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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado “Estrategia de ventas y rentabilidad
en la empresa Corporacion de Distribucién de Alimentos S.A.C”, tiene como
objetivo general: Determinar como incide una estrategia de ventas para la mejora
de la rentabilidad de la empresa Corporacion de Distribucion de Alimentos
S.A.C., de tal manera se formuld objetivos especificos: 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 investigacion 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 atencion al cliente, para tener una buena imagen en la entidad y
por otro lado brindar capacitacion 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 conclusion, 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

Optimo para las empresas.

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

The present research work entitled "Sales and profitability strategy in the
company Corporacion de Distribucion 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 Corporacion de Distribucion 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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.  INTRODUCCION

En el presente, una gran variedad de empresas presenta la dificultad del no
poder llevar una buena estrategia de ventas por la falta de organizacion, 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
informacion 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 ambito internacional segun Paredes (2021), su articulo realizado en
Babahoyo (Ecuador); nos dice que la estrategia de ventas que se utilizo 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
0 posicionar un producto en la mente del consumidor, se debe aprovechar al

méaximo los diferentes canales de comunicacion de la mejor manera posible.

Segun Pineda (2019), en su articulo desarrollado en Santo Domingo; manifiesta
gue la estrategia de ventas se debe manejar en forma global, para asi atraer a
cada cliente y obtener una mayor cantidad de ingresos, por esta misma razon 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 ambito nacional segun Burgos y Ramirez (2021), en su articulo de
investigacioén 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 razén esta organizacion se debe
manejar como clave para el éxito de las ventas donde se pueda brindar

informacion relevante.



Segun Usuriaga (2019), el estudio realizado en Huanuco; 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 ahi que estas son decisiones que en un corto

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

En el ambito Regional Segun Farceque y Rimarachin (2021), la investigacion
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 asi mantener la rentabilidad en condiciones estables.

Segun Torres (2017), el estudio realizado en Chiclayo; refiere que se debe
proponer una nueva estrategia de ventas, lo cual ayudara a la mejora de la
empresa y establecer una mejor vision 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 Corporacion de Distribucién 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 afio
2020, para el 2021 sufrié un pequefio decrecimiento empresarial, lo que generd
una baja rentabilidad que se vio reflejado en la economia, asi como también en
clientes. Entonces, se implement6 una estrategia de ventas, para evitar cometer
errores frecuentes y generar ganancias Optimas, teniendo una mayor

rentabilidad.

La situacion problemética es aquella transformacion de un tema o idea a una

forma narrativa de manera precisa y coherente (Nasution et al., 2019).



Por ello la formulacion de la problematica de esta investigacion es: ¢De qué
manera una adecuada estrategia de ventas puede incidir en la rentabilidad de la

empresa Corporacion de Distribucion de Alimentos S.A.C.?

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

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

Considerando el aspecto econémico, el tema de estudio forma parte de una
variedad de trabajos de investigacion, con la finalidad de implementar estrategias

que favorezcan la rentabilidad y sostenibilidad de la empresa.

Considerando el aspecto social, lo importante de esta investigacion es que se
logré la busqueda de nuevas estrategias de ventas para estar en continuo

desarrollo, permitiendo superarse en diferentes rubros del mercado laboral.

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

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

Segun Stray et al, (2022), existen objetivos generales y especificos, donde los
objetivos especificos toman parte del objetivo general, es decir va de acuerdo

con la problematica para la investigacion.

Por ello se tiene como objetivo general: Determinar como incide una estrategia
de ventas para la mejora de la rentabilidad de la empresa Corporacion de
Distribuciéon de Alimentos S.A.C. Ademas, se han elaborado objetivos
especificos: 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 hipétesis Zamorano (2017) es un elemento del proceso de investigacion
basada en afirmaciones que tratan lo que se investiga; y que al final pueden

verificar o no los hechos investigados.



De la misma manera, la hipotesis del estudio consiste que la implementacion
adecuada estrategia de ventas debe mejorar la rentabilidad de la empresa

Corporacion de Distribucion De Alimentos S.A.C.
.  MARCO TEORICO

En el ambito internacional segun Inyang et al. (2019), en su articulo 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 mas importante los objetivos estratégicos de muchas empresas
para lograr una estrategia de ventas se debe a la recopilacion de datos, logrando
proporcionar una vision completa para tener el buen efecto positivo de la
implementacion en el rendimiento de las ventas. La muestra que se utilizé en
este estudio consistid en vendedores con diferentes descripciones de trabajo,
Cuando los vendedores son estratégicos en su enfoque de la venta, es probable
gue logren resultados de venta superiores, teniendo en cuenta que no debe
haber discriminatorios. En conclusion, este estudio buscd examinar las
implicaciones de desempeiio, tener buenos resultados que demuestran que

tiene un efecto positivo en su rendimiento de ventas.

Segun Kyoung (2021), su investigacion 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 desempefo del vendedor, haciendo uso de
un modelo de ecuacion 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
priorizacion 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



vinculos 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 desempefio de las relaciones. En conclusion, 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 &mbito nacional segun Anaya (2019), cuyo trabajo de investigacion fue
obtener su Titulo de ingeniero, en la Universidad Nacional Daniel Alcides Carrién,
de Lima, su objetivo de este proyecto se basa en dar una solucion 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
andlisis y disefio de un sistema de software para el manejo de las estrategias de
ventas de un negocio. Lo cual se establecié un disefio experimental, presentando
un nivel de investigacion correlacional y explicativo, aplicando una determinada
poblacion conformado por empleados del establecimiento “Prendas de Vestir
Moda” teniendo en cuenta que se tom6é como muestra a 30 empleados, las
técnicas utilizadas fueron encuestas, entrevista, andlisis bibliografico y
evaluacion, de acuerdo a los resultados interpretados y analizados, se concluye
gue es importante que todas las empresas y personas que estan 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.

Segun Cernay Palma (2020), cuyo trabajo es para obtener su Titulo de maestria,
realizada en la Universidad Catélica 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 realizé a 50 clientes, los instrumentos de recoleccién
de datos que se utilizaron son cuestionarios con escala ordinal de tipo Likert, se
dio uso del coeficiente de correlacién para saber el grado de relacion que existio
entre las variables de estudio y dimensiones. De esta manera se obtiene que el

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

ya que existe una influencia optima entre ambas.

En su ambito regional segun Martinez (2020), cuyo trabajo de investigacion en
su articulo, en la Universidad César Vallejo de Chiclayo, tiene como objetivo
disefiar estrategias de ventas para servicios de posicionamiento de marca,
siendo de tipo enfoque proyectivo-cuantitativo, de disefio descriptivo
correlacional, donde se realizaron encuestas a personas mayores de 26 afios de
edad, ayudando esta como referencia para iniciar una segunda especializacion.
En conclusién, las estrategias de ventas de diferentes servicios que brinda la
Universidad César Vallejo, presentan un aspecto favorable por la gran variedad
de informacion audiovisual, escrita, prensa digital, ferias de orientacion

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

Segun Solano (2021), su trabajo de investigacion es para obtener su Titulo
profesiones de Administrador, elaborada en la Universidad Sefior de Sipan 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 situacién que
se atraviesa, por la pandemia COVID-19, donde se tiene como resultado que en
el afio 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 econémicos. Por otro lado,
se concluyd 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 teorias el concepto de nuestras variables, se tiene:

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

blusqueda constante de un plan de negocios tendente a desarrollar aquellas



ventajas competitivas de la organizacion 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 anico 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 formacion 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 estan 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 econdémicas (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 vision
del plan estratégico el cual se considera una secuencia de estrategias, tacticas
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
negociacion; asimismo su importancia radica en que ayudan a tener una

economia rentable en las organizaciones (Mejia, 2022).

Clientes; son personas naturales o juridicas 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 razon es la fuente de ingresos en la cual
obtiene la empresa lo cual ayuda a la participacion en el mercado laboral

(Tarantino y Tarantino, 2018).



Rentabilidad; se define como un indicador que facilita a los bancos a acceder
para obtener fondos de terceros, ademas es el objetivo que toda empresa se
plantea para conocer el retorno de la inversion 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 produccién siendo el
impulso para una acumulacion, beneficio o utilidad a los saldos obtenidos por
una actividad financiera, es decir la accion de invertir una cantidad de dinero

(Santarcangelo, 2018).

Los ingresos; es un incremento de recursos econdmicos lo cual se precisa como
las extensiones del patrimonio neto dados en la elaboracion 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 0 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 inversién causado por la empresa o institucion, 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
0 empresa para enfrentar sus obligaciones, permitiendo asi el buen
funcionamiento de los recursos econdmicos y generar los suficientes fondos para

cubrir las obligaciones (Vasquez, 2021).

Capital: se define por ser un recurso proporcionado por otrosS como Sus
aportaciones de los socios a través de recursos financieros para generar

ganancias (Zhang, 2021).



.  METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefio de investigacion
3.1.1 Tipo de investigacion

e Rodriguez (2019), menciona que es relevante recordar que el enfoque
cuantitativo recibe este nombre justamente por su tendencia o cuantificar
0 asignar numeros a variables (medidas en magnitudes), las que se busca
relacionar por medio de la observacion y la experimentacion

e La investigacion basica o fundamental se encarga de recopilar
informacion para responder a preguntas o para aumentar el conocimiento
y que estos sean aplicados en otra investigacion (Fijn et al., 2020).

e Transversal se define como investigaciones que se basan en recopilar
datos efectudndose por Unica vez, determinando la relacion entre las

variables de estudio (Pachas, 2020).
3.1.2 Disefio de investigacidon

e El disefio no experimental se basa fundamentalmente en la observacion
de sucesos donde no se manipulan las variables y el investigador no
interviene directamente (Mohsen, 2019).

e EI nivel de investigacion descriptivo ayuda a obtener respuestas a las
preguntas que se dan en la problematica de investigacion y por otra parte
no puede determinar de manera concluyente las respuestas (Silva, 2020).

e El nivel explicativo; se define por una serie de estructura que se basa en
recopilacion de informacion pertinente sobre la factibilidad, posibilidad y
condiciones favorables para fines investigativos las cuales determinan el

problema a teorias (Ramos, 2020).

e Elnivel correlacional presenta como finalidad presentar el grado o relacion
de asociacion que exista entre dos o varias categorias, conceptos o

variables en un contexto particular. Asimismo, estima el grado de



agrupacion entre varias variables, y, después, cuantifican y analizan la

vinculacion (Ramos, 2020).

Esta investigacion segun su naturaleza secuencial utilizé el enfoque cuantitativo.
El tipo de investigacion es basica; asi mismo su alcance temporal es longitudinal,
determinando el disefio no experimental lo cual se estudi6; pero se llevé sin
manipular las variables; y un nivel descriptivo donde se detall6 la problematica,
para luego ser un nivel correlacional lo que determiné la manera en que influye
una variable en otra y por ultimo se tendré el nivel explicativo debido que se

determinaron las causas del problema.
3.2. Variables y Operacionalizacion

Definicion conceptual: permite aportar el conocimiento sistematico estableciendo
rasgos esenciales del objeto las cuales describen la esencia o las caracteristicas
de una variable (Duran y Thayer, 2020).

Definicion 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 cudles son las condiciones (Dunn, 2021).

Definicion conceptual de la primera variable es estrategia de ventas: se definen
como parte fundamental para un progreso econdémico dentro de las empresas,
ademas de buscar superar a la competencia, en lo operacional se conceptualiza
como las estrategias estan sujetas a combinaciones por canales de distribucién,

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

En la primera variable independiente estrategia de ventas se consideré dos
dimensiones, que son: ventas; segun Vargas (2022), se define como el correcto
funcionamiento de una empresa, teniendo en cuenta que se puede aplicar a
pequefios 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 dimension se le agrego 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

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

Como segundo indicador; precio, que segun Fontela (2022), dice que es aquella
cantidad de dinero la cual estara en un intercambio de negociacion entre

comprador y vendedor.

El tercer indicador es publicidad; se define como una comunicacién iniciada por
la marca con la intencién 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; promocion, que segun Pareja et al. (2022), dice que es un
método para poder anunciar productos y servicios usando términos mas

dinamicos como los cupones, en fechas especiales.

Por ultimo como el quinto indicador, clientes, que segun Andri et al, (2022), se
define como persona u organizacion que recibe un producto o un servicio, se
debe fundamentar bajo la premisa relacién interpersonal siendo el punto de
partida para lograr el éxito, por otro lado son los que compran en un

establecimiento comercial o publico.

Ahora para la segunda dimensién de la primera variable son los canales de
ventas; segun 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 dimension tiene dos indicadores otorgados.

El primer indicador son las ventas directas que para Romero (2022), son aquellas
gue se realizan cuando el equipo de las empresas tiene un contacto fisico o

directo con los compradores.

Como segundo indicador; las ventas indirectas que segun Placencio (2022), los
define como la comercializacién de un bien o servicio, que lo realiza a través de

un tercero, ya sea como un socio o afiliado.
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Definiciéon 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 accion 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 consider6 dos dimensiones
gue son: rentabilidad econémica que segun Flores (2019), es una medida sobre
el rendimiento de activos de las unidades empresariales, para de esta manera

establecer indicador basico que estime la eficiencia de la empresa.

A esta dimension se le consider6 un indicador; el cual consiste en la rentabilidad
operativa de los activos, ROA = (Utilidad Neta / Total Activos) x100 que segun
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 dimension, es la rentabilidad financiera que segun
Mamani (2022), considera que es la medicidn sobre la capacidad de la empresa,
referida a un determinado periodo de tiempo para generar ganancias ya sea a

los socios o accionistas.

Ademas, se obtiene un indicador; Retorno sobre el Capital Propio (ROE) que
segun 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 realizacién de esta investigacion se esta considerando la escala de

medicion cuantitativa denominada la razon.
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3.3 Poblaciéon, muestra, muestreo, unidad de analisis
3.3.1 Poblacion

Mir6 (2018), refiere que la poblacion, esta conformada por una cierta cantidad de
personas allegadas a la empresa que ayudan a medir la problematica mediante
los instrumentos utilizados en la investigacion, es por ello que se aportan en la

recopilacion de informacion necesaria.
3.3.2 Muestra

Satishprakash (2020), dice que la muestra es una parte comprensiva de una
poblacion de investigacion. Cualquier subconjunto de poblacion que represente
todos los tipos de elementos de la poblacion se denomina muestra, se refiere a

la pequefia cantidad de algo que da la informacion.
3.3.3 Muestreo

El muestreo es la base de la inferencia estadistica, el cual se basa en un proceso
para que de esta misma manera poder seleccionar un conjunto de individuos de

una poblacién con el fin de estudiarlos (Batanero et al., 2019).
3.3.4 Unidad de analisis

Se define como elemento metodoldgico, donde puede determinarse diferentes
marcos conducen a diversos tipos de una observaciébn empirica, tratando de

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

En la presente investigacion la poblacion se tomé en cuenta a los 8
colaboradores de la empresa corporacion de distribucion de alimentos S.A.C;
para la muestra se consideraron las mismas personas de la poblacion y el
muestreo seleccionado es por estratificado, en vista que solo se aplico a solo 6
personas de las areas donde se encontr6 la problematica. En los criterios de
inclusiéon se tomaron a todas las personas que laboran en la organizacion, sin
importar la edad, sexo, condiciones econémicas, 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 recoleccién de datos

Pérez (2020), dice que la recoleccién de datos se considera que es la Unica
forma de poder demostrar que va a medir las variables en funcion a los objetivos

gue deseamos alcanzar.

Li et al. (2021), refiere que la técnica tiene como fin lograr un objetivo, puesto
gue es practica y se orienta a obtener informacién factible directamente de las
personas que estan relacionadas con el objeto del estudio mediante el

cuestionario planteado.

Por otro lado, el analisis documental se basa en un procedimiento donde se
realizan una identificacion, verificacion y consideracion de datos recopilados que
tiene relacion con el objetivo que es investigado, de esta manera la informacién

pasa por un proceso de analisis (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 accién para la
sostenibilidad, la validez de contenido de los items y las escalas, donde se
discute un grupo de expertos, hasta que se llega a un consenso sobre la

redaccion.

Como segundo instrumento la revision documental se define por presentar
fuentes documentales en las que contienen datos que fueron recolectados y
compilados con otros motivos como también es obtener informacién valiosa

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

Rosay Corey (2020), se define que la validez se refiere al proceso de determinar
la fidelidad (a veces entendida como precision) de los hallazgos desde el punto

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

asi calcular la medicion que se pretende.

La Confiabilidad se define como la capacidad de desempefio eficiente que
presenta un item para realizar una funcién establecida en un periodo

determinado y en un entorno organizacional especifico (Guzméan, 2017).

Considerando las dimensiones mencionadas que se utilizé para la investigacion
es la técnica de la encuesta que se aplic6 en ambas variables, estrategia de
ventas y rentabilidad a través de la obtencion de datos, para ello se hizo uso de
los instrumentos cuestionario tipo Likert que contienen preguntas cerradas,
asimismo para segunda variable rentabilidad se utilizé la técnica de analisis
documental usando el instrumento de revisibn documentaria, que permitid
extraer informacion de su rentabilidad de la empresa Corporacion de Distribucion
de Alimentos S.A.C, en cuanto a la validacion del instrumento fue dado por el
experto Alex Percy Chavez Tovar quien con su profesionalismo hizo la validaciéon
para que sea aplicado a los trabajadores de dicha empresa como también de la
misma manera se obtendrd la confiabilidad del instrumento utilizado en el

estudio, que se aplicé el coeficiente Alfa de Cronbach y Pearson.
Tabla 1.

Categorias del cuestionario de la escala tipo Likert.

Orden Categoria Calificacién
1 Totalmente desacuerdo 5
2 En desacuerdo 4
3 Desconozco 3
4 En acuerdo 2
5 Muy de acuerdo 1

Nota: Elaboracion propia
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3.5. Procedimiento

En este proyecto de investigacion se identificé la problemética es la baja
rentabilidad en la empresa Corporacién de Distribucion de alimentos S.A.C, y de
la misma manera se logré tener la autorizacion del representante para su
recoleccion de informacion, que tuvo como objetivo principal determinar la
existencia de una estrategia de ventas en la empresa Corporacion de
Distribucién de Alimentos S.A.C., esta investigacion presenta un enfoque
cuantitativos para su desarrollo, de tal manera teniendo en cuenta dos técnicas,
la encuesta, y el analisis documental; el cual es una técnica de los estudios

cualitativos y se utilizé para obtener mejor precision en los resultados

Por ello, se realiz6 el instrumento de cuestionario tipo Likert, conformado por 8
items, lo cual fue aplicado directamente, contando con la autorizacion de la
institucion; asimismo se aplicé el coeficiente Alfa de Cronbach utilizando la

elaboracién de las figuras incluidas en los resultados.
3.6 Método de analisis de datos

Segun Ashirwadam (2018), refiere que el analisis de los datos es un método de
poner hechos y cifras para resolver problemas de investigacion, es importante
para encontrar respuestas a las preguntas de investigacion. Por otra parte, la
interpretacion de datos se realiza a través del andlisis de datos para hacer

inferencias y sacar conclusiones.

La validacion se basa en teorias estudiadas ya sea por su comprobacién 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 estadisticos

gue son aplicados mediante el alfa de Cronbach (Villasis et al., 2018)
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El instrumento fue previamente validado por el especialista Alex Percy Chavez
Tovar quien hizo la proxima validacion. Para obtener la fiabilidad se utilizo el Alfa
de Cronbach mediante el uso del SPSS v.26 donde se obtuvo un resultado de
0,899 por otro lado se aplico el coeficiente de Pearson dando un resultado de
0.912 con un nivel de significancia de 0.05, obteniendo una correlacién valida

afirmando la hipétesis de la investigacion.
Tabla 2.

Resultados del coeficiente Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,899 8

Fuente: SPSS version 26
3.7 Aspectos éticos
La investigacion de este trabajo tiene en cuenta los principios éticos:

La ética se examina como un comportamiento humano donde se presentan
limitaciones y esta orientada en los valores, de tal modo es la responsabilidad y

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

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

libre eleccion, es decir puede o no participar en el propésito.

Justicia: se da por el hecho en que la persona, la opcién que elija sera de una

manera justa es decir que el participante tendra esa posibilidad.

Eficiencia: Todo instrumento que se realizo fue eficaz, ya que pasoO0 por distintos

criterios como la validacion 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 servira como apoyo para futuras

investigaciones.
IV. RESULTADOS

Para la obtencién de informacion se recolecté datos de la empresa, de tal manera
gue proporcione informacién necesaria para efectuar un analisis adecuado, y de
esa manera comprobar que los objetivos fueran adecuadamente planteados,
asimismo se aplicé las técnicas de la encuesta (para ambas variables) y del
andlisis 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 cémo incide una estrategia de ventas para la mejora de la

rentabilidad de la empresa Corporacion de distribucidén de Alimentos S.A.C.

Se logré determinar la incidencia de la variable independiente del estudio,
calculando el coeficiente de Pearson que se basa en medir la correlacion 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 Correlacion de Pearson 1 ,912°
Sig. (bilateral) ,011
N 6 6
VD Correlacion de Pearson ,912" 1
Sig. (bilateral) ,011
N 6 6

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0.05 (bilateral). Fuente:
SPSS Versién 26
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Interpretaciéon

En la tabla se observa la correlacion 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
correlacion valida. Del mismo modo se afirma la hipotesis de esta investigacion,

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

Objetivo especifico 1

Determinar la existencia de una estrategia de ventas en la empresa

Para adquirir informacion del primer objetivo especifico y de la dimension
referida a las ventas se aplico el instrumento de la encuesta a los
colaboradores de la empresa, basandose en determinar estrategias y verificar

la correcta ejecucion de las ventas, que se detallan a continuacion:
Figura 1

Utiliza alguna estrategia de ventas

4

Frecuencia

EN DESACUERDO TOTALMENTE DESACUERDO

Nota. En la presente figura se da a conocer el resultado obtenido en el item respectivo. Fuente:
SPSS Versién 26.

Interpretacién:
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En la presente grafica 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 caida
exponencial de sus ventas, resultados econémicos negativos y perjudicando la

supervivencia en el ambito empresarial.

Dimension 1: Ventas
Se aplico el cuestionario de 8 preguntas dirigidas a los colaboradores teniendo

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

Tabla 4

La empresa realiza promociones o descuentos periédicamente

Frecuen Porcent Porcentaje Porcentaje

cia aje valido acumulado
Vali EN DESACUERDO 2 33,3 33,3 33,3
do TOTALMENTE EN 4 66,7 66,7 100,0
DESACUERDO
Total 6 100,0 100,0

Nota. Resultado de aplicar el item N° 4 Fuente: SPSS versién 26

Interpretacién:

En la siguiente tabla donde posteriormente se presentan los resultados
obtenidos, lo que demostraria un mal manejo de proceso de ventas, confirmando
gue 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 situacion actual.

Objetivo especifico 2

Diagnosticar el nivel de rentabilidad
Para adquirir informacion del segundo objetivo especifico y de las dimensiones
aplicadas, se utilizo el instrumento de andlisis 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 analisis se

20



implemento con los reportes proporcionados por la empresa, y los resultados se

detallan de la siguiente manera.

El andlisis realizado a la rentabilidad correspondiente al periodo 2021 aplicando
un comparativo con el afio 2020 y lo cual se obtuvieron los resultados siguientes:

Dimension 1: Rentabilidad Econémica

Figura 2
Se ha obtenido una rentabilidad positiva en el afio 2021

4

Frecuencia

0

EN DESACUERDO TOTALMENTE EN DESACUERDO

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 version 26.

Interpretacion:

El presente grafico muestra que el total de los encuestados opinan que la
empresa no obtuvo una rentabilidad positiva en el afio 2021; es decir no se tuvo
un buen rendimiento y no se utiliz6 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 afios 2020 y 2021

ANO 2020 ANO 2021
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S/. -37511 S./ -154141
Nota. Elaboracién propia

Interpretacién:

Al realizar un comparativo de los resultados econdmicos 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 econdmicos invertidos en

dichos periodos no fueron utilizados de manera eficiente.
Objetivo especifico 3

Identificar medidas de estrategias de ventas que permitan mejorar la

rentabilidad de la empresa.

Para la recoleccion de informacion para el tercer objetivo especifico y de las
dimensiones planteadas; se procedié a aplicar el andlisis documental a la
rentabilidad de la empresa, permitiendo asi registrar los datos recolectados
directamente, sin distorsiones para luego describirlos y analizarlos. Por lo tanto,
este analisis se proceso con los datos obtenido relacionados por la empresa,

detallado de la manera siguiente dandose a reflejar los siguientes resultados:
Tabla 6

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

gue brinda la empresa

Frecuenc Porcent Porcentaje Porcentaje
ia aje valido acumulado
Vali DE ACUERDO 2 33,3 33,3 33,3
do DESCONOZC 4 66,7 66,7 100,0
0]
Total 6 100,0 100,0

Nota. El presente cuadro permite dar a conocer los resultados obtenidos de acuerdo a los items
Fuente: SPSS versién 26.
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Interpretacién:

La tabla muestra que la mayoria de los empleados desconoce si anteriormente
los clientes han realizado alguna queja sobre la atencion que se les brind6 al
momento de su compra, mientras tanto dos personas se encuentran de acuerdo
con la afirmacion, lo cual afecta a la reputacién de la entidad y disminucién 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.

Dimension 1: Rentabilidad Financiera

Figura 3

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

empresa?

s

Frecuencia

1

o
DE ACUERDO DESCONOZCO

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

SPSS version 26.
Interpretacion:

De acuerdo en el presente grafico se observa que la gran mayoria 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 capacitacion para el personal, permitiéndoles
tener mas conocimientos, ya que existen nuevas modalidades, para que de esta

manera pueda obtener buenos beneficios econdmicos.
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V. DISCUSION

Para la obtencion de informacién del presente estudio se hizo uso el instrumento
del cuestionario y andlisis documental el cual fue sometido a la revision de un
experto profesional, quien analizé y brindd su criterio de opinion con la finalidad
de mejorar y recomendar los diversos puntos débiles que se presentan en la
investigacion y por ello se acepta la autenticidad de los resultados el cual permitio

un analisis fiable y oportuno.

En cuanto al objetivo general, determinar como incide una estrategia de ventas
para la mejora de la rentabilidad de la empresa Corporacion de Distribucion de
Alimentos S.A.C., y de la misma manera que se plante6 una hipétesis del estudio
lo cual consiste que con una adecuada estrategia de ventas debe mejorar la
rentabilidad de la empresa, por ello se realizé un cuestionario para ambas
variables por ello para obtener la fiabilidad se uso el Alfa de Cronbach mediante
el uso del SPSS v.26, en lo cual se obtuvo un resultado de 0,899 vy fue aplicado
al coeficiente de Pearson obteniendo un resultado de 0.912, asimismo un nivel
de significancia menor a 0.05 teniendo asi una correlacion positiva, afirmando la
hipotesis de la investigacién ya que al aplicar estrategia de ventas ayuda al
aumento de la rentabilidad, corroborando la correlacion 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
practica dichas estrategias de ventas. Lo cual para el estudio realizado planifico
la implementacion de ventas de forma correcta y mantener una base de
especialistas lo que va a permitir la reduccion de los errores en el personal de

ventas y aumentar la rentabilidad de la empresa.
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Respecto al primer objetivo especifico planteado, determinar la existencia de una
estrategia de ventas en la empresa, segun 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 implementacidén 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 implementacion, haciendo que esto
mejore la comunicacion como también logrando un mejor conocimiento de

beneficios y ventajas de los productos.

Saavedra (2020), dice que la implementacién de estrategia de ventas debe estar
conforme con la productividad del personal, teniendo un funcionamiento éptimo

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 mas primordiales que son las
promociones o descuentos debido a las fechas importantes, de tal manera se

debe tomar con mas responsabilidad la situacion y darle un mejoramiento

La promocion de ventas se basa en ocasionar interés a los clientes y persuadir
a realizar compras de productos que le llamen la atencién, mejorando asi 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 comunicacién 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).

Segun Meléndez (2021), en su estudio realizado en Piura; manifiesta que la
mayor parte de empresas no cuenta con estrategias innovadoras de promocion

de ventas debido a la falta de planificacién, de tal manera se plante6 investigar
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la influencia de las estrategias de promocién de ventas que actualmente estan

ofreciendo y logrando la satisfaccion 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 satisfaccién del cliente.

Respecto al segundo objetivo especifico 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
asi que ha tenido una decadencia con respecto a los afios anteriores, por motivo
pandemia o como también otra de las causas mas 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 inversion 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

prevencion financiera. (Hyun, 2019).

Del mismo modo lo que refiere al tercer objetivo especifico, de Identificar
medidas de estrategia para las ventas que permitan aumentar la rentabilidad de
la empresa, teniendo como resultados, que no existe una adecuada atencion al
cliente permitiendo asi tener disminucion en la rentabilidad, de tal manera es
primordial una atencién de calidad, para la satisfaccion y fidelizacion 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 atencioén al cliente, es por eso que el
objetivo principal se basa en el progreso de estrategias, permitiendo el
mejoramiento en la atencion a clientes y las posibles soluciones de problemas
en dicha empresa, con la finalidad de enfocarse en brindar una atencion 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 atencion al cliente es el mayor valor de
las empresas y este valor se debe encontrar en los trabajadores de la
organizacion 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 empatia a cada cliente y asi poder fidelizarlos

Respecto a los resultados obtenidos da a conocer que la gran mayoria 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
practica 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 capacitacion
referente a los recursos humanos, sobre todo al personal que labora en el area
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 mas 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 capacitacién al personal, puesto que cada vez existen nuevas modalidades
operativas que deben poner en practica, y de esta manera se alcance la mejoria

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 area de ventas son aquellos factores que influyen en la

reduccion de ventas; puesto que el personal de esta area tiene la conexién con
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el cliente, siendo primordial la atencion de calidad, junto con una satisfaccion y

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

capacitacion de los empleados para que puedan responder a cualquier

Imprevisto que se presente.

VI.

1.

2.

CONCLUSIONES

Determinar cémo incide una estrategia de ventas para la mejora de la
rentabilidad de la empresa Corporacion de Distribucion de Alimentos
S.A.C., es decir las estrategias de ventas influyen categéricamente 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.

Al determinar la existencia de una estrategia de ventas en la empresa
Corporacion de Distribucion de Alimentos S.A.C, se concluyd que no se
aplica estrategias de ventas dentro de la empresa; por la misma razon
esto es una escasez para la entidad, es por ello que todo depende de las
mejores promociones o descuentos en fechas especiales, para asi poder
obtener el mayor ingreso y la rentabilidad tenga un crecimiento dia a dia.
Diagnosticar el nivel de rentabilidad de la empresa Corporaciéon de
Distribucién de Alimentos S.A.C, se concluyé 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 utilizé6 de manera muy adecuada los recursos.

Identificar medidas de estrategias de ventas que permitan mejorar la
rentabilidad de la empresa Corporacion de Distribucion de Alimentos
S.A.C., se concluyé gue se debe tomar en cuenta medidas respecto a la
problematica, principalmente tener una buena atencion al cliente que
ayude a estar compuesta por ideas de los propios colaboradores, ya que
son ellos que tienen el contacto mas 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 mejoria de las

ventas y tener una satisfaccion en la rentabilidad

VIl.  RECOMENDACIONES

Al gerente de la empresa mencionada se le recomienda obtener, mejorar e
implementar una estrategia de ventas con un proposito 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
apligue estrategia de ventas, permitiendo asi un desarrollo positivo el cual sera
una base para que permita tener el conocimiento de que tanto las promociones

0 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 periddicamente capacitaciones a cada
colaborador responsable de las areas involucradas en la problematica, 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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Anexo 1

Cuadro de Operacionalizaciéon de Variables

ANEXOS

VARIABLE DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
CONCEPTUAL OPERACIONAL DE
Producto MEDICION
Se basa en el progreso Se define por una serie Ventas Precio Cuantitativa
econdémico para de esta de combinaciones por Escala de
manera superar a la canales de distribucion Publicidad razon
Estrategia de competencia, que mejoran en un —
ventas principalmente crecimiento de las Promocion
aplicando técnicas, ventas finales (Castillo Ventas directas
modelos exitosos, etc Yy Castro, 2021). Canales de
(Goyes 'y Mendoza, ventas
2021) Ventas indirectas
Hace referencia a la  Rentabilidad
Se define como la accion de invertir los economica Ratio Roa Cuantitativa
Rentabilidad capacidad para generar cuales se veran Escala de
utilidades trasados por la reflejados en nuevos  Rentabilidad razon
empresa (Nofiana y ingresos después de financiera Ratio Roe

Sunarsi, 2020)

cierto tiempo (Oruna y
Quispe, 2021)




Anexo 2

Cuestionario

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INSTRUMENTO.

Cuestionario sobre la

[Stl'fﬁzjms de Veatas 3y Rentablidad

Datos generales: Sexo: M{( ) F(Y Edad( )
Empleado Nombrado ( ) Empleado Contratado ()9 Independiente ( )
Objetivo

Este cuestionario recolecta informacion real de acuerdo al problema de investigacion con finalidad de
poder conocer la realidad que presenta la empresa Corporacion de Distribucion de Alimentos S.A.C.

Instrucciones

Por favor, sirvase responder la totalidad de los siguientes items marcando con un (X) la alternativa
que crea conveniente. Antes de responder juzgue cada afirmacién y considere su opinidn.

EN ' MUY DE
DESACUERDO DESACUERDO DESCONOZCO DE ACUERDO ACUERDO
5 4 3 2 1
1 [Considera usted que sus productos son de calidad 51413211
2 [Considera usted que el precio se relaciona en ei nivel de ventas 51| 4 3| 2 1
3 |Utiliza alguna estrategia de ventas 5143211
4 |La empresa realiza promociones o descuentos periddicamente 51431211
5 |Anteriormente se ha tenido alguna queja o reclamos sobre la atencién al 5| 4 312 1
cliente que brinda la empresa
6 (Cuenta con servicios de delivery 5143|211
7 iSe ha obtenido una rentabilidad positiva en el afio 2021 54321
8 [Cree que las ventas influyen en la rentabilidad de la empresa 51413121

IMUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!



Anexo 3

Estado de situacién financiera y estado de resultados 2020
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[=ra-2EF]

Gastos financiercs

)

Ingres.os financieros gravados

Oros ingresos gravados

Oros ingresos mo grenassos

Engj. de wval. vy béenes del act. Fo

Costno ensgen. de val v bienes a_ f.

Gasbos diversos.

REI del ejercicio positiva

Resultado antes de pert. Utilidad

Resultado antes de part. Pérdida

Distribucidn legal de la renta

Resultado antes del imp. - Liildad

Resultado antes del imp. - Pérdida

Impawesto a ka renta

Resultado de ejercicio - Utilidad

Resultado de ejercicio - Pérdida




Anexo 4

Estado de situacion financiera y estado de resultados 2021

Estados Financieros

Efectivo y equivalemie en efectivo

Sobregircs bancarios

bmersiones fnanoesas

Tei. ¥ aport. ssl. pens. ¥ salud por pagar

Cas. por cobras comerdiales - ter.

Aemuneraciones. y particp. por pagar

Ctas. por cobrar comerdiales - relac.

Cias. por pagar comerciakes - lerceros

Cuentas por cobrar al personal, aco(socios}
¥ dirsctones

Clas. por pagar comencialkes - relac.

Ctas. por cobrar diversas . Seroemos

Cias por pagar accionisb{soc, partic) y dinect

Ctas. por cobrar diversas - reladonados

Cias. por pagar diversas - lerceros

Serv. y otros confratados por anticipadc

Cias. por pagar dversas - relacionadas:

Estimacio de ctas. de cobranza dudosa

Ctbgaciones financieras.

Mercaderias

Provisiones

Productos terminados

Pago diferido

o
84
o
o
o
23E088
o
o
o
o
o

uctos, ¥

Producios en proceso

Maenas primas

Maierias auc suminisTos ¥ repuesios

Ervases y embalajes

TOTAL PASING

Ervemtarios por neibin

Desvalorzacitn de inventarios

Activos no cies. mantenidos. por la v

Otros actvos comienies

Imversiones mobikarizs.

Propiedades de imersicn (1)

Activas por denecho de uso (Z)

o

Fropiedades, planta y equipo

(ATBI1)

Depredacidn de 1.2 y FPE acumulados

Utikiiad del ejercico

o

Otros actwos no corrientes:

TOTAL ACTIVD NETO

imtangibles Pérdicia del ejercicio (152141}
Activos Biclogicos

TOTAL PATRIMOMNIC (R0
Deprec act bislogico y amoris acumulada
Desvalorizaciio de aciwo inmovikzado
MActive diferido

TOTAL PATRIMOMNIO % PASINVO 4420

Wentas netas o Ing. por servicios

Desc. rebajas y bonif. concedidas

Ventas netas

Caosto de wentas

Resultado bruto de utilidad

Resultado bruto de pardida

(1a434m)

Gasto de ventas

Gasto de administracidn

Resultado de operacion utilidad

Resultado de operackn pérdida

(184141}

Gastos financierocs

o

Ingresos financiercs gravados

o

Ofros ingresos gravados

Ofros ingresos No gravados

Enaj. de val. y bienes del act. F_

Costo enajen. de val y bienes a. .

Gastos diversos

REI del sjercicio positivo

Resultado antes de part. Utilidad

Resultado antes de part. Pardida

(184141}

Distribucicn legal de la renta

(=1

Resultado antes del imp. - Utilidad

o

Resultado antes del imp. - Pérdida

(184141}

Impuesto a la renta

(=1}

Resultado de ejercicio - Utilidad

o

Resulkado de ejercicio - Pérdida

(184141}
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Validacion del cuestionario

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

|. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Enbelioga A b 4 Yo Rentebilided . de g

L Empnan, ... Covpehecwm.. . i Dintrdomecen . i Al SN C

Il. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

lll. ESTUDIANTE:

IV. DECISION:

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

coligiendo su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: SI [~¢~ NO
Chiclayo, ....de ......... del 2021
il
CPCC ALEX P.CHAVEZ TOVAR
04-2849

Firma del docente
EXPERTO
oni. . 16329456



Anexo 6

Resultado de fiabilidad y correlacion de instrumento

ﬁ FIABILIDAD.spv [Decumentol] - 1BM SPSS Statistics Visor

Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Insertar Formato  Anmalizar  Graficos  Utiidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHER G iBkd 2s Al

itro
IBncias R
il Fiabilidad
dotas
>onjunto de datos activo \

i Escala: ALL VARIABLES
“abla de frecuencia

[ Ti ,
Tiulo Resumen de procesamiento de
@ Considera usted que sus pr eas0s

@ Considera usted que el prec
@ Utiliza alguna estrateqia dev M %
@ La empresa realiza promaci Casos  Vilido B 1000
[ Anteriormente se hatenido a . :
[ Cuenta con senicios de deli e 0 g
] Total b 100,0

L& e ha obtenido una rentabil
@ Cree que [as ventas influyen a.La eliminacion por lista se hasa en

3rﬂ°f] de barras todas las variables del
Titulo d procedimiznto.

[ﬁﬁ] Considera usted que sus pr
[ﬁﬁ] Considera usted que el prec

[ﬁﬁ] Utiliza alguna estrateqia dev Estadisticas de
[ﬁﬁ] La empresa realiza promoci fiabilidad
[;3) Anteriormente se ha tenido a

(ji Cuenta con sewicios de deli Affa de N de

(ji Se ha obtenido una rentabil Cronbach | elementos
(i Cree que las ventas influyen 899 B
stro
idad
Tulo Estadisticas de escala
dotas

:scala; ALL VARIABLES Desv, ’ N e
Titulo Media ~ Varianza ~ Desviacion elementos

@ Resumen de procesamiento 28,67 §,067 3011 ]
[ Estadisticas de fiabilidad
[ Estadisticas de escala

V]

F




Anexo 7

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
ESCUELA DE CONTABILIDAD

Chiciayo,1¥ de 06 del
2022

De mi consideracién

Reciba ei saludo institucionai y personai y ai mismo tiempo para
manifestarle lo siguiente:

El suscrito, estudiante del curso Metodologia de ia investigacion del IX ciclo,

se egcuentra realizando ,un trabajo  d inve§tigacién titulado:
Emwwadxmaﬁm,oqm hibidad . cliJo...Umprsna
Ceyperacen. A Dinliucin gy Al S, A.C.." el mismo

que es requisito indispensable para la posterior obtencién del bachillerato,

segun normativa.

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

su juicio de vaior sobre ia validez del instrumento.
Para efectos de su analisis adjunto a usted los siguientes documentos:

e instrumento detailado con ficha técnica instrumental.
¢ [nforme de validacion del instrumento

Sin oftro particular quedo de usted.

Nombre y Firma del estudiante
%@N)@,j Qlvey Klly F wulle @/




Anexo 8

Consentimiento informado “Analisis documental — cuestionario”

E'" UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “ANALISIS DOCUMENTAL”

Fecha: 04/06/2022

Nombre del representante legal: Jose Carlos Serquen Ramirez

Entidad: _Corporacién de Distribucién de Alimentos S.A.C

Yo, ’&M...(/}A\m.,.Qz;a,r,.umfRn.wq.:; con DNI 7)29%%5 3. en forma voluntaria;

Si(/) NO () doy mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene
por objetivo recolectar informacion para el desarrolio del Proyecto de
Investigaciéon. Asimismo, autorizo (X) no autorizo ( ) para que los resultados de
la presente investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de la
Universidad César Vallegjo.

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

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “CUESTIONARIO”

Estimado (s) estudiantes: Kelly Fiorella Sanchez Olivos

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Contabilidad de
la Universidad César Vallejo (Chiclayo); los datos recopilados son anénimos, seran

tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto,

en forma voluntaria y como representante de la empresa: Jose Carlos Serquen
Ramirez.; SI (X) NO ( ) doy mi consentimiento para continuar con la investigacion
que tiene por objetivo recolectar informacion para el desarrollo del Proyecto de
investigacion, Asimismo, autorizo (X)no autorizo ( ) para que los resultados de la
presente investigaciéon se publiquen a través del repositorio institucional de la
Universidad César Vailejo.

Cualquier duda que les surja al contestar esta encuesta puede enviarla al correo de

la empresa: carlos_serquen.ra@hotmail.com




Anexo 9

Autorizacion para realizar la investigacién

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Autorizacidn para realizar investigacion

Yo, Jose Carlos Serquen Ramirez, identificado con DNI N° 71298853 en calidad
de representante de la empresa Corporacién de Distribucion de Alimentos S.A.C,
con el cargo de gerente general, mediante el presente se autoriza a la estudiante:

1. Sanchez Olivos Kelly Fiorella

del IX ciclo de la Escuela de Contabilidad de la Universidad César Valiejo, filial
de Chiclayo, para que realice su trabajo de investigacion denominado “Estrategia
de ventas y la rentabilidad de la empresa Corporacién de Distribucion de
Alimentos S.A.C".

Chiclayo, 20 de mayo del 2022




Anexo 10

Autorizacion para publicar identidad en los resultados

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ANEXO 3 DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 001-2022-VI-UCV
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales
Nombre de la Organizacién: ‘ RUC: 20606633425

CORPORACION DE DISTRIBUCION DE ALIMENTOS S.A.C
Nombre del Titular o Representante legal:

Nombres y Apellidos DNI:

o ey Sungarn Rorine, HA98%53

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal ‘" del Cddigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo ©), autorizo [ 3 ], no autorizo[ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacién:

Nombre del Trabajo de Investigacion

Estrategia de ventas y la rentabilidad de la empresa Corporacién de Distribucién de

Alimentos S.A.C

Nombre del Programa Académico:

CONTABILIDAD

Autor: Nombres y Apellidos DNI:

Kelly Fiorella Sanchez Olivos 71541741
En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad

intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha:

Firma:
(Titular o Representante legal de la Institucién)

(*) Cédigo de Etica en Investigacién de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “ f ” Para difundir o publicar los resultados de un
trabajo de i igacion es io bajo i el nombre de la institucién donde se llevé a cabo el estudio, salvo el caso
en que haya un acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, para que se difunda la identidad de la institucién. Por ello,
tanto en los proyectos de investigacién como en los informes o tesis, no se deberd incluir la d inacién de la organizacién, pero si serd
necesario describir sus caracteristicas.




Anexo 11
Resultados del cuestionario realizado en el SPSS
Pregunta 1

Considera usted que sus productos son de calidad

4

Frecuencia

MUY DE ACUERDO DE ACUERDO

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 versién 26.

Interpretacién

Segun los resultados obtenido en la figura indica que la gran mayoria de los
encuestados califica que estd 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 esta consumiendo

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



Anexo 12
Pregunta 6
Cuenta con servicio de delivery

Frecuencia

EN DESACUERDO TOTALMENTE DESACUERDO

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

SPSS version 26.
Interpretacion:

El presente grafico muestra los resultados obtenidos por los colaboradores,
permitiendo saber que la empresa no realiza el servicio de delivery, lo que indica
gue no logran obtener una mejor satisfaccion 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 asi beneficios en ambas partes.



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, SALAZAR ASALDE ABEL, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de CONTABILIDAD de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - CHICLAYO, asesor de Tesis titulada: "Estrategia de ventas y la
rentabilidad de la empresa Corporacion de Distribucibn de Alimentos S.A.C

", cuyo autor es SANCHEZ OLIVOS KELLY FIORELLA, constato que la investigacion
tiene un indice de similitud de 21.00%, verificable en el reporte de originalidad del
programa Turnitin, el cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

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

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

CHICLAYO, 25 de Noviembre del 2022
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