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RESUMEN 

El presente trabajo de investigación titulado “Estrategia de ventas y rentabilidad 

en la empresa Corporación de Distribución de Alimentos S.A.C”, tiene como 

objetivo general: Determinar cómo incide una estrategia de ventas para la mejora 

de la rentabilidad de la empresa Corporación de Distribución de Alimentos 

S.A.C., de tal manera se formuló objetivos específicos: determinar la existencia 

de una estrategia de ventas en la empresa, diagnosticar el nivel de rentabilidad 

e identificar medidas de estrategia de ventas que permitan mejorar la rentabilidad 

de la empresa. Esta investigación tiene la capacidad de aplicar una estrategia de 

ventas en las empresas, para tener un buen crecimiento y evitar pérdidas, de tal 

forma es muy importante contar con una serie de métodos de ventas, teniendo 

una adecuada atención al cliente, para  tener  una buena imagen en la entidad y 

por otro lado brindar capacitación al personal, ya que pasado el tiempo muchas 

empresas han sido fuertemente  impactados, debido a la pandemia Covid-19, lo 

cual han causado que su rentabilidad disminuya. En conclusión, se debe llevar 

acabo una estrategia de ventas teniendo un acorde con un buen rendimiento del 

personal, generando el aumento de las ventas y se logre un funcionamiento 

óptimo para las empresas. 

Palabras clave: Estrategia de ventas, rentabilidad, producción, publicidad. 
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ABSTRACT 

The present research work entitled "Sales and profitability strategy in the 

company Corporación de Distribución de Alimentos S.A.C", has as its general 

objective: To determine how a sales strategy affects the improvement of the 

profitability of the company Corporación de Distribución de Alimentos S.A.C. In 

this way, specific objectives were formulated: determine the existence of a sales 

strategy in the company, diagnose the level of profitability and identify sales 

strategy measures that allow improving the profitability of the company. This 

research has the ability to apply a sales strategy in companies, to have a good 

growth and avoid losses, in such a way it is very important to have a series of 

sales methods, having adequate customer service, to have a good image in the 

entity and on the other hand provide training to staff, since over time many 

companies have been strongly impacted due to the Covid-19 pandemic, which 

has caused their profitability to decrease. In conclusion, a sales strategy must be 

carried out in accordance with a good performance of the staff, generating an 

increase in sales and achieving optimal performance for the companies. 

Keywords: Sales strategy, profitability, production, advertising. 
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I. INTRODUCCIÓN

En el presente, una gran variedad de empresas presenta la dificultad del no 

poder llevar una buena estrategia de ventas por la falta de organización, por ello 

es oportuno proponer e innovar estrategias que permita a la empresa mejorar el 

nivel de sus ventas y del mismo modo mantener la rentabilidad en condiciones 

estables,  donde se obtuvo  una ventaja competitiva para los productos y 

servicios, de tal manera es muy importante para los futuros contadores tener una 

información confiable que impulse a las empresas a estar preparadas y 

estructuradas de forma adecuada, teniendo la capacidad de tomar decisiones 

financieras, logrando acuerdos eficientes con cada cliente. 

En el ámbito internacional según Paredes (2021), su artículo realizado en 

Babahoyo (Ecuador); nos dice que la estrategia de ventas que se utilizó es para 

dar a conocer sus productos, la falta de publicidad es lo que se necesita, por lo 

tanto se concluye que se debe dar el mejoramiento en la imagen de una marca 

o posicionar un producto en la mente del consumidor, se debe aprovechar al

máximo los diferentes canales de comunicación de la mejor manera posible. 

Según Pineda (2019), en su artículo desarrollado en Santo Domingo; manifiesta 

que la estrategia de ventas se debe manejar en forma global, para así atraer a 

cada cliente y obtener una mayor cantidad de ingresos, por esta misma razón se 

concluye que esta estrategia de ventas se desarrolla con la finalidad de cumplir 

metas y objetivos establecidos por los negocios que ayuden al desarrollo y 

crecimiento generando ingresos. 

En el ámbito nacional según Burgos y Ramírez (2021), en su artículo de 

investigación realizada en Lima; busca organizar estrategias para maximizar sus 

ventas de productos y servicios mediante diversas plataformas sociales que 

ofrece la publicidad digital; por esta misma razón esta organización se debe 

manejar como clave para el éxito de las ventas donde se pueda brindar 

información relevante. 
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Según Usuriaga (2019), el estudio realizado en Huánuco; refiere que al optar por 

estrategia de ventas debemos pensar que la empresa busca una mayor 

rentabilidad que sus competidores. Concluye que la empresa tiene que mejorar 

la calidad o cambio de precios es ahí que estas son decisiones que en un corto 

plazo se obtiene un efecto positivo, dándole una ventaja competitiva. 

En el ámbito Regional Según Farceque y Rimarachín (2021), la investigación 

realizada en Pimentel; manifiesta que lo importante es que se debe realizar 

nuevas estrategias de ventas para obtener una mejora de resultados. Es 

bastante preocupante tener ingresos bajos ya que ocasiona que la rentabilidad 

no sea saludable, poniendo en riesgo su continuidad de la misma que permitan 

mejorar sus ventas y así mantener la rentabilidad en condiciones estables. 

Según Torres (2017), el estudio realizado en Chiclayo; refiere que se debe 

proponer una nueva estrategia de ventas, lo cual ayudará a la mejora de la 

empresa y establecer una mejor visión para enfrentar a las amenazas, logrando 

obtener provecho en los recursos humanos a través de capacitaciones 

permanentes. Se concluye que se debe tener una mejor estrategia para sus 

ventas y un buen trato al cliente satisfaciendo sus necesidades. 

En la empresa Corporación de Distribución de Alimentos S.A.C que brinda 

servicio de primera necesidad (abarrotes); la rentabilidad se ve afectada debido 

a que no hay un buen manejo de ventas. Se encuentra ubicado en la ciudad de 

Chiclayo, distrito de José Leonardo Ortiz. Dicha empresa fue fundada en el año 

2020, para el 2021 sufrió un pequeño decrecimiento empresarial, lo que generó 

una baja rentabilidad que se vio reflejado en la economía, así como también en 

clientes. Entonces, se implementó una estrategia de ventas, para evitar cometer 

errores frecuentes y generar ganancias óptimas, teniendo una mayor 

rentabilidad. 

La situación problemática es aquella transformación de un tema o idea a una 

forma narrativa de manera precisa y coherente (Nasution et al., 2019). 
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Por ello la formulación de la problemática de esta investigación es: ¿De qué 

manera una adecuada estrategia de ventas puede incidir en la rentabilidad de la 

empresa Corporación de Distribución de Alimentos S.A.C.? 

La justificación, es importante porque explica las razones y viabilidad de dicho 

estudio y que parte en diferentes componentes (Villeta, 2020). 

Considerando el aspecto económico, el tema de estudio forma parte de una 

variedad de trabajos de investigación, con la finalidad de implementar estrategias 

que favorezcan la rentabilidad y sostenibilidad de la empresa. 

Considerando el aspecto social, lo importante de esta investigación es que se 

logró la búsqueda de nuevas estrategias de ventas para estar en continuo 

desarrollo, permitiendo superarse en diferentes rubros del mercado laboral. 

La autenticidad de la presente investigación no conforma ni un plagio ni una 

copia de otra investigación; por lo tanto, es un trabajo original. 

Según Stray et al, (2022), existen objetivos generales y específicos, donde los 

objetivos específicos toman parte del objetivo general, es decir va de acuerdo 

con la problemática para la investigación.   

Por ello se tiene como objetivo general: Determinar cómo incide una estrategia 

de ventas para la mejora de la rentabilidad de la empresa Corporación de 

Distribución de Alimentos S.A.C. Además, se han elaborado objetivos 

específicos: determinar la existencia de una estrategia de ventas en la empresa, 

diagnosticar el nivel de rentabilidad e identificar medidas de estrategia de ventas 

que permitan mejorar la rentabilidad de la empresa. 

La hipótesis Zamorano (2017) es un elemento del proceso de investigación 

basada en afirmaciones que tratan lo que se investiga; y que al final pueden 

verificar o no los hechos investigados. 
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De la misma manera, la hipótesis del estudio consiste que la implementación 

adecuada estrategia de ventas debe mejorar la rentabilidad de la empresa 

Corporación de Distribución De Alimentos S.A.C. 

II. MARCO TEÓRICO

En el ámbito internacional según Inyang et al. (2019), en su artículo realizado en 

el The college of New Jersey, Ewing, NJ, Estados Unidos, se observa en lo 

profesional que el papel de las actividades de venta y la fuerza de ventas se ha 

vuelto cada vez más importante los objetivos estratégicos de muchas empresas 

para lograr una estrategia de ventas se debe a la recopilación de datos, logrando 

proporcionar una visión completa para tener el buen efecto positivo de la 

implementación en el rendimiento de las ventas. La muestra que se utilizó en 

este estudio consistió en vendedores con diferentes descripciones de trabajo, 

Cuando los vendedores son estratégicos en su enfoque de la venta, es probable 

que logren resultados de venta superiores, teniendo en cuenta que no debe 

haber discriminatorios. En conclusión, este estudio buscó examinar las 

implicaciones de desempeño, tener buenos resultados que demuestran que 

tiene un efecto positivo en su rendimiento de ventas.  

Según Kyoung (2021), su investigación realizada fue para obtener su tesis, 

elaborada en la Escuela de Grados de la Universidad Nacional de Corea del sur 

(Pusan), su objetivo trazado analizar el impacto de las estrategias de ventas para 

aumentar la productividad de las actividades del vendedor en toda la empresa 

en el comportamiento de ventas y el desempeño del vendedor, haciendo uso de 

un modelo de ecuación estructural de tres niveles, nivel corporativo, nivel 

vendedor y cliente. Para este estudio se recolectaron y analizaron datos, 

demostrando en primer lugar que la estrategia de ventas contribuye a la 

productividad de las actividades de ventas; en segundo lugar implica que la 

priorización del cliente permite actividades de ventas basadas en el valor efectivo 

para que el vendedor pueda identificar al cliente y seleccionar objetivos 

enfocados.; en tercer lugar demuestra que el vendedor orientado al cliente 

impulsa las ventas basadas en el valor del trabajo  y de esta manera formar 
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vínculos a largo plazo con los clientes; en cuarto lugar las ventas basadas en el 

valor entre las actividades de los vendedores se reflejan de manera positiva en 

las ventas como en el desempeño de las relaciones. En conclusión, las empresas 

deben esforzarse por aumentar la productividad de las actividades de ventas en 

base a los clientes logrando satisfacer sus necesidades, demandas valor de uso, 

valor potencial y estableciendo un marco para priorizar clientes.  

En el ámbito nacional según Anaya (2019), cuyo trabajo de investigación fue 

obtener su Título de ingeniero, en la Universidad Nacional Daniel Alcides Carrión, 

de  Lima, su objetivo de este proyecto se basa en dar una solución al problema 

creciente originando en el rubro de venta de productos mediante el sistema de 

software que impulse el apoyo al negocio. El presente proyecto se orienta al 

análisis y diseño de un sistema de software para el manejo de las estrategias de 

ventas de un negocio. Lo cual se estableció un diseño experimental, presentando 

un nivel de investigación correlacional y explicativo, aplicando una determinada 

población conformado por empleados del establecimiento “Prendas de Vestir 

Moda” teniendo en cuenta que se tomó como muestra a 30 empleados, las 

técnicas utilizadas fueron encuestas,  entrevista, análisis bibliográfico y 

evaluación, de acuerdo a los resultados interpretados y analizados, se concluye 

que es importante que todas las empresas y personas que están involucradas 

en actividad comercial puedan conocer que los sistemas de venta ayuden a 

obtener resultados adecuados para tomar decisiones que se presentan en una 

empresa. 

Según Cerna y Palma (2020), cuyo trabajo es para obtener su Título de maestría, 

realizada en la Universidad Católica de Trujillo Benedicto XVI, tiene como 

objetivo determinar la medida en la que un plan estratégico permite incrementar 

las ventas de Boutique SG, es de tipo cuantitativa, correlacional, no experimental 

y transversal. La muestra se realizó a 50 clientes, los instrumentos de recolección 

de datos que se utilizaron son cuestionarios con escala ordinal de tipo Likert, se 

dio uso del coeficiente de correlación para saber el grado de relación que existió 

entre las variables de estudio y dimensiones. De esta manera se obtiene que el 

grado de correlación de las variables es alto, por este motivo se debe pretender 
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la relación de una propuesta estratégica para incrementar y mejorar las ventas, 

ya que existe una influencia óptima entre ambas. 

En su ámbito regional según Martínez (2020), cuyo trabajo de investigación en 

su artículo, en la Universidad César Vallejo de Chiclayo, tiene como objetivo 

diseñar estrategias de ventas para servicios de posicionamiento de marca, 

siendo de tipo enfoque proyectivo-cuantitativo, de diseño descriptivo 

correlacional, donde se realizaron encuestas a personas mayores de 26 años de 

edad, ayudando esta como referencia para iniciar una segunda especialización. 

En conclusión, las estrategias de ventas de diferentes servicios que brinda la 

Universidad César Vallejo, presentan un aspecto favorable por la gran variedad 

de información audiovisual, escrita, prensa digital, ferias de orientación 

vocacional con la finalidad de persuadir a la comunidad de Lambayeque. 

Según Solano (2021), su trabajo de investigación es para obtener su Título 

profesiones de Administrador, elaborada en la Universidad Señor de Sipán de 

Chiclayo, tiene por objetivo, determinar de qué manera las estrategias 

comerciales logran impactar en la rentabilidad, es por ello que las estrategias 

comerciales han ayudado a mantener la rentabilidad a pesar de la situación que 

se atraviesa, por la pandemia COVID-19, donde se tiene como resultado que en 

el año 2020 se realizaron estrategias comerciales, de la misma manera se debe 

analizar la empresa para identificar los problemas que dan origen a una baja 

rentabilidad, por ende las estrategias comerciales permiten que la empresa 

tenga la oportunidad de obtener mejores resultados económicos. Por otro lado, 

se concluyó que el bajo nivel de rentabilidad se debe al tener muchos 

trabajadores que no cumplen con sus funciones de utilizar las redes para realizar 

las ventas y asimismo no se tomaron decisiones correctas al manejar el tiempo 

de entregas y hacer pedidos para abastecer las necesidades de cada periodo. 

En cuanto a las teorías el concepto de nuestras variables, se tiene: 

Quintas (2020), menciona que la estrategia de venta debe entenderse como una 

búsqueda constante de un plan de negocios tendente a desarrollar aquellas 
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ventajas competitivas de la organización que le permita diferenciarse de sus 

competidores existentes en un mercado global e inmediato, aprovechando las 

fortalezas estructurales y funcionales de la empresa, con un único y claro objetivo 

final de crear mayor valor para sus clientes.  

Precio se define como la cantidad de recursos, donde es necesario entregar un 

producto o servicio para poder adquirir una propiedad, teniendo en cuenta otra 

perspectiva que hace referencia al mecanismo de formación de precios que 

atribuye la cualidad monetaria (Ferreyra, 2020). 

Presupuesto de ventas es el punto de apoyo dependiendo de las fases del plan 

de utilidades, la responsabilidad de establecer los presupuestos que están a 

cargo, teniendo en cuenta que hay factores que logran afectar las ventas, ya sea 

por el precio, competencia, ingreso disponible, compradores, nuevos productos 

y condiciones económicas (Vargas, 2018). 

Marketing; se define por contener un conjunto de acciones de la empresa da a 

conocer, promover y vender productos y servicios, se basa en tener una visión 

del plan estratégico el cual se considera una secuencia de estrategias, tácticas 

y actividades, cuyo fin es lograr construir con el consumidor relaciones a largo 

plazo (Boyd y Koles, 2019).  

Ventas; se define como un proceso para incentivar a los clientes por parte de los 

vendedores a realizar una compra, en otras palabras, determinar una 

negociación; asimismo su importancia radica en que ayudan a tener una 

economía rentable en las organizaciones (Mejía, 2022).  

Clientes; son personas naturales o jurídicas que adquieren productos o servicios 

directamente a la empresa que lo produce o presta, son los que generan el 

volumen de las ventas, por esa misma razón es la fuente de ingresos en la cual 

obtiene la empresa lo cual ayuda a la participación en el mercado laboral 

(Tarantino y Tarantino, 2018).  
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Rentabilidad; se define como un indicador que facilita a los bancos a acceder 

para obtener fondos de terceros, además es el objetivo que toda empresa se 

plantea para conocer el retorno de la inversión al realizar una serie de actividades 

durante un periodo de tiempo, presenta la capacidad de aprovechar sus recursos 

y generar utilidades (Hasmiana, 2022).  

Ganancias; se conceptualiza como el objetivo central de la producción siendo el 

impulso para una acumulación, beneficio o utilidad a los saldos obtenidos por 

una actividad financiera, es decir la acción de invertir una cantidad de dinero 

(Santarcangelo, 2018). 

Los ingresos; es un incremento de recursos económicos lo cual se precisa como 

las extensiones del patrimonio neto dados en la elaboración o ventas de bienes, 

como también es el incremento de los activos o el derecho de los pasivos de una 

entidad, durante un periodo contable, con un impacto favorable en la utilidad o 

pérdida neta en el beneficio de servicios o en otros hechos que hacen a las 

actividades principales de la empresa (Corral, 2020). 

La utilidad es aquel beneficio o ganancia de una empresa que quedan después 

de disminuir los gastos, impuestos, inversiones y costos, por ello se convierte en 

un retorno positivo de la inversión causado por la empresa o institución, de tal 

manera son resultados de diversas decisiones financieras y corporativas, en 

proceso de un buen desarrollo (Mamani, 2019). 

Liquidez: se define como la disponibilidad de poder convertir dinero en activos 

financieros o viceversa, como también es la capacidad que posee una persona 

o empresa para enfrentar sus obligaciones, permitiendo así el buen 

funcionamiento de los recursos económicos y generar los suficientes fondos para 

cubrir las obligaciones (Vásquez, 2021). 

Capital: se define por ser un recurso proporcionado por otros como sus 

aportaciones de los socios a través de recursos financieros para generar 

ganancias (Zhang, 2021).  
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III. METODOLOGÍA

3.1 Tipo y diseño de investigación 

 3.1.1 Tipo de investigación 

● Rodríguez (2019), menciona que es relevante recordar que el enfoque

cuantitativo recibe este nombre justamente por su tendencia o cuantificar

o asignar números a variables (medidas en magnitudes), las que se busca

relacionar por medio de la observación y la experimentación 

● La investigación básica o fundamental se encarga de recopilar

información para responder a preguntas o para aumentar el conocimiento

y que estos sean aplicados en otra investigación (Fijn et al., 2020).

● Transversal se define como investigaciones que se basan en recopilar

datos efectuándose por única vez, determinando la relación entre las

variables de estudio (Pachas, 2020).

3.1.2 Diseño de investigación 

● El diseño no experimental se basa fundamentalmente en la observación

de sucesos donde no se manipulan las variables y el investigador no

interviene directamente (Mohsen, 2019).

● El nivel de investigación descriptivo ayuda a obtener respuestas a las

preguntas que se dan en la problemática de investigación y por otra parte

no puede determinar de manera concluyente las respuestas (Silva, 2020).

● El nivel explicativo; se define por una serie de estructura que se basa en

recopilación de información pertinente sobre la factibilidad, posibilidad y

condiciones favorables para fines investigativos las cuales determinan el

problema   a teorías (Ramos, 2020).

● El nivel correlacional presenta como finalidad presentar el grado o relación

de asociación que exista entre dos o varias categorías, conceptos o

variables en un contexto particular. Asimismo, estima el grado de
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agrupación entre varias variables, y, después, cuantifican y analizan la 

vinculación (Ramos, 2020). 

Esta investigación según su naturaleza secuencial utilizó el enfoque cuantitativo. 

El tipo de investigación es básica; así mismo su alcance temporal es longitudinal; 

determinando el diseño no experimental lo cual se estudió; pero se llevó sin 

manipular las variables; y un nivel descriptivo donde se detalló la problemática, 

para luego ser un nivel correlacional lo que determinó la manera en que influye 

una variable en otra y por último se tendrá el nivel explicativo debido que se 

determinaron las causas del problema. 

3.2. Variables y Operacionalización 

Definición conceptual: permite aportar el conocimiento sistemático estableciendo 

rasgos esenciales del objeto las cuales describen la esencia o las características 

de una variable (Durán y Thayer, 2020). 

Definición operacional: se define por estar compuesta por una serie de 

estructuras las cuales se centran en responder a las causas, con una finalidad 

de explicar cuáles son las condiciones (Dunn, 2021). 

Definición conceptual de la primera variable es estrategia de ventas: se definen 

como parte fundamental para un progreso económico dentro de las empresas, 

además de buscar superar a la competencia, en lo operacional se conceptualiza 

como las estrategias están sujetas a combinaciones por canales de distribución, 

crecimiento de las ventas finales (Goyes y Mendoza, 2021). 

En la primera variable independiente estrategia de ventas se consideró dos 

dimensiones, que son: ventas; según Vargas (2022), se define como el correcto 

funcionamiento de una empresa, teniendo en cuenta que se puede aplicar a 

pequeños y medianos negocios, asimismo a personas naturales que venden sus 

productos o servicios. Su finalidad es establecer la importancia que tienen las 

ventas en un negocio, a esta dimensión se le agregó tres indicadores: El primer 

indicador que se obtiene es, el producto son componente tangible o intangible, 
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satisfaciendo una necesidad o una demanda de los segmentos meta. Incluye 

características como las presentaciones, marcas y submarcas (Olivar, 2020). 

Como segundo indicador; precio, que según Fontela (2022), dice que es aquella 

cantidad de dinero la cual estará en un intercambio de negociación entre 

comprador y vendedor.  

El tercer indicador es publicidad; se define como una comunicación iniciada por 

la marca con la intención de impactar a las personas, asimismo se encuentra 

relacionada por una serie de descriptores como canales de medios, efecto del 

mensaje, organizaciones publicitarias y fuentes de mensajes, ya sea pagados o 

no pagados ( Méndez, 2020).  

El cuarto indicador es; promoción, que según Pareja et al. (2022), dice que es un 

método para poder anunciar productos y servicios usando términos más 

dinámicos como los cupones, en fechas especiales. 

Por último como el quinto indicador, clientes, que según Andri et al, (2022), se 

define como persona u organización que recibe un producto o un servicio, se 

debe fundamentar bajo la premisa relación interpersonal siendo el punto de 

partida para lograr el éxito, por otro lado son los que compran en un 

establecimiento comercial o público. 

Ahora para la segunda dimensión de la primera variable son los canales de 

ventas; según Vargas et al. (2021), dice que son medios en los que a través de 

ellos se muestran productos y servicios que van dirigidos a los consumidores; de 

la misma manera esta dimensión tiene dos indicadores otorgados. 

El primer indicador son las ventas directas que para Romero (2022), son aquellas 

que se realizan cuando el equipo de las empresas tiene un contacto físico o 

directo con los compradores. 

Como segundo indicador; las ventas indirectas que según Placencio (2022), los 

define como la comercialización de un bien o servicio, que lo realiza a través de 

un tercero, ya sea como un socio o afiliado. 
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Definición conceptual de la segunda variable es rentabilidad: se define como una 

importante medida de la capacidad en generar utilidades de una empresa que 

requiere lograr. Hace referencia a la acción de invertir determinados ingresos 

superiores para luego proyectarlas en un lapso de tiempo obteniendo nuevos 

ingresos (Fukuyama Y Tan, 2020). 

En la segunda variable dependiente rentabilidad, se consideró dos dimensiones 

que son: rentabilidad económica que según Flores (2019), es una medida sobre 

el rendimiento de activos de las unidades empresariales, para de esta manera 

establecer indicador básico que estime la eficiencia de la empresa. 

A esta dimensión se le consideró un indicador; el cual consiste en la rentabilidad 

operativa de los activos, ROA = (Utilidad Neta / Total Activos) x100 que según 

Amaiquema et al. (2022), este indicador presenta una gran importancia en la 

estructura del capital, ya que mide la capacidad para generar ganancias. A través 

de los recursos de la empresa.  

Ahora para la segunda dimensión, es la rentabilidad financiera que según 

Mamani (2022), considera que es la medición sobre la capacidad de la empresa, 

referida a un determinado periodo de tiempo para generar ganancias ya sea a 

los socios o accionistas. 

Además, se obtiene un indicador; Retorno sobre el Capital Propio (ROE) que 

según Toro y Soto (2022) es una medida realizada a la rentabilidad que presenta 

la empresa sobre sus fondos, es decir brinda una idea a los inversores ya que 

indica si cuenta con la capacidad dicha empresa. 

Para la realización de esta investigación se está considerando la escala de 

medición cuantitativa denominada la razón. 
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3.3 Población, muestra, muestreo, unidad de análisis 

3.3.1 Población 

Miró (2018), refiere que la población, está conformada por una cierta cantidad de 

personas allegadas a la empresa que ayudan a medir la problemática mediante 

los instrumentos utilizados en la investigación, es por ello que se aportan en la 

recopilación de información necesaria. 

3.3.2 Muestra 

Satishprakash (2020), dice que la muestra es una parte comprensiva de una 

población de investigación. Cualquier subconjunto de población que represente 

todos los tipos de elementos de la población se denomina muestra, se refiere a 

la pequeña cantidad de algo que da la información. 

3.3.3 Muestreo 

El muestreo es la base de la inferencia estadística, el cual se basa en un proceso 

para que de esta misma manera poder seleccionar un conjunto de individuos de 

una población con el fin de estudiarlos (Batanero et al., 2019). 

3.3.4 Unidad de análisis 

Se define como elemento metodológico, donde puede determinarse diferentes 

marcos conducen a diversos tipos de una observación empírica, tratando de 

enfocarse en los objetos y sus relaciones (Jornet y Damsa, 2018) 

En la presente investigación la población se tomó en cuenta a los 8 

colaboradores de la empresa corporación de distribución de alimentos S.A.C; 

para la muestra se consideraron las mismas personas de la población y el 

muestreo seleccionado es por estratificado, en vista que solo se aplicó a solo 6 

personas de las áreas donde se encontró la problemática. En los criterios de 

inclusión se tomaron a todas las personas que laboran en la organización, sin 

importar la edad, sexo, condiciones económicas, creencias e idiomas; por ende, 

se excluye a los trabajadores que no pertenecen en la empresa mencionada.  
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3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

Pérez (2020), dice que la recolección de datos se considera que es la única 

forma de poder demostrar que va a medir las variables en función a los objetivos 

que deseamos alcanzar. 

Li et al. (2021), refiere que la técnica tiene como fin lograr un objetivo, puesto 

que es práctica y se orienta a obtener información factible directamente de las 

personas que están relacionadas con el objeto del estudio mediante el 

cuestionario planteado. 

Por otro lado, el análisis documental se basa en un procedimiento donde se 

realizan una identificación, verificación y consideración de datos recopilados que 

tiene relación con el objetivo que es investigado, de esta manera la información 

pasa por un proceso de análisis (Andrade et al., 2018). 

Olsson et al. (2020), manifiesta que el instrumento se basa en el cuestionario, el 

cual cubre todas las facetas del concepto de competencia de acción para la 

sostenibilidad, la validez de contenido de los ítems y las escalas, donde se 

discute un grupo de expertos, hasta que se llega a un consenso sobre la 

redacción. 

Como segundo instrumento la revisión documental se define por presentar 

fuentes documentales en las que contienen datos que fueron recolectados y 

compilados con otros motivos como también es obtener información valiosa 

sobre el tema, cultura, etc (Friday, 2022).  

Rosa y Corey (2020), se define que la validez se refiere al proceso de determinar 

la fidelidad (a veces entendida como precisión) de los hallazgos desde el punto 

de vista del investigador, los participantes y los consumidores de la investigación, 
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La validez se define a menudo como la medida que es un instrumento, logrando 

así calcular la medición que se pretende.   

La Confiabilidad se define como la capacidad de desempeño eficiente que 

presenta un ítem para realizar una función establecida en un periodo 

determinado y en un entorno organizacional específico (Guzmán, 2017). 

Considerando las dimensiones mencionadas que se utilizó para la investigación 

es la técnica de la encuesta que se aplicó en ambas variables, estrategia de 

ventas y rentabilidad a través de la obtención de datos, para ello se hizo uso de 

los instrumentos cuestionario tipo Likert que contienen preguntas cerradas, 

asimismo para segunda variable rentabilidad se utilizó la técnica de análisis 

documental usando el instrumento de revisión documentaria, que permitió 

extraer información de su rentabilidad de la empresa Corporación de Distribución 

de Alimentos S.A.C, en cuanto a la validación del instrumento fue dado por el 

experto Alex Percy Chávez Tovar quien con su profesionalismo hizo la validación 

para que sea aplicado a los trabajadores de dicha empresa como también de la 

misma manera se obtendrá la confiabilidad del instrumento utilizado en el 

estudio, que se aplicó el coeficiente Alfa de Cronbach y Pearson. 

Tabla 1. 

Categorías del cuestionario de la escala tipo Likert. 

Orden Categoría Calificación 

1 Totalmente desacuerdo 5 

2 En desacuerdo 4 

3 Desconozco 3 

4 En acuerdo 2 

5 Muy de acuerdo 1 

Nota: Elaboración propia 
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3.5. Procedimiento 

En este proyecto de investigación se identificó la problemática es la baja 

rentabilidad en la empresa Corporación de Distribución de alimentos S.A.C, y de 

la misma manera se logró tener la autorización del representante para su 

recolección de información, que tuvo como objetivo principal determinar la 

existencia de una estrategia de ventas en la empresa Corporación de 

Distribución de Alimentos S.A.C., esta investigación presenta un enfoque 

cuantitativos para su desarrollo, de tal manera teniendo en cuenta dos técnicas, 

la encuesta, y el análisis documental; el cual es una técnica de los estudios 

cualitativos y se utilizó para obtener mejor precisión en los resultados  

Por ello, se realizó el instrumento de cuestionario tipo Likert, conformado por 8 

ítems, lo cual fue aplicado directamente, contando con la autorización de la 

institución; asimismo se aplicó el coeficiente Alfa de Cronbach utilizando la 

elaboración de las figuras incluidas en los resultados. 

3.6 Método de análisis de datos 

Según Ashirwadam (2018), refiere que el análisis de los datos es un método de 

poner hechos y cifras para resolver problemas de investigación, es importante 

para encontrar respuestas a las preguntas de investigación. Por otra parte, la 

interpretación de datos se realiza a través del análisis de datos para hacer 

inferencias y sacar conclusiones. 

La validación se basa en teorías estudiadas ya sea por su comprobación o para 

determinar de qué manera pueden aplicarse (Correia et al., 2022).  

La confiabilidad: se considera por tener un alto grado de validez, es decir da lugar 

a resultados consistentes que tengan coherencia, obteniendo datos estadísticos 

que son aplicados mediante el alfa de Cronbach (Villasís et al., 2018) 
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El instrumento fue previamente validado por el especialista Alex Percy Chávez 

Tovar quien hizo la próxima validación. Para obtener la fiabilidad se utilizó el Alfa 

de Cronbach mediante el uso del SPSS v.26 donde se obtuvo un resultado de 

0,899 por otro lado se aplicó el coeficiente de Pearson dando un resultado de 

0.912 con un nivel de significancia de 0.05, obteniendo una correlación valida 

afirmando la hipótesis de la investigación. 

Tabla 2. 

Resultados del coeficiente Alfa de Cronbach 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,899 8 

Fuente: SPSS versión 26 

3.7 Aspectos éticos 

La investigación de este trabajo tiene en cuenta los principios éticos: 

La ética se examina como un comportamiento humano donde se presentan 

limitaciones y está orientada en los valores, de tal modo es la responsabilidad y 

el respeto que permite aumentar la confianza (Salazar et al., 2018) 

Autonomía: ya que los participantes que participaron en este estudio tienen la 

libre elección, es decir puede o no participar en el propósito. 

Justicia: se da por el hecho en que la persona, la opción que elija será de una 

manera justa es decir que el participante tendrá esa posibilidad. 

Eficiencia: Todo instrumento que se realizó fue eficaz, ya que pasó0 por distintos 

criterios como la validación y la confiabilidad para utilizarlo. 

No maleficencia: con este trabajo se busca ayudar a las organizaciones a 

aumentar su rentabilidad por medio de estrategia de ventas para obtener los 
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resultados esperados y por otra parte servirá como apoyo para futuras 

investigaciones. 

IV. RESULTADOS

Para la obtención de información se recolectó datos de la empresa, de tal manera 

que proporcione información necesaria para efectuar un análisis adecuado, y de 

esa manera comprobar que los objetivos fueran adecuadamente planteados, 

asimismo se aplicó las técnicas de la encuesta (para ambas variables) y del 

análisis documental (para la segunda variable), con sus respectivos instrumentos 

a la muestra previamente seleccionada. Los resultados se registran en un orden 

adecuado de los objetivos: 

Objetivo general: 

Determinar cómo incide una estrategia de ventas para la mejora de la 

rentabilidad de la empresa Corporación de distribución de Alimentos S.A.C. 

Se logró determinar la incidencia de la variable independiente del estudio, 

calculando el coeficiente de Pearson que se basa en medir la correlación de los 

cuestionarios para las variables, donde se muestra en la tabla siguiente. 

Tabla 3 

Nivel de incidencia utilizando el coeficiente de Pearson 

Correlaciones 

VI VD 

VI Correlación de Pearson 1 ,912* 

Sig. (bilateral) ,011 

N 6 6 

VD Correlación de Pearson ,912* 1 

Sig. (bilateral) ,011 

N 6 6 

Nota. La correlación es significativa en el nivel 0.05 (bilateral). Fuente: 
SPSS Versión 26 
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Interpretación 

En la tabla se observa la correlación de las variables estrategia de ventas y 

rentabilidad, tal como se muestra luego de aplicar el coeficiente de Pearson que 

es igual a 0.912, con un nivel de significancia de 0.05, obteniéndose una 

correlación válida. Del mismo modo se afirma la hipótesis de esta investigación, 

ya que al emplear estrategia de ventas ayuda al incremento de su rentabilidad. 

Objetivos específicos 

  Objetivo específico 1 

  Determinar la existencia de una estrategia de ventas en la empresa 

Para adquirir información del primer objetivo específico y de la dimensión 

referida a las ventas se aplicó el instrumento de la encuesta a los 

colaboradores de la empresa, basándose en determinar estrategias y verificar 

la correcta ejecución de las ventas, que se detallan a continuación: 

    Figura 1 

   Utiliza alguna estrategia de ventas 

Nota. En la presente figura se da a conocer el resultado obtenido en el ítem respectivo. Fuente: 

SPSS Versión 26. 

Interpretación: 



20 

En la presente gráfica se observa que la totalidad de los encuestados opinan que 

no se realizan estrategias de ventas dentro de la empresa; por consiguiente, esto 

es una deficiencia para la entidad, puesto que esto se ve reflejado en una caída 

exponencial de sus ventas, resultados económicos negativos y perjudicando la 

supervivencia en el ámbito empresarial. 

Dimensión 1: Ventas 

Se aplicó el cuestionario de 8 preguntas dirigidas a los colaboradores teniendo 

la información necesaria lo cual se detalla en la tabla 3:  

Tabla 4 

La empresa realiza promociones o descuentos periódicamente 

Frecuen
cia 

Porcent
aje 

Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Váli
do 

EN DESACUERDO 2 33,3 33,3 33,3 

TOTALMENTE EN 
DESACUERDO 

4 66,7 66,7 100,0 

Total 6 100,0 100,0 

Nota.  Resultado de aplicar el ítem N° 4 Fuente: SPSS versión 26 

Interpretación: 

En la siguiente tabla donde posteriormente se presentan los resultados 

obtenidos, lo que demostraría un mal manejo de proceso de ventas, confirmando 

que no se aplica la estrategia de brindar promociones o descuentos en fechas 

especiales ocasionando que la empresa no sea tan apreciada por los 

consumidores, de la misma manera se toma como iniciativa para aplicarlo en 

dicha entidad y pueda mejorar la situación actual.  

Objetivo específico 2 

   Diagnosticar el nivel de rentabilidad 

Para adquirir información del segundo objetivo específico y de las dimensiones 

aplicadas, se utilizó el instrumento de análisis documental a la segunda variable, 

ya que entre las principales funciones del gerente se encuentran la de supervisar 

y monitorear el nivel de rentabilidad. De la misma manera este análisis se 
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implementó con los reportes proporcionados por la empresa, y los resultados se 

detallan de la siguiente manera. 

El análisis realizado a la rentabilidad correspondiente al periodo 2021 aplicando 

un comparativo con el año 2020 y lo cual se obtuvieron los resultados siguientes: 

Dimensión 1: Rentabilidad Económica 

Figura 2 

Se ha obtenido una rentabilidad positiva en el año 2021 

Nota. En la siguiente figura muestra los resultados que han sido obtenidos a través de la 

encuesta dada a los trabajadores de dicha empresa. Fuente: SPSS versión 26. 

Interpretación: 

El presente gráfico muestra que el total de los encuestados opinan que la 

empresa no obtuvo una rentabilidad positiva en el año 2021; es decir no se tuvo 

un buen rendimiento y no se utilizó de manera adecuada los recursos dinerarios 

y no dinerarios; por falta de estrategias y malas decisiones. 

Tabla 5 

Comparativo de los resultados de los ejercicios de los años 2020 y 2021 

AÑO 2020 AÑO 2021 
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S/.      -37511 S./      -154141 
   Nota. Elaboración propia   

Interpretación: 

Al realizar un comparativo de los resultados económicos de los periodos 2020 y 

2021 se observa pérdidas en ambos ejercicios; por lo tanto, no se puede hablar 

de rentabilidad, esto quiere decir que los recursos económicos invertidos en 

dichos periodos no fueron utilizados de manera eficiente.   

Objetivo específico 3 

Identificar medidas de estrategias de ventas que permitan mejorar la 

rentabilidad de la empresa. 

Para la recolección de información para el tercer objetivo específico y de las 

dimensiones planteadas; se procedió a aplicar el análisis documental a la 

rentabilidad de la empresa, permitiendo así registrar los datos recolectados 

directamente, sin distorsiones para luego describirlos y analizarlos. Por lo tanto, 

este análisis se procesó con los datos obtenido relacionados por la empresa, 

detallado de la manera siguiente dándose a reflejar los siguientes resultados:  

Tabla 6 

Anteriormente se ha tenido alguna queja o reclamos sobre la atención al cliente 

que brinda la empresa  

Frecuenc
ia 

Porcent
aje 

Porcentaje 
válido 

Porcentaje 
acumulado 

Váli
do 

DE ACUERDO 2 33,3 33,3 33,3 

DESCONOZC
O 

4 66,7 66,7 100,0 

Total 6 100,0 100,0 

Nota. El presente cuadro permite dar a conocer los resultados obtenidos de acuerdo a los ítems 

Fuente: SPSS versión 26. 
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Interpretación: 

La tabla muestra que la mayoría de los empleados desconoce si anteriormente 

los clientes han realizado alguna queja sobre la atención que se les brindó al 

momento de su compra, mientras tanto dos personas se encuentran de acuerdo 

con la afirmación, lo cual afecta a la reputación de la entidad y disminución de 

ventas, debido a la pérdida de clientes, es por ello que es muy importante 

escuchar al cliente para poder establecer una mejor estrategia y trabajar sobre 

cada requerimiento o fallas del servicio que brinda la empresa. 

Dimensión 1: Rentabilidad Financiera 

Figura 3 

¿Usted tiene conocimientos de que las ventas influyen en la rentabilidad de la 

empresa?  

Nota. La figura muestra los resultados obtenidos a cada colaborador de la empresa. Fuente: 

SPSS versión 26. 

Interpretación: 

De acuerdo en el presente gráfico se observa que la gran mayoría de 

colaboradores de la empresa no tiene el conocimiento requerido acerca de la 

importancia de las ventas en la rentabilidad de una empresa, por lo tanto, eso 

deja notar una gran necesidad de capacitación para el personal, permitiéndoles 

tener más conocimientos, ya que existen nuevas modalidades, para que de esta 

manera pueda obtener buenos beneficios económicos.  
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V. DISCUSIÓN

Para la obtención de información del presente estudio se hizo uso el instrumento 

del cuestionario y análisis documental el cual fue sometido a la revisión de un 

experto profesional, quien analizó y brindó su criterio de opinión con la finalidad 

de mejorar y recomendar los diversos puntos débiles que se presentan en la 

investigación y por ello se acepta la autenticidad de los resultados el cual permitió 

un análisis fiable y oportuno. 

En cuanto al objetivo general, determinar cómo incide una estrategia de ventas 

para la mejora de la rentabilidad de la empresa Corporación de Distribución de 

Alimentos S.A.C., y de la misma manera que se planteó una hipótesis del estudio 

lo cual consiste que con una adecuada estrategia de ventas debe mejorar la 

rentabilidad de la empresa,  por ello se realizó un cuestionario para ambas 

variables por ello para obtener la fiabilidad se usó el Alfa de Cronbach mediante 

el uso del SPSS v.26, en lo cual se obtuvo un resultado de 0,899  y fue aplicado 

al coeficiente de Pearson obteniendo un resultado de 0.912, asimismo un nivel 

de significancia menor a 0.05 teniendo así una correlación positiva, afirmando la 

hipótesis de la investigación ya que al aplicar estrategia de ventas ayuda al 

aumento de la rentabilidad, corroborando la correlación de las variables que al 

utilizar estrategia de ventas adecuadas influye directamente en el aumento de 

rentabilidad. 

Estos resultados son corroborados por Farceque y Rimarachin (2021), 

mencionan que las estrategias de ventas intervienen en una manera significativa, 

de esta forma pueda existir un crecimiento en la rentabilidad y mejore el futuro 

para las empresas, es por eso que es indispensable ejecutar y colocar en 

práctica dichas estrategias de ventas. Lo cual para el estudio realizado planificó 

la implementación de ventas de forma correcta y mantener una base de 

especialistas lo que va a permitir la reducción de los errores en el personal de 

ventas y aumentar la rentabilidad de la empresa. 
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Respecto al primer objetivo específico planteado, determinar la existencia de una 

estrategia de ventas en la empresa, según la encuesta aplicada a los 

colaboradores, estos mismos resultados dan a conocer que la empresa no 

cuenta con una buena estrategia de ventas, de tal modo que existe una 

decadencia en sus ventas obteniendo resultados que perjudican a la empresa. 

Chafloque (2021), manifiesta que la implementación de estrategia de ventas es 

de gran importancia que va a permitir incrementar a gran escala el volumen de 

ventas en las empresas, cuya finalidad es comprender mejor los resultados 

favorables, lo cual se denota luego de la implementación, haciendo que esto 

mejore la comunicación como también logrando un mejor conocimiento de 

beneficios y ventajas de los productos. 

Saavedra (2020), dice que la implementación de estrategia de ventas debe estar 

conforme con la productividad del personal, teniendo un funcionamiento óptimo 

tanto para las empresas como para sus trabajadores. 

Los resultados obtenidos de acuerdo a la encuesta realizada dan a conocer que 

la entidad no realiza una de las estrategias más primordiales que son las 

promociones o descuentos debido a las fechas importantes, de tal manera se 

debe tomar con más responsabilidad la situación y darle un mejoramiento  

La promoción de ventas se basa en ocasionar interés a los clientes y persuadir 

a realizar compras de productos que le llamen la atención, mejorando así sus 

ventas; dicho lo anterior, procede como parte de una iniciativa por asociaciones 

para aumentar las ventas, promover y emplear  productos o servicios, asimismo 

esto debe incluir actividades de comunicación entre el productor de bienes y 

servicios y el usuario final para que se les brinden incentivos o un valor extra 

para los consumidores finales (minoristas y mayoristas), entre otros clientes 

(Pembi et, al., 2017). 

Según Meléndez (2021), en su estudio realizado en Piura; manifiesta que la 

mayor parte de empresas no cuenta con estrategias innovadoras de promoción 

de ventas debido a la falta de planificación, de tal manera se planteó investigar 
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la influencia de las estrategias de promoción de ventas que actualmente están 

ofreciendo y logrando la satisfacción del cliente, lo cual ha llevado a muchas 

empresas a adaptarse al cambio como también ha llevado a crear estrategias 

innovadoras que ayuden a lograr la satisfacción del cliente. 

Respecto al segundo objetivo específico consiste en diagnosticar el nivel de 

rentabilidad, por lo tanto, es que se puede afirmar en base a  los resultados 

obtenidos que no se tuvo una rentabilidad positiva en la empresa, determinado 

así que ha tenido una decadencia con respecto a los años anteriores, por motivo 

pandemia o como también otra de las causas más resaltantes, debido a ello es 

no tener una buena estrategia de ventas para que de esa manera ayude a tener 

una rentabilidad positiva.   

El objetivo de la empresa es lograr ganancias, considerando que al presentar 

una mayor inversión por parte de un activo este va a generar una alta 

rentabilidad, asimismo un crecimiento en el sector financiero y el valor de las 

acciones en el mercado. Para el aspecto financiero, se analiza que las ganancias 

se emplean como parte de un instrumento en la toma de decisiones y para la 

prevención financiera. (Hyun, 2019). 

Del mismo modo lo que refiere al tercer objetivo específico, de Identificar 

medidas de estrategia para las ventas que permitan aumentar la rentabilidad de 

la empresa, teniendo como resultados, que no existe una adecuada atención al 

cliente permitiendo así tener disminución en la rentabilidad, de tal manera es 

primordial una atención de calidad, para la satisfacción y fidelización total de los 

mismos, concordando con: 

Maldonado y Romero (2022), dice que en la actualidad la empresa no aplica 

estrategias que le proporcione una buena atención al cliente, es por eso que el 

objetivo principal se basa en el progreso de estrategias, permitiendo el 

mejoramiento en la atención a clientes y las posibles soluciones de problemas 

en dicha empresa, con la finalidad  de enfocarse en brindar una atención al 

cliente de forma innovadora y con una buena calidad en el servicio, ya que ésta 
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es estimada como parte elemental en brindarle un valor agregado para las 

empresas.  

Castillo y Jiménez (2020), refiere que la atención al cliente es el mayor valor de 

las empresas y este valor se debe encontrar en los trabajadores de la 

organización como también en su profesionalismo, lo cual es la base 

fundamental de toda empresa, tener un objetivo que incentive al personal, 

permitiendo tener experiencia satisfactoria para que los colaboradores puedan 

trasladar esa empatía a cada cliente y así poder fidelizarlos  

Respecto a los resultados obtenidos da a conocer que la gran mayoría de los 

colaboradores no tienen el conocimiento que las ventas si influyen de forma 

significativa para que se incremente la rentabilidad, por ello que se debe dar 

buenas capacitaciones que les permita conocer y de la misma manera poner en 

práctica dichas estrategia de ventas de manera adecuada para que se reduzca 

los errores y aumentar la rentabilidad.  

Rojas (2017), dice que las empresas no presentan un plan de capacitación 

referente a los recursos humanos, sobre todo al personal que labora en el área 

de ventas, dando a entender que dicho personal no se encuentra en condiciones 

para  cumplir sus funciones, asimismo tampoco cuentan con un plan de 

incentivos, premios, bonos, comisiones y pagos de horas extras, que ayuden a 

incentivar a sus empleados, para que de esa manera  contribuyan al logro de los 

objetivos y desarrollen sus funciones con más entusiasmo, lo cual va a repercutir 

en el incremento de las ventas. 

Acosta (2020), dice que los resultados principales que toda empresa necesita es 

la capacitación al personal, puesto que cada vez existen nuevas modalidades 

operativas que deben poner en práctica, y de esta manera se alcance la mejoría 

en las ventas y poder prosperar su nivel de rentabilidad. 

Por otro lado, Zambrano et al. (2021), refiere que los errores humanos y los 

métodos incorrectos del área de ventas son aquellos factores que influyen en la 

reducción de ventas; puesto que el personal de esta área tiene la conexión con 
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el cliente, siendo primordial la atención de calidad, junto con una satisfacción y 

fidelización total de los mismos; de tal manera sugiere que es primordial la 

capacitación de los empleados para que puedan responder a cualquier 

imprevisto que se presente. 

VI. CONCLUSIONES

1. Determinar cómo incide una estrategia de ventas para la mejora de la

rentabilidad de la empresa Corporación de Distribución de Alimentos

S.A.C., es decir las estrategias de ventas influyen categóricamente en la

rentabilidad. Por ello se concluye que es necesario, ya que posibilita un

buen incremento de ventas y de la misma manera un aumento en la

rentabilidad.

2. Al determinar la existencia de una estrategia de ventas en la empresa

Corporación de Distribución de Alimentos S.A.C, se concluyó que no se

aplica estrategias de ventas dentro de la empresa; por la misma razón

esto es una escasez para la entidad, es por ello que todo depende de las

mejores promociones o descuentos en fechas especiales, para así poder

obtener el mayor ingreso y la rentabilidad tenga un crecimiento día a día.

3. Diagnosticar el nivel de rentabilidad de la empresa Corporación de

Distribución de Alimentos S.A.C, se concluyó que los encuestados

manifestaron que la empresa ha presentado una baja rentabilidad por falta

de estrategias y malas decisiones, donde no tuvo un buen rendimiento y

no se utilizó de manera muy adecuada los recursos.

4. Identificar medidas de estrategias de ventas que permitan mejorar la

rentabilidad de la empresa Corporación de Distribución de Alimentos

S.A.C., se concluyó que se debe tomar en cuenta medidas respecto a la

problemática, principalmente tener una buena atención al cliente que

ayude a estar compuesta por ideas de los propios colaboradores, ya que

son ellos que tienen el contacto más directo con cada cliente permitiendo

obtener ingresos de manera efectiva; asimismo mantener siempre al
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personal capacitado para que de esa manera alcance la mejoría de las 

ventas y tener una satisfacción en la rentabilidad   

VII. RECOMENDACIONES

Al gerente de la empresa mencionada se le recomienda obtener, mejorar e 

implementar una estrategia de ventas con un propósito de poder generar una 

gran cantidad de ventas, de tal manera que atraigan a nuevos clientes lo cual 

sean permanentes o continuos, asimismo identificar a sus competidores, donde 

se debe aplicar estrategias del mercado lo cual conlleve a una competencia, 

acciones concretas para dar diferencia y poder tener mayor rentabilidad de lo 

invertido con lo recuperado.  

Se sugiere al gerente de la empresa llevar un seguimiento continuo donde se 

aplique estrategia de ventas, permitiendo así un desarrollo positivo el cual será 

una base para que permita tener el conocimiento de que tanto las promociones 

o descuentos son puntos esenciales para el crecimiento de la rentabilidad.

Se recomienda al gerente de la empresa que debe enfocarse en tener un buen 

plan de mejora que incremente el nivel de ventas, para ello se debe incentivar a 

los clientes, ofreciendo cada producto de manera eficaz donde pueda generar 

ventas que le permita obtener beneficios en la rentabilidad. 

Al gerente de la empresa se le recomienda implementar el servicio de post venta 

al cliente, por otro lado, realizar periódicamente capacitaciones a cada 

colaborador responsable de las áreas involucradas en la problemática, que de 

esa manera ayude a conocer las nuevas ofertas y la competencia que le permita 

medir el nivel de rentabilidad, permitiendo estar actualizados en el tema elegido 

y tener conocimiento que es muy importante aplicar estas estrategias para evitar 

riesgos futuros.  
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ANEXOS 

Anexo 1 

Cuadro de Operacionalización de Variables 

VARIABLE DEFINICIÓN 
CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 
OPERACIONAL 

DIMENSIONES INDICADORES ESCALA 
DE 
MEDICIÓN 

Estrategia de 
ventas 

Se basa en el progreso 
económico para de esta 
manera superar a la 
competencia, 
principalmente 
aplicando técnicas, 
modelos exitosos, etc 
(Goyes y Mendoza, 
2021) 

Se define por una serie 
de combinaciones por 
canales de distribución 
que mejoran en un 
crecimiento de las 
ventas finales (Castillo 
y Castro, 2021). 

Ventas 

Producto 

Precio Cuantitativa 
Escala de 
razón Publicidad 

Promoción 

Canales de 
ventas 

Ventas directas 

Ventas indirectas 

Rentabilidad 
Se define como la 
capacidad para generar 
utilidades trasados por la 
empresa (Nofiana y 
Sunarsi, 2020)  

Hace referencia a la 
acción de invertir los 
cuales se verán 
reflejados en nuevos 
ingresos después de 
cierto tiempo (Oruna y 
Quispe, 2021) 

Rentabilidad 
económica Ratio Roa Cuantitativa 

Escala de 
razón Rentabilidad 

financiera Ratio Roe 



Anexo 2 

Cuestionario 



Anexo 3 

Estado de situación financiera y estado de resultados 2020 



Anexo 4 

Estado de situación financiera y estado de resultados 2021 



Anexos 5 

Validación del cuestionario 



Anexo 6 

Resultado de fiabilidad y correlación de instrumento 



Anexo 7 



Anexo 8 

Consentimiento informado “Análisis documental – cuestionario” 



Anexo 9 

Autorización para realizar la investigación 



Anexo 10 

Autorización para publicar identidad en los resultados 



Anexo 11 

Resultados del cuestionario realizado en el SPSS 

Pregunta 1  

Considera usted que sus productos son de calidad 

Nota. En la siguiente figura muestra los resultados que han sido obtenidos a través de la 

encuesta dada a los trabajadores de dicha empresa. Fuente: SPSS versión 26. 

Interpretación 

Según los resultados obtenido en la figura indica que la gran mayoría de los 

encuestados califica que está de acuerdo que sus productos brindados a los 

clientes son de calidad, para ello se debe tener en cuenta que cada producto 

debe estar en buenas condiciones, sin fechas vencidas y bien selladas para que 

cada cliente se sienta satisfecho y tenga la seguridad de que está consumiendo 

productos en buenas condiciones, sin tener peligro en su salud. 



Anexo 12 

Pregunta 6 

Cuenta con servicio de delivery 

Nota. La figura muestra los resultados obtenidos a cada colaborador de la empresa. Fuente: 

SPSS versión 26. 

Interpretación: 

El presente grafico muestra los resultados obtenidos por los colaboradores, 

permitiendo saber que la empresa no realiza el servicio de delivery, lo que indica 

que no logran obtener una mejor satisfacción a sus clientes, como también no 

tener ventas de manera satisfactoria. Este servicio es una estrategia que ha 

generado todo un cambio, en la forma de poder interactuar entre la empresa y 

clientes, generando así beneficios en ambas partes. 
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