid-19 reactivando algunos sectores 

económicos.  

El Supermarket San Eduardo E.I.R.L. inició 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 disminución de 

sus ventas en el año 2022, esto se debió a diferentes aspectos como son la crisis 

política y económica en las que se encuentra el país, además no cuentan con un 

control de la mercadería que tienen en su almacén, a su vez el personal de ventas 

no está 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 
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tomando para poder mejorar el nivel de ventas y así aumentar la rentabilidad en el 

Supermarket San Eduardo E.I.R.L. 

A raíz 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 formulación del problema fue: ¿Cómo una estrategia de ventas 

puede incidir sobre la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo E.I.R. L en la 

ciudad de Chiclayo? 

Asimismo, se justificó de manera práctica, 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 investigación tuvo una relevancia social ya que 

tendrá un impacto al momento de incrementar el nivel de ventas en la organización 

satisfaciendo las necesidades de la sociedad 

Finalmente, la investigación se justificó desde el punto de vista teórico, ya 

que, servirá como fuente científica para consulta de otros investigadores, además 

se emplearon trabajos previos como: artículos, proyectos de tesis y libros; los 

cuales proporcionaron información sobre el tema abordado. 

Para este trabajo de investigación 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 

específicos, el primero es evaluar el nivel de ventas de los periodos 2020 y 20221, 

el segundo objetivo específico es analizar la rentabilidad de los periodos 2020 y 

2021 en el Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo y por último es elaborar 

estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad en Supermarket San Eduardo 

EIRL. 
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II. MARCO TEÓRICO

Romero (2017), en su investigación, para obtener el grado de contador 

público autorizado, en la Universidad de Guayaquil, el cual tuvo como objetivo 

general   diseñar estrategias que ayuden a mejorar la rentabilidad de la empresa 

Produarroz S.A. para esta investigación se utilizó una metodología de tipo 

descriptiva - explicativa, realizando la técnica de entrevista para un mayor efecto 

en la investigación a la gerente general, y cuestionarios a los trabajadores de 

la empresa.

La empresa ha tenido un bajo rendimiento financiero en la comparación de 

los periodos 2015 y 2016, para el primero año tuvo un 2 % sobre las ventas y el 

siguiente año 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 conclusión la 

empresa no cuenta con las estrategias correctas para la realización de ciertos 

propósitos, además no cuenta con un control financiero. 

Para Redjeki, et ál (2021), en el artículo 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 

utilizó el enfoque cualitativo, para ello, optaron por utilizar técnicas de análisis 

cualitativo para la interpretación de los resultados, Como resultados tenemos, que 

una combinación de marketing es esencial y puede utilizarse como una herramienta 

práctica, además permite obtener el nivel esperado de ventas. 

 También se debe tener un estudio específico y concreto por parte del 

gerente para tener en cuenta las condiciones que presenta el mercado, de tal 

manera será fácil ver las necesidades del mercado y permitiendo presentar una 

propuesta que satisfaga a posibles clientes. Se concluyó que las empresas deben 

optimizar el precio de producción sea inferior al precio de venta y así generar las 

ganancias estimadas, de tal manera se podrá seguir invirtiendo para la evolución 

de la empresa, aplicando estrategias de ventas más accesibles.  

El artículo de investigación desarrollado en España por Dios, et al (2022), 

en la Universidad de Santiago de Compostela, tuvo como objetivo analizar la 

gestión del capital circulante de las empresas españolas de conserva de 

pescado y su 
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potencial relación con la rentabilidad. La muestra estuvo conformada por un total 

de 377 compañías durante el periodo 2010 – 2018, en este trabajo se utilizó el 

análisis económico-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 mayoría 

de recursos a largo plazo fueron adecuados para poder financiar el activo corriente, 

por ello se le recomendó sigan de manera estricta una política de financiamiento 

del activo circulante el cual se calificó como moderada, se concluyó que el estudio 

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

Gurrola y Morales (2021) en México, en su artículo de investigación 

realizado, tuvo como objetivo estudiar la respuesta de indicadores de rentabilidad 

propuestos como representantes del desempeño financiero -ROA, ROE y MgN, los 

resultados nos dieron a conocer sobre el comportamiento de la actividad económica 

en México; indicando el crecimiento de PBI hasta el periodo del 2019, pero ya en el 

primer trimestre del 2020 donde ocurrió la crisis sanitaria los productos 

provenientes de México disminuyeron a tal punto de ubicarse en el mismo nivel del 

2009.  

Se concluyó el porqué de la disminución del sector económico de los 

productos de consumo, ya que se siguió operando de una manera similar antes lo 

ocurrido por la pandemia, además que las políticas 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 Holguín, el cual tuvo 

como objetivo mejorar la rentabilidad del negocio según su comportamiento, utilizo 

el análisis de síntesis con la revisión documental, también métodos empíricos como 

la observación, entrevistas entre otros, obteniendo como resultado que algunos 

productos son más atractivos para los clientes el cual capta la atención hacia el 

establecimiento, esto se debe a que está situado en un lugar preferente y muy 

vistoso, donde los clientes suelen moverse con total libertad, por lo general están 

ubicados en la parte central del establecimiento,  

Concluyendo que, para la evaluación y la estimulación de ventas y la 

rentabilidad consta de tres etapas, donde se dan reglas específicas para una mejor 
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estrategia, los cuales son la determinación 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.  

Según Castillo y Cheveree (2022), para obtener el grado de bachiller en la 

Universidad César Vallejo, estableció como objetivó 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 diseño no experimental - transversal, de 

tipo descriptivo empleando la técnica de la entrevista, donde se contó con una 

población de 14 personas.  

Este estudio obtuvo como resultado que la organización 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 

adquisición de máquinas para la elaboración 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 económica y financiera de la empresa A. 

Hartrodt, el cual el diseño y método utilizado fue descriptivo; los resultados se 

determinaron a través de un análisis de ratios de manera cuantitativa, en cual el 

ROA ha disminuido en los últimos tres periodos en un 0.86%, 0% y 0.36% en los 

años 2016, 2017, 2018.  

De tal manera, lo generado por el producto de su inversión se redujo en un 

0.40% en un aproximado. Con respecto al ROE nos indicó que se redujo producto 

a los elevados costos de servicios, para los años 2016, 2017, 2018 un 2.25% 2,30% 

y en un 0.27%. eso explicó que los resultados no fueron los esperados por los 

accionistas de la empresa. Se concluyó que las transacciones que están vinculadas 

y la rentabilidad tienen incidencia. Además, que las ratios de rentabilidad tuvieron 

déficit debido a los altos costos y gastos, esto nos muestra que en los dos últimos 

años en el que se analizó no causó ganancias, por el contrario, generó pérdidas a 

los accionistas. 
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Según Mundaca (2019), en su tesis realizada en Huánuco, para obtener el título de 

licenciatura en Administración, el cual tuvo como objetivo general analizar las 

estrategias de ventas y la participación de mercado de la empresa KFC 118 Open 

Plaza Huánuco 2018, donde se utilizó la técnica de recolección de datos de la 

empresa, obteniendo como resultado más significativo, que las ventas para el mes 

de diciembre de ese mismo año han superado lo esperado con un porcentaje del 

4.9% a comparación del año pasado, debido a que esas fechas son días 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 administración de empresas, tuvo como objetivo analizar de qué 

manera las estrategias de ventas influyen en el desempeño laboral de los 

trabajadores del Centro Comercial Grupo Dpanthr S.A.C - Hco – 2019, donde utilizó 

dos instrumentos de recolección de datos que fueron la entrevista y la lista de 

cotejo, lo cual origina que la investigación sea cuantitativa, descriptiva y de diseño 

no experimental. Donde obtuvo como resultado que las estrategias de ventas 

influyen de manera directa en el desempeño laboral de sus trabajadores en la 

empresa.  

El estudio concluyó que las estrategias de ventas del centro comercial en 

aspectos de estrategias de penetración, competitividad y seguimiento de mercado 

son determinantes al momento que sus trabajadores desarrollan sus actividades. 

La investigación realizada en Trujillo 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 metodología descriptiva, y 

para ello, tuvo como muestra los estados financieros proporcionados por la 

empresa y como instrumento se utilizó la guía de análisis documental. 

 En dicha investigación se obtuvo como resultado que ninguno de los dos 

activos se encuentra cumpliendo con el rol que respalda a la empresa en alguna 

inversión a futuro, ya que, en vez de aumentar sus ingresos se encuentran 

disminuyendo y si la empresa desea hacer una inversión a futuro tendrá que usar 

su capital de trabajo. Como conclusión llegaron a que dicha entidad debe disminuir 
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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 público, en la Universidad Santo Toribio de Mogrovejo, tuvo como 

objetivo realizar una evaluación 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 propósito de invertir en una sucursal, con un diseño 

no experimental - transaccional. Detallando las variables, la población es la entidad 

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

 Su principal resultado fue una proyección de 5 años utilizando un préstamo 

de inversión sabiendo que al tercer año habrá ingresos de forma positiva, esto se 

dio gracias a una estructura de gastos y costos que permitió calcular el regreso de 

la ya mencionada inversión, 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 determinó 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 investigación es la estrategia de venta, 

que según Inyang (2019), indica que se ocupa de las actividades y decisiones sobre 

la gestión 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 debió 

a que el rol de ventas se consideraba una actividad táctica principalmente 

responsable de ejecutar las estrategias desarrolladas por el departamento de 

marketing. 

Por otro lado, Hernández et al. (2021), define que la estrategia de venta es 

una elección, descripción y acción 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 ál. (2021), indican que, para poder tomar una buena 

elección de una estrategia de venta, primeramente, se debe analizar el mercado 
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competitivo, ya que actualmente el comercio electrónico es una de las actividades 

que 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 organización que 

realiza una transacción para la compra o adquisición de un producto o servicio que 

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

Las ventas son una serie de actividades que realiza una persona o empresa 

para vender sus bienes u ofrecer algún tipo de servicio para obtener ganancias, 

siendo fundamental para toda organización debido a que son el motor económico 

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

Según Corrales et ál. (2019), el comercio electrónico tiene un rol primordial 

en las compañías, ya que para aumentar el nivel de sus ventas se ha realizado la 

implementación de la tecnología como medio alternativo, sin embargo, este método 

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

Las ventas de comercio electrónico es uno de los sistemas de venta más 

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 

que todo se vuelve fácil y pueden realizar sus compras en línea (Aditya et ál., 2021). 

En tanto, nuestra variable dependiente es la Rentabilidad, que según Husain 

et ál. (2020), definen qué es la capacidad de una inversión 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 económica o financiera 

por lo cual se entiende que se obtuvieron excelentes resultados. 

Para Quispe (2021), los ingresos son valores monetarios o no monetarios 

que obtienen las empresas o personas por una actividad realizada de manera 

pendiente o independiente, con la finalidad de incrementar sus recursos 

económicos. 

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

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

poder mantenerse en el mercado laboral (Díaz, 2020). 

Según Galetic (2021), la rentabilidad determina una acción económicamente 

rentable, ya que lo obtenido es mayor a lo invertido, de tal manera es beneficioso 

tener rentabilidad en la organización. 

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 organización. 

Para Further et ál. (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. 

Así mismo, Beaver (2022), define el patrimonio como el valor contable de la 

empresa que se ve reflejado en el estado de situación 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 información precisa y necesaria para tener en cuenta sobre el porcentaje de 

ganancias que se adquiere en la creación 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 período determinado, para poder obtener 

el rendimiento generado por el capital propio, independientemente de la 

distribución de resultados para generar ingresos (Aguirre et ál., 2020). 
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III. METODOLOGÍA

3.1 Tipo y diseño de investigación 

Cárdenas (2018), afirma que la investigación cuantitativa emplea 

procedimientos para la medición que ayudan en la recopilación y análisis 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 población, ya que en la mayoría de 

casos están relacionado con la estadística aplicada, lo que permite la descripción y 

síntesis de la relación entre las variables. 

3.1.1 Tipo de investigación: 

Tejedor (2018), explica que la investigación básica está orientada a obtener 

nuevos conocimientos de manera sistematizada, ya que es primordial para el 

entendimiento de un estudio aplicativo o tecnológico. 

3.1.2 Diseño de investigación: 

El diseño no experimental, analiza las variables en su entorno natural sin ser 

modificadas, sin embargo, en este diseño existen dos tipos los cuales son: 

transeccionales-transversales y longitudinales. (Fynn et al., 2019) 

Así mismo, Kesmodel (2018), indica que un estudio transeccional o 

transversal es donde se recopila información con la finalidad de describir, evaluar y 

determinar las variables en un momento único. Por otro lado, un estudio longitudinal 

consiste en recolectar datos de diferentes periodos para poder hacer una 

comparación mediante el proceso de cambio. 

3.1.3 Nivel de la Investigación: 

Nicomodes (2018), indica que los niveles de investigación contienen un 

grado de profundidad en la cual se plantea el objeto del estudio para el trabajo de 

indagación. 

Ochoa y Yunkor (2019), manifiestan que el estudio o enfoque descriptivo de 

una investigación es fundamental para todo investigador al momento de recolectar 

y analizar la información de la variable. 
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Maforah y Masigo (2018), definen que el enfoque explicativo de una 

investigación busca encontrar por qué se dan los hechos, a través de la relación 

que tienen las variables. 

Esta investigación tuvo un enfoque cuantitativo, lo cual permitirá la 

descripción y síntesis de los datos que se obtuvieron, con un tipo de investigación 

básica, por lo que su seguimiento temporal es transversal, ya que los datos 

económicos recolectados son de un determinado periodo.  

A su vez el diseño ha sido no experimental porque las variables fueron 

analizadas en su contexto de origen sin modificarlas, con un nivel descriptivo donde 

se detalló los efectos del problema, por último, la investigación ha sido explicativo 

propositivo debido que se analizó la actual situación de la organización con 

respecto al nivel de ventas, además se propondrán estrategias que ayuden al 

incremento de la rentabilidad ya que han disminuido por la crisis política y 

económica.    

3.2 Variables y Operacionalización 

La definición conceptual para Espinoza (2019), es de mucha importancia 

para el investigador, ya que le ayudará a tener un conocimiento explícito de la 

variable a estudiar. 

En tanto, Galindo (2018), indica que la definición operacional es un método 

que permite a los observadores identificar y describir los datos recolectados para el 

tema de investigación. 

Variable independiente: Estrategia de Ventas 

En la definición conceptual Herrero (2021), señala que la estrategia de 

ventas es un proceso de planificación para tomar decisiones, acciones y plantearse 

objetivos a futuro con la finalidad que su personal de ventas se involucre para 

ayudar a la organización y captar nuevos clientes. 

Asimismo, como definición 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 dimensión para la variable independiente se basó 

en los tipos de ventas que para Bracamonte et ál. (2022), manifiesta que son 

medios por los cuales un negocio ofrece su producto a las personas, de tal manera 

que su clasificación se realiza desde un criterio básico. 

Por otro lado se contó con cuatro indicadores para la variable independiente, 

donde el primer indicador es la venta al contado que según, Borja (2020), indica 

que 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 transacción en cuotas que se realiza entre el cliente y la compañía al 

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

Así 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 conversación 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 y distribuidos hasta sus hogares, sin la necesidad de acercarse a la 

tienda. 

Como segunda dimensión de la variable independiente se consideró 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 visualización de las 

ventas, el cual es muy importante para todas las organizaciones, para poder lograr 

los objetivos de la empresa y dar resultados esperados además de una mayor 

eficiencia en el departamento de ventas reflejados en las ganancias. 

Para esta dimensión se contó con dos indicadores, el primero es el análisis 

del entorno, Shtal, et al (2018), nos dice que el análisis del entorno básicamente es 

la utilización de técnicas que ayudan a identificar qué es lo que verdaderamente 

está pasando en la organización, 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 análisis DAFO, el cual 

Sánchez (2020), nos indica que el análisis DAFO se considera una herramienta que 

ayuda a analizar la situación de la empresa, organización 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 

que nos encontremos. 

Variable dependiente: La Rentabilidad 

Por definición conceptual Zamora (2011, citado por Arévalo y Carranza, 

2021) manifiesta que la rentabilidad se refiere a la obtención del beneficio 

económico y el capital propio que se utiliza para poder alcanzarla, ya que mediante 

ello se medirá la productividad de la empresa a través de sus ventas. 

Como definición 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 dimensión ratios de rentabilidad, que 

para Cespedes & Rivera (2019), indica que son índices que miden el nivel de 

ingresos, tiene la capacidad par que la empresa pueda aumentar sus ingresos, para 

que se pueda invertir con total confianza y así 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 contó con cuatro indicadores como variable 

independiente, la primera es el rendimiento de los activos (ROA) que para Bañón y 

Ramón (2022), definen al ROA como la utilidad antes de impuesto, en la cual se 

calcularán los activos que tiene una empresa para generar un beneficio económico. 

Como segundo indicador se tiene a la rentabilidad sobre el capital (ROE) que 

según 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 compañía. 

Como tercer indicador se contó al margen de utilidad bruta, que según Diaz 

et ál. (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 fórmula que el cual 

nos dice que su resultado es porcentaje de utilidad neta obtenida de las ventas 

netas, es decir que por cada inversión que se realiza por el concepto de ventas 

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

3.3 Población, muestra y muestreo 

3.3.1. Población 

Brown (2006, citado por Divakar, 2021), define a la población como un grupo 

de individuos con características relativamente homogéneas para ser estudiados.  

Por lo tanto, la población comprendió la documentación financiera del 

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

Los criterios de inclusión son la documentación financiera del Supermarket 

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

Los criterios de exclusión No todo el personal está informado de la 

disminución del nivel de ventas que está viviendo la empresa. 

3.3.2. Muestra 

Oribhabor y Anyanwu (2019), explican que la muestra es un pequeño 

fragmento de la unidad de análisis 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 información relacionada a la rentabilidad de la 

empresa. 

3.3.3. Muestreo 

Así mismo, Otzen y Manterola (2017), manifiestan que el muestreo es el 

proceso que permite la selección de unidades estudiadas que forman parte de la 

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

se está utilizando toda la población en el estudio. 

3.3.4. Unidad de análisis 

Según Milla y Villegas (2017), indican que la unidad de análisis o 

investigación se refiere a cada individuo u objeto que se selecciona en la población 

para ser parte de la muestra.  

Por ende, para este trabajo la unidad de análisis fue la gerente general y los 

documentos financieros que contienen información sobre su rentabilidad de la 

empresa. 

3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Según Gómez (2020), nos dice que las técnicas y métodos de investigación 

van acorde con los objetivos de estudio, estos son procedimientos que se realizan 

para la obtención de información clara y concisa, además que la aplicación de las 

técnicas es garantía y validez científica para proyecto de investigación.  

Cuando hablamos de un análisis documental nos estamos refiriendo al 

estudio de un documento, el cual puede ser audiovisual, electrónico o cualquiera 

otra índole similar. De tal manera, para Ruíz (1992, citado por Bernal, 2020), nos 

indicó que un análisis documental sirve para conseguir información de los distintos 

documentos para su respectivo análisis, para dar fin de relacionarlos y aplicarlos 

adecuadamente, lo que nos lleva a un resultado la categorización de información 

para poder constituir conocimientos permanentes y confiables. 

Asimismo, Reinhart et al. (2022), nos manifestó sobre la técnica de la 

entrevista la cual nos dice que es una táctica en la que se pueden formular 

preguntas de forma directa al objetivo del estudio. La entrevista es una valiosa 

herramienta de investigación ya que el investigador recibe información muy 

importante. Esta técnica ayuda a obtener datos de una gran variedad de personas, 

cuyas opiniones nos van servir para la investigación; también es utilizada cuando 

la población es pequeña. 

Las técnicas que fueron utilizadas en este estudio, para una mayor y mejor 

recolección de información del desarrollo de este proyecto se creyeron conveniente 

utilizar las técnicas del análisis 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 guía entrevista con preguntas abiertas para poder responder, el cual 

será remitido hacia la gerente general de la empresa, para el análisis documental 

se obtuvo la información financiera que nos otorgó la empresa, con el cual se realizó 

un análisis financiero con la respectiva aplicación de ratios ya mencionados en las 

dimensiones. 

La validez de los instrumentos que se plantearon fue realizada por el Dr. En 

gestión pública 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 García vera. 

3.5 Procedimiento 

En primera instancia se identificó el problema presente en la empresa 

Supermarket San Eduardo S.R.L, y para que se pueda desarrollarse, se adoptó el 

enfoque cuantitativo, en cuanto a la recolección de la información, se hizo una 

entrevista a la gerente general de la empresa, al cual se le aplicó una guía de 

entrevista con preguntas de respuesta abierta, las cuales se realizaron en base a 

nuestros objetivos, dicha guía ha sido aplicada hacia la gerente general de la 

empresa, a su vez también se realizó el análisis de los estados financieros al 

periodo correspondiente en los años 2020 y 2021, el cual tuvo información relevante 

para que se pueda realizar el cálculo de los ratios financieros, los cuales permitieron 

que se determinara y analizara la rentabilidad de la empresa en los respectivos 

períodos. 

3.6 Método de análisis de datos 

De acuerdo a las técnicas de investigación previamente mencionadas se 

realizó la recolección de datos para su respectivo estudio, con respecto a la 

entrevista se hizo las preguntas correspondientes de forma abierta según los 

objetivos de esta investigación, el cual manifestó la situación de la empresa y como 

se encuentra a su parecer el funcionamiento la organización, con respecto al 

análisis documental, los estados financieros fueron analizados con los ratios 

correspondientes (ROA, ROE, Margen de utilidad bruta y Margen de utilidad neta) 

realizando una comparación con el periodo anterior identificando el porcentaje de 
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la disminución en la rentabilidad que sufrió el Supermarket San Eduardo E.I.R.L., 

el cual se realizó en el libro Excel ya que nos facilitara el cálculo de dichos ratios. 

3.7 Aspectos éticos 

Con relación al criterio de beneficencia, este estudio tuvo pensado plantear 

estrategias de ventas para el mejoramiento de la rentabilidad dentro de la 

organización y así poder alcanzar los objetivos estimados por la empresa. 

Considerando el principio ético de la no maleficencia, esta investigación 

cumplió con el estudio requerido con el objetivo de no perjudicar a la organización 

respetando la integridad y confidencialidad de los documentos que se nos serán 

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 demás, por lo 

cual se excluye la intención 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.R.L. 

Como resultado del presente objetivo específico fue necesario obtener el reporte 

de ventas de los dos últimos años 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. 

Nota: Elaboración propia. 

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

Interpretación: De acuerdo a la primera tabla y al gráfico mostrado indica que la 

empresa San Eduardo con respecto a las ventas obtenidas en los dos últimos 

periodos, refleja que para el año 2021, tuvo un aumento de ventas ya que en ese 

trimestre se tiende a vender productos específicos gran manera, en comparación 

al año anterior ya que en ese trimestre fuimos testigos de la crisis sanitaria el cual 

Ventas trimestrales 

Enero – marzo 2020  Enero – marzo 2021 

s/ 225,434    s/ 314, 800 

 S/ -

 S/ 50,000

 S/ 100,000

 S/ 150,000

 S/ 200,000

 S/ 250,000

 S/ 300,000

 S/ 350,000

Ene-Mar 2020 Ene-Mar 2021

ventas trimestrales
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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. 

Nota: Elaboración propia. 

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

Interpretación: Como se puede observar en el segundo gráfico, con respecto a las 

ventas obtenidas en el segundo trimestre del periodo 2020 las ventas no fueron las 

estimadas ya que nos encontrábamos en pleno apogeo de la crisis sanitaria, donde 

solo los productos de primera necesidad fueron los únicos que se vendían, 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 seguían sin ser 

las más óptimas para este Supermarket, esto se vio reflejado por la crisis 

económica que se estaba viviendo. 

S/ 216,884 

S/ 291,943 

 S/ -

 S/ 50,000

 S/ 100,000

 S/ 150,000

 S/ 200,000

 S/ 250,000

 S/ 300,000

 S/ 350,000

Abr-Jun 2020 Abr-Jun 2021

ventas trimestrales

Ventas trimestrales 

Abril – junio 2020  Abril – junio 2021 

 S/ 216,884  S/ 291,943 
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Tabla 3 Ventas del tercer trimestre de los periodos 2020 y 2021. 

Nota: Elaboración propia. 

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

Interpretación: Conforme indica este gráfico las ventas de ambos trimestres han 

caído 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. 

Nota:  Elaboración propia. 

Ventas trimestrales 

Julio – septiembre 2020  Julio – septiembre 2021 

     S/ 201,564       S/ 282,181 

Ventas trimestrales 

Octubre – diciembre 2020  Octubre – diciembre 2020 

 S/ 235,289  S/ 276,781 

 S/ -

 S/ 50,000

 S/ 100,000

 S/ 150,000

 S/ 200,000

 S/ 250,000

 S/ 300,000

Jul-Sep 2020 Jul-Sep 2021

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

Interpretación: Como se puede apreciar en este gráfico las ventas para ambos 

periodos han sido las más decepcionantes en comparación a otros trimestres, 

además que este último trimestre se considera más rentables debido a la 

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

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

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

nivel e incrementar la rentabilidad.  

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

Series1

 S/ 200,000

 S/ 220,000

 S/ 240,000

 S/ 260,000

 S/ 280,000

Oct-Dic 2020 Oct-Dic 2021

ventas trimestrales

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

Sin embargo, por la
coyuntura política, las malas
decisiones de este gobierno
y 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
capacitación al
personal

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.

Las estrategias de ventas
que tiene la empresa son: la
buena atención al cliente,
comprar productos de alta
rotación 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.R.L. 

Para que se pueda obtener los resultados del segundo objetivo específico 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 

Utilidad Bruta 

Ventas  

Ratio 

2021 

171,585 

1,165,705 

0.15 

2020 

105,500 

879,171 

0.12 

Nota: Elaboración propia. 

Interpretación: 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 que existe un ritmo óptimo para el periodo de análisis. Sin embargo, 

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

analistas, esto reflejara una des acumulación de utilidades. 

Tabla 6. Margen de utilidad neta. 

Margen de Utilidad Neta 

Utilidad Neta 

Ventas  

Ratio 

2021 

59,332 

1,165,705 

0.05 

2020 

54,955 

879,171 

0.06 

Nota: Elaboración propia. 

Interpretación: Como se puede percatar en la tabla señalada, el margen neto de 

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

una leve disminución, la principal razón 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) 

Utilidad Neta 

Activos totales 

Ratio 

Ganancia  

2021 
59,332 

295,196 

0.20 

20% 

2020 
54,955 

232,749 

0.24 

24% 

Nota: Elaboración propia. 

Interpretación: Con respecto al ROA, se observa que ha disminuido en el 2021 a 

comparación con el periodo anterior. Sin embargo, estos se encuentran por encima 

del rango deseado. Así, el resultado por cada sol invertido en activos se ha 

generado una ganancia del 20% lo cual denota la efectividad de las políticas 

implementadas por la gerencia, al mostrar resultados positivos. 

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

Nota: Elaboración propia. 

Interpretación: Finalmente, el ROE también se ha visto afectado en el 2021, sin 

embargo, se demuestra que por cada sol que el dueño mantiene, genera un mejor 

rendimiento del 0,32 céntimo o un 32% en el año 2021 sobre el patrimonio. 

Rentabilidad sobre el patrimonio o rendimiento de capital (ROE) 

Utilidad Neta 

Patrimonio  

Ratio 

Rendimiento 

2021 

59,332 

184,979 

0.32 

32% 

2020 

54,955 

125,647 

0.44 

44% 
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Elaborar estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad en Supermarket 

San Eduardo EIRL. 

Para los resultados de este objetivo específico fue necesario tener el esquema 

DAFO del Supermarket, el cual se pudo obtener las estrategias al momento de 

combinar sus componentes de dicho esquema 

Figura  6 Análisis DAFO del Supermarket San Eduardo EIRL. 

Estrategia-Fo 1: Elaborar estrategia de promoción

En la estrategia de promoción, 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 económico.  



26 

Figura  7. Descuento por el día de la madre en compras al contado y crédito. 

Figura  8. Descuento por el día del padre solo en tienda. 
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Figura  9. Descuento por el regreso a clases solo por compras mayores a S/100.00. 

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

Figura  11. Delivery gratis a lugares cercas del establecimiento por compras virtuales mayores a 

S/20.00. 
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Interpretación: Según la información recolectada a través mediante el análisis 

documental y entrevista a la Gerente General se pudo deducir que sus ventas 

tienden a ser bajas en ciertas temporadas del año, por lo que se cree conveniente 

que se implemente una estrategia de promoción. 

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

Figura  12. Plan de capacitación al personal de ventas. 

Interpretación: Para toda empresa contar con un plan de capacitación es 

fundamental, debido a que sus colaboradores adquieren nuevos conocimientos, 

aptitudes y habilidades que ayudan a mejorar su desempeño laboral en su área 

designada. 

Estrategia-Fa1: Elaborar estrategia de marketing en redes sociales. 

Barton y Behe (2017), manifiestan que la campaña publicitaria a través de 

plataformas virtuales como una estrategia de venta es la más 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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Figura  13. Página de Facebook. 

Figura  14. Página de Instagram. 

Interpretación: En tiempos de pandemia el marketing digital se ha vuelto esencial 

para todas empresas, por lo cual se le recomendaría publicar los productos a 

través de sus redes sociales 3 veces a la semana para que llegue al público en 

general y capte nuevos clientes. 
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Estrategia-Fa2: Realizar control de sus inventarios en su sistema 

implementado. 

Figura  15Descuadre de sus productos en stock de Supermarket San Eduardo EIRL. 

Figura  16. Cuadre de sus productos en stock Supermarket San Eduardo EIRL. 

Interpretación: Para que las ganancias de una empresa no se vean afectadas una 

de las tácticas 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 táctico de ventas según temporadas. 

Figura  17. Plan táctico de ventas según temporada. 

Interpretación: Las empresas tuvieron que implementar diferentes tipos de 

estrategias, con el fin de obtener incrementos en las ventas, de tal manera se 

elaboró la implementación de un plan táctico de ventas según temporada para 

poder centralizarse en productos que tienen más rotación en dichas temporadas, el 

cual traerá más ventas y menos productos en stock que no se venden para las 

diferentes temporadas de año. 

Estrategia-Do2: Contactar nuevos proveedores 

Figura  18. Lista de proveedores de Supermarket San Eduardo EIRL. 
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Interpretación: Las empresas hoy en día 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 así con el constante cambio de precios en la actualidad no se vea afectado 

su margen de ganancias. 

Estrategia-Da1: Elaborar una página web online. 

Zhang et ál. (2021), comentan que el comercio electrónico 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 comercialización 

para sus productos o servicios. 

Figura  19. Página web Ayllu Market. 

Interpretación: Las empresas hoy en día han tenido que implementar distintas 

estrategias de ventas para incrementar el nivel de sus ventas y así mantenerse en 

el mercado laboral, sin embargo, una de las estrategias más utilizadas es el 

comercio electrónico, ya que debido a la pandemia tuvo un gran impulso, pues esto 

hizo que las personas comenzaran a realizar sus compras en línea a través de las 

aplicaciones, páginas web o WhatsApp que tienen las compañías, lo cual ha 

generado que adquieran sus productos de manera más 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 problemática establecida dentro 

de la organización, las cuales son: 

Para que la empresa obtenga resultados favorables se debe tener en cuenta la 

estrategia de promoción, el cual consta de promocionar los productos de acuerdo 

a la temporada que se vive, atrayéndolo a los productos específicos, teniendo está 

un límite 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 elaboración de una página web para los 

posibles clientes, el cual tengan conocimiento del establecimiento y de lo que se 

está ofreciendo, estando actualizados a los productos que más necesiten. 

Una de las estrategias de ventas más importantes es la implementación de un plan 

de ventas, ya que esta permite que se detalle todo lo incurrido de acuerdo a las 

ventas realizadas, además que nos da una visión de los objetivos a los cuales 

queremos llegar y encaminar para seguir teniendo los resultados que se quiere. 
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V. DISCUSIÓN

Con relación al primero objetivo específico de esta investigación, donde se evaluó 

el nivel de ventas de los periodos 2020 y 2021 en el Supermarket San Eduardo 

E.I.R.L. el cual se mostró que la empresa tuvo un nivel bajo en las ventas para

dichos periodos en los diferentes trimestres del año, 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 año anterior (tabla 2) por ello las ventas 

para ambos periodos no fueros las esperadas, esto divido a la pandemia y a la crisis 

política y económica nuestro país está viviendo, con respecto al tercer trimestre y 

cuarto trimestre la empresa tuvo un nivel de ventas más 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 relación con el estudio Villegas (2018), puesto que el autor 

sostiene que los ingresos de las empresas tienden a incrementar conforme a los 

bienes económicos 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 satisfacción, por lo que se contrasta con la situación presentada, ya que 

en el Supermarket San Eduardo EIRL, sus ventas no aumentaron debido a que no 

se realizó un estudio de mercadeo para conocer qué productos requiere sus 

clientes por temporada. 

El cual guarda relación con el trabajo realizado por Redje, et ál (2021), el cual tuvo 

como objetivo, alcanzar un alto nivel de ventas para obtener un beneficio de manera 

segura, el cual resalta que una combinación de marketing es esencial y puede 

utilizarse como una herramienta práctica de marketing, además 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 

tenía establecido un sistema de marketing que incremente las ventas. 

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

las estrategias de ventas y la participación de mercado de la empresa KFC 118 
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Open Plaza Huánuco 2018. Que con respecto al nivel de ventas fueron superiores 

a lo deseado, obteniendo S/218,710.00 a comparación del año anterior, además 

tuvieron una participación del aumento de clientes que equivale a S/ 24.13 por 

cliente. 

En tanto, para el segundo objetivo específico que es analizar la rentabilidad del 

Supermarket San Eduardo EIRL, los resultados obtenidos del análisis 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 5 y 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 disminuyó al 

contrastar con el nivel de utilidad neta obtenida sobre los activos totales, por lo cual 

afecto su utilidad neta y generó 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 relación con la investigación de Acosta (2020), menciona 

que los activos y pasivos en una empresa, juegan un rol muy fundamental al 

momento de resguardar la economía de la empresa cuando se requiere hacer 

alguna inversión, por lo cual se tendrá la necesidad de utilizar el capital de trabajo 

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

De la misma forma, Segura (2019) en su investigación, menciona que hay ciertos 

parámetros 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 podrían respaldar a una inversión 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 relación 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, está tuvo un 
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bajón significante con respecto al primer trimestre del año 2020, hasta el punto 

donde se igualó en el periodo del 2009. 

Los resultados nos dieron a conocer sobre el comportamiento de la actividad 

económica en México; nos indica el crecimiento de PBI hasta el periodo del 2019, 

pero ya en el primer trimestre del 2020, donde ocurrió 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 seguían operando de igual 

manera.  

Con respecto al tercer objetivo específico, que es elaborar estrategias de ventas 

para mejorar la rentabilidad del Supermarket San Eduardo EIRL, por lo que se 

realizó un análisis DAFO (Figura 6), lo cual nos permitió identificar sus fortalezas, 

oportunidades, debilidades y amenazas, tal manera que se lograra elaborar 

estrategias de acuerdo a la situación de la empresa.  

Estos hallazgos tienen relación con la investigación 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 económica en su conjunto, o en un escenario 

vivido debido a la coyuntura que se vive en todo el mundo y también en el país, las 

empresas requieren reinventarse, ser creativas e innovadoras.  

De tal manera, concuerda con los autores Hernández et al. (2021), comentan que 

para tomar una decisión correcta al momento de implementar una nueva estrategia 

que ayude a mejorar su rendimiento, la organización debe de realizar un estudio de 

los distintos cambios del entorno empresarial para adecuarse a las necesidades de 

los clientes. 

Así mismo, guarda relación con el estudio de Usuriaga (2019), explica que las 

estrategias de ventas busca mejorar la rentabilidad de la empresa, de tal manera 

que se debe analizar su entorno competitivo para tomar una decisión a futuro, ya 

que estas estrategias también inciden de forma directa en el desenvolvimiento 

laboral de su personal de ventas, por ello la organización debe de considerar en 
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capacitar a sus colaboradores para que el desempeño en su área 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 último, 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 promoción, cuenten con una página 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 llegó a la 

conclusión de que la estrategia de promoción 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 táctico para tener más eficacia y eficiencia. 

En donde guarda relación con la investigación de Zhang et al. (2021), mencionan 

que la implementación de una plataforma digital es esencial para toda empresa, ya 

que 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 valoración de los 

clientes en los productos que se publican. 

De igual manera, guarda relación con el estudio de Usuriaga (2019), hace mención 

de que las adecuadas estrategias de ventas influyen de manera directa con el 

desempeño 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. CONCLUSIONES

1. En tanto, a las ventas del Supermarket San Eduardo EIRL, a pesar de

aumentar un 4.01% en el 2021 a comparación del año 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

que no cuentan con un plan táctico de ventas establecido.

2. De tal manera, se analizó la rentabilidad de la empresa con ratios que van

acorde con este mismo al estudio, el cual se concluyó que existió una

disminución considerablemente de un 4% en la Rentabilidad sobre los

activos (ROA) y un 12% en su Rendimiento de capital (ROE) en el 2021 a

comparación del periodo anterior, ya que su margen de utilidad neta

disminuyo en un 1% para el año 2021.

3. Así mismo, se elaboró estrategias que ayudara a la mejora del porcentaje de

la rentabilidad, donde fue necesario realizar un análisis DAFO del

Supermarket y al momento de combinar sus componentes de dicho

esquema las estrategias fueron: estrategia de promoción, elaboración un

plan de capacitación a su personal de ventas trimestral, estrategia de

marketing en redes sociales, realizar control de sus inventarios en su sistema

implementado, elaborar un plan táctico de ventas según temporadas,

contactar nuevos proveedores y elaborar una página web online.

4. En cuanto a lo realizado a lo largo del trabajo y teniendo en consideración

nuestro objetivo general se concluye que las estrategias de ventas son de

gran importancia para obtener mejores beneficios económicos y siga

creciendo de manera constante, ya que en escenarios distintos como fue la

pandemia COVID 19 y la crisis económica que se está viviendo en el país

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 implementación de un

plan táctico de ventas, la estrategia de promoción, la elaboración de una

página web y capacitar a su personal ventas.
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VII. RECOMENDACIONES

A la Gerente General Liceth Paola Barreto Valle del Supermarket San 

Eduardo EIRL, se le recomienda realizar un plan táctico de ventas por 

temporadas, ya que algunos productos tienen más movimientos en dichas 

temporadas, esto para poder reducir los costos y así poder incrementar las 

ventas de manera significativa en la empresa. 

Por otro lado, se le recomienda al área contable encargada a realizar un análisis 

de los estados financieros de manera trimestral, además de generar 

presupuestos para el control de sus ingresos y gastos, el cual servirá para la toma 

de decisiones, así 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 mercadería, de tal 

manera que reduzcan sus costos y ayude al incremento del nivel de ventas y por 

ende ayudara a mejorar su rentabilidad.   

Por último, a la Gerente General se le recomienda capacitar de manera trimestral 

al personal de ventas, para tener más eficacia en dicho departamento además 

la creación de la página oficial del Supermarket, el cual los clientes podrán 

realizar sus pedidos de manera más factible y moderno, por lo cual también se 

recomienda realizar estrategias de promoción para tener más efectividad al 

incrementar el nivel de ventas para así por lo general aumentar la rentabilidad. 
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ANEXOS 

Anexo 01: 

Validación 

ESCUELA DE CONTABILIDAD 

Pimentel, 15 de junio de 2022 

Señor(a) 

Dr. Roberto Andrés Yep Burga 

Chiclayo –   

De mi consideración 

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

siguiente:  

El suscrito, estudiante del curso Proyecto de investigación del IX ciclo, se 

encuentra realizando un trabajo de investigación titulado: Estrategia de ventas y 

la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo, el mismo que es 

requisito indispensable para la posterior obtención del Título, según normativa.  

Como parte del proceso de elaboración de dicha investigación, se ha elaborado 

un instrumento de recolección 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 formación y experiencia en el campo profesional y de la 

investigación recurro a Usted para en su condición de EXPERTO emita su juicio 

de valor sobre la validez del instrumento.  

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

 Instrumento detallado de la guía de entrevista.

 Informe de validación del instrumento

Sin otro particular quedamos de usted. 

Atentamente, 



Uceda  Lluen Kevin Alexander Vasquez Lozano Joseph Eduardo 



Anexo 02:  

Guía de entrevista 

INSTRUMENTO

Guía de entrevista sobre Estrategia de ventas y Rentabilidad 

Datos generales  

 Sexo: M ()  F (x )  Edad (…) 

   Gerente general (X )  Empleado Contratado ( ) Independiente (  ) 

 Objetivo 

Esta guía de entrevista describe la incidencia de la estrategia de ventas en la 

rentabilidad del Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo.  

Instrucciones 

Por favor, sírvase responder la totalidad de los siguientes ítems con total libertad 

respondiendo de forma abierta a las siguientes preguntas. Antes de responder 

juzgue cada afirmación y considere su opinión.  

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 está utilizando el Supermarket 
San Eduardo EIRL?   

4 ¿Cómo 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 ¿Ha tenido planeado implementar una nueva estrategia de 
ventas debido a la rentabilidad obtenida este último trimestre?  

7 ¿La empresa cuenta con el personal calificado en el 
departamento de ventas?  

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

9 ¿San Eduardo cuenta con un plan de capacitación? ¿cada que 
tiempo se realiza?  

10 ¿Cómo se realiza el manejo de los incentivos o motivación para 
el área de ventas?  

11 ¿La empresa san Eduardo cuenta con la implementación 
tecnológica 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 área de 
ventas son las más adecuadas?  

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

15 ¿Estaría de acuerdo si le propondríamos una estrategia de 
ventas que ayude a mejorar la rentabilidad en el negocio?  



 INFORME DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO 

I. TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN:

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

Chiclayo.

II. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Guía de Entrevista

III. ESTUDIANTE(S):

Uceda LLuen Kevin Alexander

Vasquez Lozano Joseph Eduardo

IV. DECISIÓN:

Después de haber revisado el instrumento de recolección de datos, procedió

a validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto, 

permitirá recoger información concreta y real de la variable en estudio, 

coligiendo su pertinencia y utilidad.  

OBSERVACIONES:  Apto para su aplicación 

APROBADO:  SI NO 

 Pimentel, 15 de Junio del 2022 

DNI: 16696020 

DC. CPC. Roberto Andrés Yep Burga

X 



ESCUELA DE CONTABILIDAD 

Pimentel, 09 de septiembre de 2022 

Señor(a) 

MG. CPC. Waldemar Ramon Garcia Vera 

Chiclayo –   

De mi consideración 

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

siguiente:  

El suscrito, estudiante del curso de Desarrollo del Proyecto de investigación del 

X ciclo, se encuentra realizando un trabajo de investigación titulado: Estrategia 

de ventas y la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo, el 

mismo que es requisito indispensable para la posterior obtención del Título, 

según normativa.  

Como parte del proceso de elaboración de dicha investigación, se ha elaborado 

un instrumento de recolección 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 formación y experiencia en el campo profesional y de la 

investigación recurro a Usted para en su condición de EXPERTO emita su juicio 

de valor sobre la validez del instrumento.  

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

 Instrumento detallado de la guía de entrevista.

 Informe de validación del instrumento

Sin otro particular quedamos de usted. 

Atentamente, 

Uceda  Lluen Kevin Alexander Vasquez Lozano Joseph Eduardo 



INSTRUMENTO. 

Guía de entrevista sobre Estrategia de ventas y Rentabilidad 

Datos generales  

 Sexo: M (x)  F ()  Edad (…) 

   Gerente general (X )  Empleado Contratado ( ) Independiente (  ) 

 Objetivo 

Esta guía de entrevista describe la incidencia de la estrategia de ventas en la 

rentabilidad del Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo.  

Instrucciones 

Por favor, sírvase responder la totalidad de los siguientes ítems con total libertad 

respondiendo de forma abierta a las siguientes preguntas. Antes de responder 

juzgue cada afirmación y considere su opinión.  

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 está utilizando el Supermarket 
San Eduardo EIRL?   

4 ¿Cómo 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 ¿Ha tenido planeado implementar una nueva estrategia de 
ventas debido a la rentabilidad obtenida este último trimestre?  

7 ¿La empresa cuenta con el personal calificado en el 
departamento de ventas?  

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

9 ¿San Eduardo cuenta con un plan de capacitación? ¿cada que 
tiempo se realiza?  

10 ¿Cómo se realiza el manejo de los incentivos o motivación para 
el área de ventas?  

11 ¿La empresa san Eduardo cuenta con la implementación 
tecnológica 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 área de 
ventas son las más adecuadas?  

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

15 ¿Estaría de acuerdo si le propondríamos una estrategia de 
ventas que ayude a mejorar la rentabilidad en el negocio?  



INFORME DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO 

V. TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN:

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

Chiclayo.

VI. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Guía de Entrevista

VII. ESTUDIANTE(S):

Uceda LLuen Kevin Alexander

Vasquez Lozano Joseph Eduardo

VIII. DECISIÓN:

Después de haber revisado el instrumento de recolección de datos, procedió

a validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto, 

permitirá recoger información concreta y real de la variable en estudio, 

coligiendo su pertinencia y utilidad.  

OBSERVACIONES:  Apto para su aplicación 

APROBADO:  SI NO 

 Pimentel, 09 de septiembre del 2022 

______________________________ 

DNI: 16464113 

MG. CPC. Waldemar Ramon Garcia Vera 

 X NO 



ESCUELA DE CONTABILIDAD 

Pimentel, 09 de septiembre de 2022 

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

Chiclayo –   

De mi consideración 

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

siguiente:  

El suscrito, estudiante del curso de Desarrollo del Proyecto de investigación del 

X ciclo, se encuentra realizando un trabajo de investigación titulado: Estrategia 

de ventas y la rentabilidad en el Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo, el 

mismo que es requisito indispensable para la posterior obtención del Título, 

según normativa.  

Como parte del proceso de elaboración de dicha investigación, se ha elaborado 

un instrumento de recolección 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 formación y experiencia en el campo profesional y de la 

investigación recurro a Usted para en su condición de EXPERTO emita su juicio 

de valor sobre la validez del instrumento.  

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

 Instrumento detallado de la guía de entrevista.

 Informe de validación del instrumento

Sin otro particular quedamos de usted. 

Atentamente, 

Uceda  Lluen Kevin Alexander Vasquez Lozano Joseph Eduardo 



INSTRUMENTO. 

Guía de entrevista sobre Estrategia de ventas y Rentabilidad 

Datos generales  

 Sexo: M ()  F (x )  Edad (…) 

   Gerente general (X )  Empleado Contratado ( ) Independiente (  ) 

 Objetivo 

Esta guía de entrevista describe la incidencia de la estrategia de ventas en la 

rentabilidad del Supermarket San Eduardo EIRL, Chiclayo.  

Instrucciones 

Por favor, sírvase responder la totalidad de los siguientes ítems con total libertad 

respondiendo de forma abierta a las siguientes preguntas. Antes de responder 

juzgue cada afirmación y considere su opinión.  

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 está utilizando el Supermarket 
San Eduardo EIRL?   

4 ¿Cómo 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 ¿Ha tenido planeado implementar una nueva estrategia de 
ventas debido a la rentabilidad obtenida este último trimestre?  

7 ¿La empresa cuenta con el personal calificado en el 
departamento de ventas?  

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

9 ¿San Eduardo cuenta con un plan de capacitación? ¿cada que 
tiempo se realiza?  

10 ¿Cómo se realiza el manejo de los incentivos o motivación para 
el área de ventas?  

11 ¿La empresa san Eduardo cuenta con la implementación 
tecnológica 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 área de 
ventas son las más adecuadas?  

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

15 ¿Estaría de acuerdo si le propondríamos una estrategia de 
ventas que ayude a mejorar la rentabilidad en el negocio?  



 INFORME DE VALIDACIÓN DEL INSTRUMENTO 

IX. TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN:

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

Chiclayo.

X. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Guía de Entrevista

XI. ESTUDIANTE(S):

Uceda LLuen Kevin Alexander

Vasquez Lozano Joseph Eduardo

XII. DECISIÓN:

Después de haber revisado el instrumento de recolección de datos, procedió

a validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto, 

permitirá recoger información concreta y real de la variable en estudio, 

coligiendo su pertinencia y utilidad.  

OBSERVACIONES:  Apto para su aplicación 

APROBADO:  SI NO 

 Pimentel, 09 de septiembre del 2022 

______________________________ 

DNI: 02892329 

 X NO 



Anexo 03:  

Operacionalización de las variables 

VARIABLE DE 
ESTUDIO 

DEFINICIÓN 
CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 
OPERACIONAL 

DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE 
MEDICIÓN 

Estrategia de 
ventas 

Herrero (2021), señala 
que la estrategia de 
ventas es un proceso 
de planificación para 
tomar decisiones, 
acciones y plantearse 
objetivos a futuro con la 
finalidad que su 
personal de ventas se 
involucre para ayudar a 
la organización y captar 
nuevos clientes. 

Asimismo, como 
definición 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. 

Al Contado 

Al Crédito 

Virtual 

Nominal 

Presencial 

Análisis del 
entorno 

Análisis DAFO 

Nominal 

Tipos de 

venta 

Plan de 

ventas 



Rentabilidad 

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

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

Ratios de 
rentabilidad 

Nominal 

ROA 

ROE 

Marguen de 
utilidad bruta 

Margen de 
utilidad neta 



Anexo 04:  

Autorización de la Empresa 



Anexo 05: 

Consentimiento de los instrumentos 

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “GUÍA 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; SÍ (X) NO () 

doy mi consentimiento para continuar con la investigación que tiene por objetivo 

recolectar información para el desarrollo del Proyecto de Investigación. 

Asimismo, autorizo (X) no autorizo () para que los resultados de la presente 

investigación 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 “ANÁLISIS DOCUMENTAL” 

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

Lozano 

Esta es una investigación llevada a cabo dentro de la escuela de Contabilidad de 

la Universidad César Vallejo (Chiclayo); los datos recopilados son anónimos, serán 

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; SÍ (X) NO (   ) doy mi consentimiento para continuar con 

la investigación que tiene por objetivo recolectar información para el desarrollo 

del Proyecto de Investigación, Asimismo, autorizo (X) no autorizo (  ) para que 

los resultados de la presente investigación se publiquen a través del repositorio 

institucional de la Universidad César Vallejo.  

Cualquier duda que les surja sobre la recolección de datos para el análisis 

documental puede enviarla al correo de la empresa: Ibarretovalle@gmail.com   

mailto:Ibarretovalle@gmail.com
mailto:Ibarretovalle@gmail.com


Anexo 06:  

Estados financieros del Supermarket San Eduardo EILR 2020-2021 





Anexo 07:  

Estado de Resultado del Supermarket San Eduardo EIRL 2020-2021 



Anexo 08:  

Archivos de los reportes de ventas del Supermarket San Eduardo EIRL 2020-

2021 



IMPORTES

- 90.622 

- - - Impuesto General a las Ventas. -Ventas 16.312 Impuesto General a las Ventas 1.927 

- 16.312 - Impuesto General a las Ventas. -Compras 13.595 Impuesto a la Renta - Regimen Mype Tributario 906 

106.934S/    Impuesto IGV del Periodo 2.717S/    Essalud 251 

ONP - 

Menos. AFP 374 

Saldo a favor IGV - 

2.717 

- Percepciones del periodo -434 

IMPORTES - Percepciones del mes anterior -356 

- 75.525 Saldo de percepciones no aplicadas - 

- 13.595 - Retenciones del periodo - 

- Compras no Gravadas 416 - Retenciones del mes anterior - 

- Otros Tributos (Percepciones) 434 Saldo de retenciones no aplicadas - 

- Otros Tributos (Retenciones) - 

89.970S/     1.927S/    3.459S/    

Efectivo - - Ingresos 90.622 Impuesto General a las Ventas - 

Cuenta Corriente Interbank - - porcentaje % 0,01 Impuesto a la Renta - Regimen Mype Tributario - 

Menos: Impuesto a la Renta (IR) del periodo 906 Essalud - 

Pago en Efectivo - ONP

Pago en Cuenta Corriente Interbank - AFP

Menos:

- Saldo a Favor IR - Ejercicio 2019 - 

Efectivo - 

Cuenta Corriente Interbank - 906 Impuesto General a las Ventas

Impuesto a la Renta - Regimen Mype Tributario

Essalud

ONP

AFP

906S/     TOTAL

II. Impuesto a la Renta

TRIBUTO A PAGAR

TOTAL RESUMEN DE TRIBUTOS 

Compras Gravadas

Impuesto General a las Ventas

NUEVO SALDO DESPUES DE LA DECLARACION 

SALDO EN CUENTA PAGO EN EFECTIVO 

TOTAL

PAGO EN CUENTA CORRIENTE 

TOTAL DEUDA TRIBUTARIA 

TOTAL DEUDA TRIBUTARIA 

COMPRAS

VENTAS

Ventas Gravadas

Ventas no Gravadas 

RESUMEN DE TRIBUTOS 

TRIBUTO A PAGAR

LIQUIDACIÓN DE IMPUESTOS - FEBRERO 2021

SUPERMARKET SAN EDUARDO EIRL.

 RUC: 20602880339

I. Impuesto General a las Ventas

Impuesto General a las Ventas.
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EMPRESARIALES de la escuela profesional de CONTABILIDAD de la UNIVERSIDAD
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