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Resumen

La presente investigacion, tiene como objetivo general disefiar una propuesta de
gestion en el proceso de ventas para mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria de
la ciudad de Jaén, 2022. Se emple6 como metodologia, un enfoque mixto, disefio
no experimental y de tipo aplicada, su poblacion esta constituida por 30
colaboradores quienes respondieron una encuesta del nivel de la gestion en el
proceso de ventas obteniendo como resultado un nivel deficiente del 40% y nivel
regular del 40%, asimismo se realiz6 un analisis documental dando como resultado
qgue la empresa no tiene un control respecto a la variable de rentabilidad que se
genera productos de las ventas del periodo 2020 al 2022, ademas se realizé una
entrevista al gerente de la empresa teniendo como resultado que la Inmobiliaria no
tiene estrategias de gestion en el proceso de ventas, dado que en los ultimos afios
no ha implementado politicas de planificacion, organizacion y control. Se concluye
qgue la inmobiliaria requiere mejorar sus estrategias de gestion en el proceso de
ventas basado en un disefio de propuesta que permitira a la empresa tener un mejor
control sobre sus recursos, una adecuada planificacion, control, organizacion para

tener un aumento significativo sobre la rentabilidad.

Palabras clave: Gestion de Ventas, Rentabilidad Econdmica, Rentabilidad

Financiera.
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Abstract

The present investigation has the general objective of designing a management
proposal in the sales process to improve profitability in a Real Estate Agency in the
city of Jaén, 2022. A mixed approach, non experimental design and applied type
was used as a methodology, Its population is made up of 30 employees who
responded to a survey of the level of management in the sales process, obtaining
as a result a deficient level of 40% and a regular level of 40%, a documentary
analysis was also carried out, resulting in the company not has a control regarding
the profitability variable that is generated from sales products from the period 2020
to 2022, in addition, an interview was conducted with the manager of the company,
resulting in the fact that the Real Estate Agency does not have management
strategies in the sales process, given that in recent years has not implemented
planning, organization and control policies. It is concluded that the real estate
company needs to improve its management strategies in the sales process based
on a proposal design that will allow the company to have better control over its
resources, adequate planning, control, organization to have a significant increase in

profitability.

Keywords: Sales Management, Economic Profitability, Financial Profitability.
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I. INTRODUCCION

Para medir el estado de la empresa a nivel de rentabilidad se pueden utilizar
indicadores financieros que brindan informacién resumida del estado financiero del
negocio, sirviendo, asi como un indicador central que transparenta el desempefio
econdmico. No tomar en consideracion la rentabilidad de una empresa, puede
causar graves consecuencias 0 sucesos negativos, es por ello que la importancia
radica en que, las empresas con mayor rentabilidad son las que crecen mas, gracias
a la capacidad que poseen para generar beneficios (Caiza et al. 2021). Asimismo,
segun Bullemore y Cristébal (2021) mencionan que es importante predecir cierta
propension en ganancia de un canal de venta para una efectiva gestion de ventas.

En el ambito internacional, en ciertos paises de América, una correcta gestion
de ventas abarca una adecuada planificacion y control permanente de los niveles
de ventas e ingresos con la finalidad de minimizar el riesgo de incumplir con
obligaciones que pueden vencer en un plazo corto (Duque et al. 2019). Dentro de
este contexto se presenta la importancia de contar con una eficaz gestion de ventas,
siendo innegable su trascendencia. Con el fin de establecer un adecuado nivel de
ventas y por ende de ingresos que se requiere para el funcionamiento de
operaciones que se realizan diariamente. Ademas, Cieza y Gonzélez (2021),
mencionan que llevar a cabo un control de ventas es de gran importancia para la
planificacion y mejora la productividad de la organizacién en ventas.

En el Perq, el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2022) sostiene
que las rentabilidades de las organizaciones que realizan la venta de bienes o
servicios han ido variando al reportar un deceso de las ventas durante el afio 2020,
el informe incluye datos de la provincia de Chiclayo. En razén a este nuevo contexto
se reconoce que los recursos necesarios en cualquier negocio, independientemente
de su tamario o de las actividades o servicios que brinden, son denominados como
capital de trabajo.

La presente investigacion se centré en una empresa, dedicada a la actividad
inmobiliaria realizada a cambio de cierta retribucidén o por contrata. Se encuentra en

una ciudad de Jaén. En la presente inmobiliaria, se ha venido presentando



problemas con la rentabilidad, ya que posee un nivel bajo, esto se debe a que las
ventas han presentado variaciones en los ultimos afios, conllevando consigo una
ineficiente gestion en el proceso de ventas.

Las posibles causas de los problemas presentados, es que este tipo de
empresas tienen un nivel de rentabilidad baja, dado que no hay politicas de
planificacion financiera y econdmica, generando una deficiente y casi nula
planificacion, lo cual impide cumplir cada proceso adecuado para cierta gestion de
ventas. Entre otras causas, se encuentra la inadecuada gestidén de ventas, originada
por el mal servicio post venta, ineficiente planificacion financiera y la falta de gestion
documentaria, no se logra evidenciar una necesidad de fortalecimiento de las
presentes debilidades en un proceso y el mal aprovechamiento de las oportunidades
generadas por un servicio post venta para cierta captacion de clientes nuevos
(Arrieta 2018).

Si el problema no es investigado, habria multiples consecuencias negativas
para la empresa, debido a que, la deficiente gestion de ventas provocaria una
disminucion de la rentabilidad. Asimismo, genera una inadecuada organizacion,
incumplimiento de plazos, menor captacion de clientes, reduccion de ventas,
generando grandes pérdidas economicas (Mora et al. 2022).

Por lo anteriormente descrito esta investigacion pretende determinar el efecto
de una gestién en cierto proceso de ventas para tener una mejora en la rentabilidad.
En relacion a la variable gestion el proceso de ventas Vélez (2020) indica que,
cuando una organizacién aspira a ejecutar una adecuada gestion de ventas y que
se oriente al cliente, resulta forzoso y til tener conocimiento de quiénes compran
sus productos, en qué momento lo hacen, cuales son las cantidades que compran
y su contribucién en la totalidad de volumen de ventas de la empresa.

La formulacién del problema de investigacion es planteada mediante cierta
interrogante: ¢De qué manera la propuesta de gestion en el proceso de ventas
mejorara la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 20227

Este trabajo se justifica segun cada criterio en conveniencia, porque permite
a la empresa determinar la gestion en el proceso de venta para una mejora de la

rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de Jaén. Ademas, por su relevancia



social, ya que pretende dar a conocer a las demas empresas del sector que
mediante una buena gestibn en el proceso de ventas se puede mejorar la
rentabilidad. También, por las implicaciones practicas y de desarrollo nos dio a
saber cierta relacidén existente en cuanto a la gestién en el proceso de ventas y
rentabilidad en una empresa inmobiliaria permitiendo mejorar el actual proceso y
gestion de venta e incrementar la rentabilidad disefiando estrategias adecuadas
relacionadas con las variables. Para finalizar, por su utilidad metodolégica, debido
a que, se emplearon técnicas de estudio, desarrollo de instrumentos de recopilacién

de data y se definieron metodologias para su procesamiento.

Segun lo establecido, cierto objetivo general del estudio es: Disefiar una
propuesta de gestion en el proceso de ventas para mejorar la rentabilidad en una
Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022. Los objetivos especificos son: Determinar
el nivel de la gestion en el proceso de ventas en una Inmobiliaria de la ciudad de
Jaén, 2022. Analizar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022.
Identificar si se cuenta con estrategias de gestion en el proceso de ventas en una
Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022.



II. MARCO TEORICO

Referente a la razén de ciertas variables de estudio se presentan diversos
estudios a nivel internacional, Pefiaherrera (2022) en su investigacion realizada en
Ecuador, tuvo como objetivo general identificar las variables que inciden en la
rentabilidad de los proyectos inmobiliarios. La metodologia es cuantitativa, con
disefio no experimental, realizandose una segmentacion de las personas que se
encontraban laborando, se obtuvo como muestra a 269 personas, efectuandoles un
cuestionario y como dimension se empleé a rentabilidad econdmica. Los resultados
obtenidos fueron llegar a conocer bien las caracteristicas de las zonas y mejorar
cada aspecto relevante relacionado con la empresa, llegando a la conclusion de que
se debid de conocer con exactitud la situacion actual de las empresas inmobiliarias
del sector, para saber como es su desarrollo de los otros ocho proyectos similares
a la Quinta Park, en los &mbitos de la ubicacién, constructiva, precio, etc. El aporte
de la presente investigacion sera que servira de guia, debido a que contiene una de

las variables, que es la rentabilidad en una inmobiliaria.

Rebelo et al. (2021) en su investigacién realizada en Portugal, su finalidad
fue el desarrollo y mejoramiento del proceso de post venta de una empresa letona
que es especializada en cierta fabricacion de equipos de procesamiento de
pescado. La investigacion fue desarrollada basada en una metodologia de
investigacion accion, con un enfoque cuantitativo. En la primera etapa del estudio,
se analizo el actual proceso de post venta para lograr identificar cada problema y
posible oportunidad de mejora que se podrian implementar mas adelante. El acopio
de datos se realiz6 mediante encuestas a 32 clientes, siendo la poblacion 100
clientes y analizados, resultando en una serie de propuestas de mejoras que se
discutieron en el directorio de la empresa. En conclusion, debido a los mdltiples
lugares de almacenamiento de la informacion de los clientes, habia falta de
informacion importante para apoyar/contactar a estos, cierto estudio proporciono
llegar a la conclusién de que gran mayoria de organizaciones similares incluian
intervenciones de mantenimiento preventivo una o dos veces al aio, garantizando

una respuesta y una entrega rapida, ademas ofrecen asistencia telefénica las 24



horas al dia en sus contratos de servicio. Esta investigacion no presenta
dimensiones, pero servira de aporte, debido a que, trata del servicio post venta,
siendo un ajuste clave para alcanzar una mejor satisfaccion del cliente y
rentabilidad, asimismo, el articulo abarca el desarrollo y mejoramiento del proceso

de post venta en una empresa.

Groza et al. (2021) en su investigacion realizada en Estados Unidos tuvo
como finalidad que la estimulacion intelectual de los gerentes de ventas brinde
ayuda a impulsar la innovacion organizacional y asi el crecimiento de las ventas. La
metodologia de la investigacion fue cuantitativa, se realizd6 un cuestionario a los
lideres de ventas de la empresa, tomando como poblacién a 1000 empresas de
negocio y se realizaron 344 encuestas. Dando como resultado que la data
recolectada de cierta encuesta de una muestra intersectorial de lideres de ventas
de empresa a empresa se encuentra vinculados a una medida objetiva del
crecimiento de las ventas de la organizacion, asimismo los resultados indicaron que
el grado de interaccién del departamento de procesos de ventas dentro de la
empresa proporciona fortalecimiento en esta relacion positiva, brindando una
adecuada gestion en el proceso de ventas. La presente investigacion sera de ayuda,
debido a que se refiere a la gestion de ventas, sirviendo de guia para la presente

investigacion, asimismo, el incremento de gestion de ventas.

Wendelin (2019) en su investigacion realizada en Medellin, Colombia, tuvo
como finalidad la determinacion de la rentabilidad de un mercado inmobiliario no
VIS, en cuanto aquella opcion de inversion en cierta ciudad de Pereira, en un
periodo 2013-2018. Teniendo una metodologia de tipo cuantitativa, con una
poblacién de 25 empresas, aplicando un instrumento de cuestionario. Como
resultados, se visualizé que existe cierto retorno anual promedio de 14,2 por ciento,
referente a la volatilidad de 4,4%. Considerando una inflacion, en promedio del
rendimiento real con 7,5% por afo, se evidencido que cierta rentabilidad es
influenciada por su ubicacion, pero no es afectada por su tamafio del objeto, los
indicadores empleados fueron el indicador de retorno sobre el capital, retorno sobre

los activos. Concluyendo que una rentabilidad acumulada promedio en un sector



Circunvalar es 26,2% mas que en la zona de Pinares, implicando que cierta
ubicacion de una vivienda podria contener una influencia con significancia. La
presente investigacion servira de apoyo para el presente estudio, debido a que se

evalla la rentabilidad de la empresa y se aplicd un cuestionario como instrumento.

Avila et al. (2019) en su estudio realizado en Portugal, tuvo como finalidad el
disefio de un proceso de planificacibn de ventas y operaciones (S&OP). La
investigacion fue de enfoque cuantitativo y la técnica fue el andlisis documental.
Como conclusion se obtuvo que, la implantacion del proceso de planificacion de
ventas y operaciones en la empresa Sogrape Vinhos S.A., puede brindar un ahorro
significativo, tomando en consideracion un escenario optimista, se puede lograr un
ahorro en el ultimo afo de estudio de unos 1 041 269 € e inclusive tomando en
cuenta un escenario mas conservador, el ahorro seguiria siendo sustancial, de unos
529 997 €. El aporte es que, servira de guia con respecto a la dimension de
planificacion de ventas, asimismo, trata respecto a la mejora obtenida debido a la

propuesta de un disefio de proceso de planificacién de ventas y operaciones.

Pajuelo (2019) en su investigacion realizada en Villa El Salvador, tuvo como
objetivo principal la elaboracién de una propuesta para el mejoramiento de la gestién
de ventas en la empresa NOVOTEC S.A.C. La metodologia empleada fue de,
enfoque cuantitativo, disefio no experimental y propositiva, realizandose un
cuestionario a 20 colaboradores, las dimensiones de gestion de ventas son,
planificacion de ventas, fuerza de ventas y enfoque al cliente. Como resultado, la
planificacion de ventas efectuada por el area comercial no tiene definido una
orientaciébn comenzando con los objetivos, debido a que, son establecidas solo
incrementando un porcentaje sin un profundo analisis. En conclusion, se propone el
analisis de la situacion externa e interna encontrada en la organizacion, ayudando

a saber cual es la finalidad adecuada y las estrategias que deben desarrollarse.

Diaz (2019) tuvo como finalidad en su investigacion, la implementacién de
una propuesta de mejora en cuanto al proceso de gestion comercial, para la
minimizacion de ingresos no percibidos de la organizacion Diamante del Pacifico

S.A. El estudio es cuantitativo, propositivo y disefio no experimental, asimismo, la



recopilacion de data en el inicial diagnostico estuvo basada en una obtencion de
data, de muestra, tiempo y procedimiento en dicha organizacion, la cual se ejecuto
de manera cuantitativa y finalmente se realizo cierto analisis de un valor en su actual
proceso, la poblacion fue 2 315 clientes y la muestra fueron 330, las dimensiones
de la investigacion son: gestion de relaciones con el cliente, viendo el tema de post
venta, gestion de abastecimiento y lean. Como resultado se obtuvo que, hubo un
sustancial aumento en las ventas en un 12.25% empleando la metodologia CMR,
44.95% en mejora en el tiempo de actividades suprimiendo aquellas que no aporten
valor y cada cuello de botella de un proceso. En conclusion, debido a dicha mejora
de ciertos indicadores, se impactd en una reduccién de cada pedido que se
devolvieron en un 29.41%, en cuanto a la minimizacién de ingresos que no percibe
la organizacion, es el mismo, finalmente, el andlisis B/C fue de 1.74, resultando
viable, con un PRI de 15 dias. El aporte, es que servird de guia para el andlisis

econdémico de cierta mejora del proceso.

Rebaza (2018) en su investigacion realizada en Trujillo, tuvo como finalidad
la determinacion del impacto del financiamiento en la rentabilidad de la construccion
de viviendas multifamiliares de la Empresa OT&SA Promotora Inmobiliaria S.A.C.
en el distrito de Trujillo 2017. Se aplicé una metodologia de tipo cuantitativa, disefio
no experimental, su poblacién fue el andlisis de los estados financieros de la
empresa al igual que su muestra, sus dimensiones fueron: financiamiento a largo
plazo, financiamiento a corto plazo, rentabilidad financiera y rentabilidad econémica.
Llegando a los resultados que, si se adquiere un financiamiento adecuado, se
llegaria a obtener un nivel de liquidez de 1.98 esto se refiere que existiera una mayor
liquidez de la que actualmente posee; llegando a la conclusion de que al financiar
se logr6 impactar cierta rentabilidad de una construccibn de viviendas
multifamiliares por dicha empresa, ayudando en la liquidez y su rendimiento. Sirvio
de aporte, debido a que, brinda informacion sobre una de las variables, siendo en
este caso la rentabilidad y acerca de las dimensiones, las cuales son rentabilidad

econdémica y rentabilidad financiera.



Rojas (2017) en su estudio realizado en Lima, tuvo como finalidad la
determinacidon de la gestion de ventas y su influencia en la rentabilidad de las
empresas del sector comercial. La metodologia empleada fue, tipo aplicada, disefio
no experimental y cuantitativa, se emple6é un cuestionario a 65 personas que se
vinculan a las empresas del sector comercial, los indicadores fueron, de la gestion
de ventas, plan de ventas, nivel de objetivos establecidos, estrategia utilizada y nivel
de competitividad y para la rentabilidad, nivel de riesgos, toma de decisiones,
cadena de valor y resultados del ejercicio. Como resultado se obtuvo que, el plan
de ventas influye positivamente en el nivel de riesgos planificados por la empresa.
En conclusioén, la gestion de ventas influye favorablemente respecto a la rentabilidad
de las empresas. Esta investigacion servira de aporte, debido a que, permitira el
conocimiento de ambas variables y servird de guia con respecto a los indicadores

establecidos.

Después de mencionar a los antecedentes, corresponde explicar las bases
tedricas que ayudan a sustentar este trabajo de investigacién; los autores
desarrollaron dos variables para esta investigacion las cuales son gestion de

proceso de ventas y rentabilidad.

Norma ISO 9001:2015. Es aquella estricta norma sobre la gestion de calidad,
pero los beneficios de la implementacién de la norma ISO 9001: 2015 es mucho
mas que la gestion de la calidad puede brindar ayuda a la empresa al mejoramiento
del rendimiento, reduccion de costos de la cadena de suministros, retencion de
clientes y atraccién de nuevos. Para la industria de las ventas, la ISO 9001:2915,
contiene multiples beneficios. En el caso de que se cometa un error, la norma brinda
ayuda al equipamiento con los adecuados procesos para la investigacion de las
causas de origen, suprimirlos y garantizar que no vuelva a ocurrir. Si se trata de una
venta perdida, un incorrecto envio o un cliente que no se encuentra satisfecho, el
empleo de la accion correctiva puede ser primordial para el rendimiento de ventas

y el negocio en general (1ISO, 2017).

En cuanto a la primera variable gestion de proceso de ventas podemos

entender aquella que implica un activo proceso en el cual se involucra una relacion



entre diversos elementos que cooperan en lo que implica la venta, teniendo como
fundamento la satisfaccion de la necesidad que tiene el cliente; estos elementos
importantes de gestion de ventas, tiene una perspectiva directa en el cliente, el
proceso de ventas, el equipo de ventas, supervision, motivacion y comunicacion en
la comercializacion y las ventas (Bullemore y Cristébal, 2021). La implementacién
de un sistema de gestion de ventas adecuado mejora los procesos comerciales
internos del negocio, esto permite objetivos financieros respaldados por el logro de
la satisfaccion del cliente, el aumento de la rentabilidad de la liquidez de la empresa
y los objetivos de desarrollo de capacidades de los trabajadores (Reyna et al. 2021).

Asimismo, Bullemore y Cristobal (2021) aseveran que una gestién adecuada
de las ventas involucra mucho la toma de decisiones de manera estratégica,
también sirviendo de base para la planificacién de un buen mercado, contribuyendo
en las decisiones con respecto a la linea de productos, seleccién de las campafas,

canales de distribucion y fijacion de precios de productos.

Ademas, acorde a la regla general el proceso de gestion de ventas debe estar
formado por diversas funciones basicas para la gestion. En cuanto a una adecuada
planificacion se enfoca en que los resultados estén direccionados a lograr una
adecuada organizacion, la cual sera de manera especifica con el objetivo de llegar
alcanzar los resultados esperados y ademas tener un control para comprobar si se

han obtenido los resultados previstos (Asensio et al. 2018).

Segun una indagacion ejecutado por Sierra et al. (2018) indican que el 95.75
por ciento de las organizaciones del sector servicios suelen establecer objetivos y
planes para crecer las ventas; 93.69% origina informacion de cada venta por cliente
y producto con 96.04% contienen un sistema de informacion de ventas; 70.75%
tienen establecidas politicas post ventas; 84.38% contienen servicio de atencion al

cliente.

Dentro de la variable gestion de proceso de ventas, abarca tres dimensiones
relacionadas a la variable, las cuales son: planificacion de las ventas, organizacion
de las ventas y el control de las ventas. Con respecto a la primera dimension de

planificacion de ventas; el autor Asencio et al. (2018) explica que el elemento de
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planificar, implica una funcion de gestion que se enfoca en los objetivos de toda la
empresa y ademas logra implantar las estrategias oportunas para poder lograr los
objetivos esperados; el elemento de organizar, se enfoca en cumplir una funcion de
la gestion que involucra las tareas enfocadas en los procesos de planificacion que
llegan a determinar los grupos e individuos que conforman la empresa, logrando los
objetivos establecidos que fueron planificados; el elemento liderar es aplicado por
la funcion que realizan los gestores, los cuales motivan, incluyen y dirigen a las

personas que forman la entidad para que logren los objetivos.

La planificacion de ventas es la preparacion para cierto futuro y poder brindar
respuesta a cada consecuencia de ciertas decisiones que tomoO el area de
administracion. En el caso de las ventas, deben poseer cierta planificacién ordenada
y adecuada, debido a que el mercado usualmente sufre algunos cambios y se
encuentra en juego el futuro del negocio o empresa (Acosta et al. 2018). Asimismo,
la planificacion es una herramienta muy importante para ayudar a administrar una
organizacion porque establece metas, objetivos y estrategias para el éxito de la
empresa (Villanueva et al. 2022).

También se puede considerar que el plan o la planificacion de las ventas,
comprende a un conjunto de ordenanzas o actividades que tienen el fin de lograr
determinar de manera mas precisa el prondstico de las ventas, esto resulta
fundamental para todas las empresas; puesto que resuelve el fin de llegar a lograr
todas las metas propuestas. Con respecto a la planificacion de ventas, debe
adaptarse en consecuencia durante la coordinada planificacion de las actividades
de compra, produccion, logistica y ventas (Pereira et al. 2022). Tanto la practica de
ventas como la erudicién han requerido optimizar la forma en que los gerentes de
ventas se interponen estratégicamente en el proceso de ventas. Como un enfoque
unico que refleja la alta tasa de incidencia de fallas dentro de las ventas, los gerentes
pueden disefar estrategias para que los vendedores fallen rapidamente como una

implementacion agil de fallas inteligentes (Friend et al. 2020).

Los beneficios de la planificacion en la gestion de venta son los siguientes:

la mejora del clima empresarial, proporcionar enfoque y direccidon, mejorar la
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cooperacion y coordinacion, el desarrollo de estandares colectivos e individuales e
incrementar la flexibilidad de la empresa de ventas. Asimismo, los gerentes y
directivos de ventas deben tener en consideracion sus funciones y lo que la empresa
espera de ellos, en esta oportunidad, para la etapa de planificacion sus obligaciones
son: la definicién de metas y objetivos, planificacion de politicas, establecimiento de
procedimientos, ideas de estrategias, dirigir tacticas y el disefio de controles (Acosta
et al. 2018). La principal fortaleza de la empresa es el vendedor, su actividad es
crucial en la estructura, pues sus esfuerzos inciden en el incremento de las
utilidades, el logro de metas y resultados satisfactorios con los clientes. Asimismo,
la formacién de la fuerza de ventas tiene un impacto directo en la productividad, y
necesitan las herramientas necesarias para lograr el maximo rendimiento y eficacia
(Villacres et al. 2022).

Entonces, al tener una planeacion de todas las estrategias que se ejecutan
en la empresa, va a generar una mejora en la utilizacién de cada recurso de una
entidad, esto permitirhd sostener una gran ventaja conforme a su competitividad
dentro del mercado. La ventaja de competitividad permite que la empresa tenga
costos mas bajos que la competencia y ademas proporciona un valor superior a los

deméas mercados.

Como segunda dimension se tiene a la organizacion de las ventas, cual hace
referencia a una estructura, y forma, que puede estar limitada o estatica. Esta
organizacion pertenece al proceso administrativo de: control, coordinacion,
direccion y planificacién; debido a que se involucran actividades como de
estructurar, organizar y destinar todos los recursos de la empresa, llegando afinar
sus interrelaciones y atribuciones que estan bajo supervision de la administracion.
Asi mismo, se reconoce a la organizacién como una entidad social que esta dirigida
a toda empresa y por otro lado también cumple las funciones administrativas de los

procesos (Albarracin et al. 2022).

La estrategia fundamental con respecto a la organizacion de las ventas es
poder llegar a determinar y disefiar las tareas y funciones dentro de los

departamentos, divisiones, unidades operativas, etc., llegando a lograr la definicion
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de las modalidades de comunicacién y circuitos; teniendo en cuenta que en toda
empresa necesita dos basicos requerimientos que se puede visualizar como
contradictorios, pero en realidad son complementarios, los cuales son: necesidad
de coordinarlas y la necesidad de dividir tareas; con respecto a la funcion de
coordinar tareas se establecen las relaciones duraderas entre las entidades, con el
fin de configurar una adecuada estructura de autoridad jerarquizada, establecer el

grado de descentralizacion o centralizacion con respecto a la toma de decisiones.

Entonces, se entiende que la organizacion de venta se basa en cierta
actividad o tarea la cual pertenece a todo proceso administrativo, el cual esta
relacionado con el redisefio, disefio de la estructura y relaciones que comprende: la
distribucion de las funciones y responsabilidades, especializacién del trabajo, la
comunicacion y las relaciones de la autoridad (Clarke et al. 2018). Las
organizaciones con personal de ventas con una soélida reputacion de servicio se
conseguira la lealtad del cliente a largo plazo, aquellos clientes que estan muy
satisfechos con la empresa, ademas seran los mejores socios de la empresa porque

recomendarian encarecidamente estos servicios (Secada 2018).

Y por ultima dimension es la de control de las ventas, también denominado
control de calidad, que permite llegar a verificar que existe un producto final que
logre llegar a satisfacer todas las pautas preestablecidas en cuanto al disefio; este
control va a permitir que se logre identificar a los productos con falla, lo cual conlleva
gue se evite que un producto en mal estado llegue a las manos de algun cliente y
agregado a ello poder identificar cual ha sido los problemas en el control de calidad
para que asi posteriormente se incremente una debida solucién. Varios clientes se
encuentran de “pasada” o de ‘visita” por los puntos de ventas, pero la
transformacioén de esa “visita” en compra es una fundamental parte para el aumento
de las ventas (Clarke et al. 2018).

Cieza y Gonzélez (2022), en su investigacion su objetivo fue disefiar un
modelo de gestion de procesos para una empresa metalmecéanica, donde
finalmente realizaron procedimientos relacionados con la gestion de ventas,

concluyendo que la aplicacion de herramientas y formatos, para llevar a cabo el
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control y es de gran importancia la planificacion y registro de ello para aumentar la

productividad de la organizacion en ventas.

NIIF 9: Instrumentos Financieros. La finalidad de la presente norma es el
establecimiento de los principios para la informacion financiera acerca de los activos
y pasivos financieros, de modo que pueda presentar informacion de utilidad y que
sea relevante para los usuarios de los estados financieros para evaluar los importes,
calendario e incertidumbre de los flujos de efectivo futuros de la organizacion
(Ministerio de Economia y Finanzas, 2021).

Como segunda variable, hace referencia a la rentabilidad, estrategia
financiera que es una fundamental parte de la planeacién estratégica y del plan de
negocios, debido a que engloba la totalidad de las decisiones de inversion y
financiamiento que son necesarios para el logro del maximo beneficio que se refleja
en la utilidad y rentabilidad. La planeacion financiera cuantifica los recursos
tangibles que se emplearan en la ejecucion de proyectos que mostraron viabilidad,
brindando seguridad de tener cada recurso financiero suficiente para una ejecucion
del mismo, efectudndose los objetivos que se propusieron de utilidad y rentabilidad
de forma eficaz, eficiente y satisfactoria (Gaytan, 2020). La rentabilidad no depende
solo de la tipologia del producto, sino también de las futuras fluctuaciones de los
precios de mercado, de los subsidios o incentivos, asi como de las elecciones

adecuadas por parte de los empresarios (Testa et al. 2022).

Asimismo, la rentabilidad que tiene toda empresa, la teoria menciona que es
aguella capacidad que tiene esta para poder originar utilidad mediante las cuales se
visualizara los rendimientos alcanzados; es por esto que, la rentabilidad se medira
los retornos de las inversiones de la empresa, también los retornos que involucren
una financiacion ajena y propia. La rentabilidad es aquella nocion aplicada a la
totalidad de accion econdmica en la que se movilizan ciertos medios materiales,
humanos y financieros con la finalidad de la obtencion de algunos resultados
(Flores, 2019). Las empresas con menor rentabilidad poseen rendimientos

esperados mas bajos, debido a que, aquellas organizaciones tienen un mejor
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desempeiio de lo esperado cuando incrementa la volatilidad del mercado (Barinov,
2022).

El concepto de rentabilidad implica una nocién enfocada a la actividad
econdmica en las que se desarrollan cada medio financiero, material y/o humanos
a fin de poder llegar a obtener resultados, asimismo la rentabilidad de una empresa
puede estar basada en la evaluacion, por la cual se comprueba a través de medios
empleados para generar los beneficios y estos generan el resultado final (Caiza et
al. 2021). Ademas, la informacion financiera oportuna permite a la empresa
determinar un plan de accion para lograr sus objetivos, por lo que la rentabilidad
mostrara la eficiencia con la que el dinero se convierte en utilidad (Arteaga y Molina,
2022).

Dentro de la variable rentabilidad, contiene a dos dimensiones que llegan a
ser: la rentabilidad econdémica y la financiera, las cuales abarcan un plano
econdémico, que involucra el objeto de llegar a medir la eficiencia de una empresa
con respecto a su utilizacion de las inversiones haciendo una comparacion con un
indicador de beneficio. Con respecto a ello, se realiza un analisis denominado
rentabilidad econdmica, se involucra con una definicion de resultados prevista o
conocida, ademas involucra a una totalidad de capital econémico que es utilizado
para adquirir sin considerar cierto origen de ellos o la financiacion, desde un plano
representa cierta expectativa econdmica, de un rendimiento generado por una

inversion de una entidad (Caiza et al. 2021).

La primera dimensién la rentabilidad econdmica también denominado
inversion, hace referencia a una fase del tiempo determinado, de un rendimiento de
cada activo de cierta organizacion que tiene independencia de una financiacion de
estos; entonces, al mencionar una rentabilidad econémica se considera como una
medicién conforme a una capacidad de activos respecto a una entidad, para poder
llegar a la generacion de un valor con independencia de cémo han sido financiados,
lo que va a permitir que exista una comparacion de la rentabilidad entre las

organizaciones, sin llegar a una existencia de diferenciacion entre las diversas
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estructuras financieras, que pueda llegar a afectar el valor de la rentabilidad o el

pago de los intereses.

Indican que la rentabilidad econdmica es aquella que compara la rentabilidad
de una empresa antes de realizar el descuento de los intereses e impuestos, es por
ello que es una medida de la rentabilidad de la totalidad de inversiones al margen
de la forma elegida de financiacion, convirtiéndola en un adecuado indicador de la
productividad del activo. Esta constituida como un basico indicador para que juzgue
una eficiencia empresarial, dado que cuando no se considera cada implicancia de
financiamiento permite la posibilidad de visualizar cuanto es la viabilidad o eficiencia
de ciertos resultados referente a un aspecto de ejecucion de cada tarea econdémica

0 en gestion productiva (Caiza et al. 2021).

La segunda dimension es que una rentabilidad financiera, involucra un
periodo con un rendimiento que es adquirido por medio de los propios capitales, los
cuales poseen independencia de una distribucién de resultados. Esta ratio logra una
medicion de la capacidad de la entidad para lograr una remuneracion a los
propietarios, y, por ultimo, el costo de oportunidades de cada fondo lo cual tienen
una constante inversion en la empresa y permiten que se logre una comparacion
con el rendimiento de otras inversiones. La rentabilidad financiera se fundamenta
en la medicién de la capacidad de remunerar a cada accionista o propietario de una
entidad. La estrategia financiera de una empresa depende de su actitud ante la
rentabilidad y el riesgo. Las empresas consolidadas y con buena reputacion en el

mercado rechazaran proyectos arriesgados pero rentables (Puente et al. 2017).

Y por ultimo la rentabilidad con respecto a las ventas, implica una importancia
desde el inicio sobre el andlisis de los indicadores del estado de resultados, en el
cual la estructura de aprecia la separacion de los gastos financieros y los operativos
para que la empresa a través del célculo de una utilidad intermedia entre los dos
tipos de rubros, los cuales son “Utilidad Operativa” o “Utilidad antes de Intereses e

Impuestos” (Aguirre et al. 2020).
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lIl. METODOLOGIA
3.1. Tipoy disefo de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

La investigacion por su finalidad es de tipo aplicada, Aceituno et al. (2020)
asevera que el objetivo es obtener nuevos conocimientos sobre la base de los
fendbmenos, hechos observados, creados y en obtener nueva informacion a través
del trabajo de investigacion en desarrollo.

La presente investigacion es de enfoque tipo mixto, segin Herndndez et al.
(2014) el enfoque mixto usa evidencia de datos numéricos, simbdlicos, orales,
visuales, textuales, y de otro tipo para comprender problemas en la ciencia.

3.1.2. Disefio de investigacion

Es descriptiva, Herndndez et al. (2014) mencionan que tiene por objetivo
identificar las caracteristicas y propiedades esenciales de cada suceso estudiado.
Describe las agrupaciones o individuos en términos de tendencia.

Es propositiva, Hernandez y Mendoza (2018) mencionan que es la
preparacion basica para elaborar el plan de investigacion a realizar y convencer a
los demas de que merece la pena realizar la investigacion y que es posible
implementarlo.

El disefio de la investigacidén es no experimental, Bernal (2016) establece que
una investigacién no experimental, se ejecuta sin manipular ninguna variable, pues
solamente se llega a observar cada fenbmeno en su ambiente natural para luego
ser analizado.

Es de tipo transversal, Hernandez et al. (2014) argumentan que los estudios
transversales son estudios que recopilan datos en un momento dado, para describir
variables y su alcance en un tiempo determinado.

3.2. Variables y operacionalizacion

3.2.1. Variable independiente: Gestion en el proceso de ventas

Bullemore y Cristobal (2021) aseveran que, una gestion de ventas es un
grupo con cada practica que van desde la contratacion, capacitacion y coordinacion
del equipo de ventas de un negocio hasta la optimizacion de las estrategias

comerciales y se puede optimizar con los diversos recursos que ofrece la tecnologia.
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La variable tuvo como muestra a 30 personas (25 operadores y 5
administrativos). Para medirla se aplicé la técnica de la encuesta y como
instrumento un cuestionario de 15 items, se utilizé la escala tipo Likert. Para el
andlisis de los resultados se utilizd la estadistica descriptiva e inferencial cuyos
datos se ingresaron al sistema SPSS V26; para ser contrastados con teorias y
trabajos previos, ademas se aplico la técnica de entrevista y como instrumento una
guia de entrevista de 8 items que fueron respondidas por el gerente de la
inmobiliaria.

3.2.2. Variable dependiente: Rentabilidad

Villada et al. (2018) establece que, es la capacidad que tiene una
organizacion para obtener ganancias. Asimismo, otro concepto que se emplea
cuando se trata de rentabilidad, es de retorno de inversion. Si bien una organizacion
puede generar ganancias, aquello no quiere decir que necesariamente las
inversiones ejecutadas han sido las mas rentables.

Para medirla se aplicé la técnica de la guia de analisis documental y como
instrumento una ficha de analisis documental.

3.3. Poblacion, muestra, muestreo, unidades de analisis

3.3.1. Poblacion

Esta fue constituida por 30 colaboradores de una inmobiliaria de la ciudad de
Jaén, 5 pertenecientes al Area de Gerencia y 25 al Area de Ventas, asimismo, se
analiz6 la informacion remitida por la empresa respecto a sus estados financieros.

Criterio de inclusion

Colaboradores del area de administracidbn y ventas que tuvieran como
minimo un afo laborando.

Criterio de exclusion

Colaboradores que no pertenecieran al area de administracién y ventas y
tengan menos de un afo laborando.

3.3.2. Muestra

La muestra se considerd la misma cantidad que la poblacién, siendo los 30

colaboradores de una inmobiliaria de la ciudad de Jaén.
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3.3.3. Muestreo

Se utilizé el muestreo no probabilistico por conveniencia. Hernandez et al.
(2014) indican que la muestra probabilistica esta centrada en el interés del
investigador, eligiendo de este modo a las personas que proporcionan informacion
complementaria para el andlisis de datos y la recopilacion de la investigacion.

3.3.4. Unidad de analisis

Se consider6 a cada trabajador de la empresa.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1. Técnicas

Se utiliz6 como técnica de recopilaciéon de data a una encuesta, guia de
analisis documental y guia de entrevista.

Herndndez y Mendoza (2018) aseveran que la encuesta, se basa en un
proceso en el cual el indagador recolecta informacién a través de un cuestionario
de forma previa disefiada, sin llevar a cabo una modificacion de su contexto o
fendbmeno en el cual se agrupa la data necesaria.

Sanchez (2019) menciona que la investigacién documental es una estrategia
metodoldgica de recopilacion de informacién que tiene como objetivo permitir al
investigador obtener informacién sobre los hechos objeto de estudio a través de la
literatura de diferentes significados (escrito, visual, técnico, digital, etc.) con el fin de
justificar y explicar, reproducir fenémenos con caracteristicas historicas)

Hernandez y Mendoza (2018) mencionan que la entrevista significa que el
sujeto participa en ello, es una persona calificada, a la cual se realiza una serie de
preguntas y se obtiene respuestas.

3.4.2. Instrumentos

Para la presente investigacion se utiliz6 como instrumento al cuestionario,
Hernandez y Mendoza (2018) afirman que es quizé el mas empleado para el acopio
de datos; consistiendo en un grupo de interrogantes en base a un enlace entre una
0 mas variables, las cuales se deben medir.

La guia de analisis documental es el instrumento que esta disefiado para
analizar estados financieros, estados de resultados, balances y diversos

indicadores; analizar la situacién econémica y financiera de la inmobiliaria.
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La guia de entrevista estd estructurada con preguntas preformuladas y
objetivos de estrategias de gestion de ventas. Se elaboré una guia de entrevista al
gerente de la inmobiliaria.

3.4.3. Validez

La validez de los instrumentos estuvo a cargo de tres profesionales expertos
en Contabilidad Gerencial y Contabilidad de Gestion Publica, quienes evaluaron

cada uno las preguntas del cuestionario y entrevista.

Tabla 1

Listado de expertos.

Experto Especialidad

Mg. Idrogo Vasquez Fanny del  Contabilidad Gerencial y Contabilidad de Gestion
Rocio Pudblica
Mg. Melendres Alverca Homar - _ )
Overt Contabilidad de Gestién Publica
verti

Dr. Chinchay Diaz Wilmer Contabilidad de Gestién Publica

Nota: Mg.: Magister; Dr.: Doctor
3.4.4. Confiabilidad
Para determinar la confiabilidad del instrumento se aplico el coeficiente del
Alfa de Cronbach para determinar el nivel de la consistencia de los instrumentos

desarrollados, variabilidad total y homogeneidad.

Tabla 2

Coeficientes del Alfa de Cronbach en los instrumentos.

Nivel de
Instrumento Alfa de Cronbach _ _
consistencia

Cuestionario Gestion en el o
0,464 Deficiente

proceso de ventas

Nota: Elaboracion propia
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3.5. Procedimientos

Se inici6é solicitando permiso de la organizacion para la utilizacion de su
informacion. Luego se procedid a desarrollar el proyecto utilizando los instrumentos
con respecto a la muestra determinada.
3.6. Métodos de analisis de datos

El andlisis de la data fue por medio de la utilizacion de cierta herramienta
SPSS version 26, al igual que cada hoja de calculo de Microsoft Excel. Para la
prueba de normalidad, se empled la prueba de Shapiro-Wilk, debido a que, la
muestra es de 30 colaboradores.
3.7. Aspectos éticos

El estudio presentd adecuados principios y conductas éticas, empleando
normas APA 7 edicion para el citado. Se respet6 la normatividad de la guia que se
encuentra vigente de la UCV y con respecto a la data recolectada a través de
encuestas, se manejé con total confidencialidad. Asimismo, segun el Articulo 2°-
Ambito de aplicacion, indica que es de forma obligatoria el cumplimiento para la
totalidad de personas que ejecutan su investigacion en la UCV. Por otro lado, se
encuentra el Capitulo V: De las Faltas a la Etica en Investigacion, los datos que se
obtendran en la presente investigacion seran fidedignos y confiables, también se
realizd la presentaciéon de datos y procedimientos en los resultados para su
verificacion, evitando asi, la falsificacién de datos. Finalmente, segun lo establecido
en el Articulo 18° Del procedimiento administrativo, indica que cualquier persona
gue sea miembro de la comunidad universitaria o alguien con legitimo interés, puede
realizar una denuncia de una falta ética en investigacion que se establece en el
Cdbdigo de ética de la universidad, antes, durante o después de desarrollado el
estudio, por medio de un correo al Vicerrectorado de Investigacion.
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IV. RESULTADOS
Después de utilizar las herramientas necesarias, se obtuvieron los resultados de

gestion en el proceso de ventas a través del programa SPSS v.26.

Para evaluar la normalidad de la variable dependiente se realizd la prueba de

Shapiro-Wilks ya que el tamafio de la muestra fue <50.
Al realizar la busqueda, se descubrieron los siguientes resultados:

Objetivo especifico 1:
Determinar el nivel de la gestion en el proceso de ventas en una Inmobiliaria de la
ciudad de Jaén, 2022.

Variable: Gestion en el proceso de ventas

Tabla 3
Nivel de la gestion en el proceso de ventas en una inmobiliaria de la ciudad de Jaén.
Variable / Dimension Nivel ni %
Deficiente 12 40
Gestion en el proceso de ventas Regular 12 40
Eficiente 6 20
Deficiente 21 70
Dimension: Planificacion de las
Regular 5 16.7
ventas -
Eficiente 4 13.3
Deficiente 4 13.3
Dimensién: Organizacion de las
Regular 21 70
ventas
Eficiente 5 16.75
Deficiente 25 83.3
Dimensién: Control de las ventas Regular 4 13.3
Eficiente 1 3.3

Nota: ni: nimero de trabajadores
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Interpretacion:
Dado los resultados se puede afirmar que la variable gestion en el proceso

de ventas tiene un nivel deficiente al 40% y nivel regular al 40%. Asi mismo, la
primera dimension de planificacion de las ventas tiene un nivel deficiente del 70% y
nivel regular de 16.7%; también, la dimension organizacion de las ventas tiene un
nivel deficiente de 13.3% y nivel regular de 70%; por altimo, la dimensién control de
las ventas obtuvo un nivel deficiente de 83.3% y nivel regular 13.3%.

Tabla 4

Gestion en el proceso de ventas

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Valido Deficiente 12 40,0 40,0 40,0
Regular 12 40,0 40,0 80,0
Eficiente 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0

Interpretacion:
Segun lo validado, el nivel de la gestion en el proceso de ventas en una

inmobiliaria de la ciudad de Jaén tiene un nivel deficiente del 40 % y nivel regular
del 40%. Estos resultados reflejan que la inmobiliaria de la ciudad de Jaén no tiene
identificada la gestion en el proceso de ventas para el buen desarrollo de sus
actividades, que le permitan tener un mejor control sobre la gestiébn que tienen

dentro de la empresa.

Tabla 5
Planificaciéon de ventas
. : Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje L
valido acumulado
Véalido Deficiente 21 70,0 70,0 70,0
Regular 5 16,7 16,7 86,7
Eficiente 4 13,3 13,3 100,0
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Total 30 100,0 100,0

Interpretacion:

Segun lo validado, el nivel de la dimensién de Planificacion de las Ventas
tiene un nivel deficiente del 70% y nivel regular del 16.7%. En base a los resultados
obtenidos de la inmobiliaria de la ciudad de Jaén se evidencia que no cuenta con
una adecuada planificacion de ventas que le permita poder pronosticar sus ventas,

establecer estrategias y objetivos dentro de la empresa.

Tabla 6
Organizacion de las ventas
Frecuencia Porcentaje Porc,e.ntaje Porcentaje
valido acumulado
Valido Deficiente 4 13,3 13,3 13,3
Regular 21 70,0 70,0 83,3
Eficiente 5 16,7 16,7 100,0
Total 30 100,0 100,0

Interpretacion:

Segun lo validado, el nivel de la Organizacion de las Ventas tiene un nivel
deficiente del 13.3% y nivel regular del 70%. Los resultados evidencian que la
inmobiliaria de la ciudad de Jaén le hace falta una correcta organizacion de las
ventas que le permita mejorar el desempefio de sus colaboradores y asi poder llegar

a mas clientes potenciales dentro del mercado inmobiliario.

Tabla 7
Control de las ventas
. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Véalido Deficiente 25 83,3 83,3 83,3
Regular 4 13,3 13,3 96,7
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Eficiente 1 3,3 3,3 100,0
Total 30 100,0 100,0

Interpretacion:

Segun lo validado, el nivel de Control de las Ventas tiene un nivel deficiente
del 83.3% vy nivel regular del 13.3%. En base a los resultados obtenidos de la
inmobiliaria de la ciudad de Jaén tiene ineficiencia en el control de las ventas, debido
a que no cuenta estrategias de cierre de ventas, no se supervisa al personal sobre
la actividad que realiza dentro de la empresa y ademas carece de control respecto

a la documentacioén de las ventas.

Objetivo especifico 2:
Analizar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022.
Variable: Rentabilidad

Dimensiéon: Rentabilidad Econdmica

Tabla 8
Ratio de utilidad operativa sobre las ventas.

Ratios 2022 2021 2020
Utilidad
_ 38,830.00 109,783.00 159,665.00
Operativa/
Ventas 490,400.00 997,400.00 1'172,000.00
Total 0.079 0.110 0.136

Fuente de informacién de la inmobiliaria

Interpretacion:

La utilidad operativa del periodo comprendido del afio 2020 generd una
utilidad del 0.136, en tanto en el afio 2021 fue de 0.110, a diferencia del periodo
2022 donde muestra una utilidad del 0.079, esto refleja una disminucién respecto a
la utilidad operativa de los periodos analizados, esto debido a que la empresa

presenta una disminucion de sus ventas y bajo sostenimiento en cuanto a los gastos
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fijos, por lo que la inmobiliaria debe tener un mejor control respecto a los gastos

operativos que realiza para mejorar la rentabilidad.

Tabla 9
Ratio de utilidad antes de impuestos sobre las ventas.
Ratios 2022 2021 2020
Utilidad antes de

38,830.00 109,783.00 159,665.00
Impuesto /
Ventas 490,400.00 997,400.00 1’172,000.00
Total 0.079 0.110 0.136

Fuente de informaciéon de la inmobiliaria

Interpretacion:

La utilidad ante de impuestos del periodo comprendido del afio 2020 genero
una utilidad del 0.136, en tanto en el afio 2021 fue de 0.110, a diferencia del periodo
2022 donde muestra una utilidad del 0.079, esto refleja una disminucién respecto a
la utilidad antes de impuestos de los periodos analizados, esto debido a la
disminucion de sus ventas, por lo que la inmobiliaria debe priorizar el incremento de

las ventas de manera en que se logre mejorar la rentabilidad econémica.

Dimensién: Rentabilidad Financiera

Tabla 10

Ratio de utilidad sobre el activo fijo.

Ratios 2022 2021 2020
Utilidad neta/ 38,830.00 109,783.00 159,665
Activo total 0.00 0.00 0.00
Total 0.00 0.00 0.00

Fuente de informacion de la inmobiliaria

Interpretacion:
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Por cada sol invertido en los activos de la inmobiliaria de la ciudad de Jaén,
se puede observar que no hay rendimiento sobre la inversion de los periodos 2020,
2021 y 2022, evidenciando que la inmobiliaria no cumple con la disposicion de
activos debido a que no cuenta con ellos, es por tal razén que el ratio no muestra

un buen resultado para la rentabilidad financiera.

Tabla 11
Ratio de utilidad neta sobre el capital.
Ratios 2022 2021 2020
Utilidad neta/ 38,830.00 109,783.00 159,665.00
Capital 150,000.00 150,000.00 150,000.00
Total 0.26 0.73 1.06

Fuente de informacién de la inmobiliaria

Interpretacion:

Se observa que en el periodo 2022 la rentabilidad generada por el capital es
del 0.26, a diferencia del periodo 2021 en el que se logrd conseguir el 0.73, en tanto
en el periodo 2020 se pudo obtener un 1.06 por cada sol invertido de sus recursos,
donde los resultados muestran que la utilidad neta ha habido una disminucion
considerablemente de una periodo a otro respecto al capital invertido, debido a la
disminucién en las ventas, reflejando que si no hay un manejo adecuado en las
ventas, no se podra obtener una buena rentabilidad financiera en la inmobiliaria, por
lo que se debe mejorar las estrategias de ventas para incrementar su rentabilidad y

obtener asi los resultados deseados.

Objetivo especifico 3:

Identificar si se cuenta con estrategias de gestion en el proceso de ventas en una
Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022.

Tabla 12

Resultados de la entrevista de la dimensidn gestion en el proceso de ventas.

Preguntas de la entrevista Gerente
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¢La empresa tiene politicas, manuales de
procedimientos y descripcion de cargos y
funciones escritos, conocidos, y acatados

para toda la organizacion?

No se cuenta con descripcion de cargo y

funciones.

¢Se cumple el objetivo de gestion de

ventas? ¢ Por qué?

Si, porque al finalizar del ejercicio hay un

margen de ganancia.

¢Cuenta con un sistema de gestiéon de

ventas estructurado?

No, pero pensamos generarlo.

¢ Tiene adecuada planificacion y control
permanente de los niveles de gestion de

ventas?

No, debido a que los trabajadores hacen sus
ventas y cierres ellos solos y no se les

controla.

¢La empresa tiene establecido estrategias

de innovacion para la gestion de ventas?

No, ya que no se ha considerado importante

plantear estrategias de innovacion.

¢ El personal tiene conocimiento del proceso

en gestion de ventas?

No, debido a que no contamos con un
proceso adecuado de gestion de ventas.

¢ El personal recibe capacitacion constante
para la buena atencion al cliente y mejorar

en la gestion de ventas?

El personal no es capacitado, pero se le
brinda informacion para brindar un buen

servicio al cliente.

¢Cree usted que una buena gestion de

ventas es importante en el sector

empresarial?

Si, porque nos permitira llevar un adecuado
control y sobre todo una planificacién que
nos permitira tener una mayor organizacion

dentro de la empresa.

Interpretacion:

Segun las respuestas otorgadas por el gerente de la inmobiliaria de la ciudad de

Jaén, la empresa no cuenta con estrategias de gestion en el proceso de ventas,

dado que en los ultimos afos no se ha implementado politicas de planificacion,

organizacion y control que permitan a la empresa y sus colaboradores tener una

mayor disposicion para el buen desempefio de sus funciones.
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V. DISCUSION

Se plante6 como primer objetivo especifico el determinar el nivel de la gestion
en el proceso de ventas en una inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022. Segun
Cieza y Gonzalez (2021), mencionan que llevar a cabo un control de ventas es de
gran importancia para la planificacion y mejora la productividad de la organizacion
en ventas. En este estudio se llevd a cabo una encuesta a 30 colaboradores para
evaluar la variable gestion en el proceso de ventas se obtuvo el resultado que existe
un nivel deficiente del 40% y un nivel regular del 40%, ademas se obtuvo el resultado
por dimensiones, como primera dimension se considero planificacion de ventas un
nivel deficiente del 70% y un nivel regular del 16,7%, organizacion de ventas tiene
un nivel deficiente del 13,3% y nivel regular del 70% y control de ventas tiene un
nivel deficiente del 83,3% y nivel regular del 13,3%. En el estudio realizado por
Groza et al. (2021), indicaron que el grado de interaccién del departamento de
procesos de ventas dentro de la empresa proporciona fortalecimiento en esta
relacion positiva, brindando una adecuada gestion en el proceso de ventas ubicada
en Estados Unidos. Por lo tanto, se puede mencionar que la gestion en el proceso
de ventas tiene diagndstico de nivel bajo y medio, permitiendo asi diferir de nuestra
investigacion, ya que no se tiene claro los objetivos, metas de los diferentes niveles
de la Inmobiliaria que le permitan a esta tener un mejor control respecto a la gestion
en el proceso de ventas dentro de la empresa.

El segundo objetivo fue analizar la rentabilidad en una inmobiliaria de la ciudad
de Jaén, 2022. Segun el Ministerio de Economia y Finanzas (2021), presenta
informacion de utilidad y que sea relevante para los usuarios de los estados
financieros para evaluar los importes, calendario e incertidumbre de los flujos de
efectivo futuros de la organizacion. En este estudio se desarroll6 una guia de
analisis documental para analizar la variable rentabilidad en base a los estados
financieros de los periodos comprendidos entre el 2020, 2021 y 2022, teniendo
como resultados en base a las dimensiones rentabilidad econémica y rentabilidad
financiera, como primera dimension en la rentabilidad economica, teniendo en
consideracion el indicador de margen de utilidad operativa del periodo comprendido

del afio 2020 generd una utilidad del 0.136, en tanto en el afio 2021 fue de 0.110, a
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diferencia del periodo 2022 donde muestra una utilidad del 0.079,esto debido a que
la empresa presenta una disminucion de sus ventas y bajo sostenimiento en cuanto
a los gastos fijos, por otro lado el indicador de margen de utilidad antes de
impuestos, donde se validé el periodo comprendido del afio 2020 generd una
utilidad del 0.136, en tanto en el afio 2021 fue de 0.110, a diferencia del periodo
2022 donde muestra una utilidad del 0.079, obteniendo un resultado negativo ante
la utilidad antes de impuestos sobre las ventas realizadas de dichos periodos, como
segunda dimensioén en la rentabilidad financiera se tiene el indicador de retorno
sobre los activos donde se identifica que por cada unidad monetaria de
financiamiento para la inversion del periodo 2020, 2021 y 2022 no tiene un
rendimiento sobre los activos de la empresa y por ultimo el indicador de retorno
sobre el capital se observar que en el periodo 2022 la rentabilidad generada por el
capital es del 0.26, a diferencia del periodo 2021 en el que se logré conseguir el
0.73, en tanto en el periodo 2020 se pudo obtener un 1.06 por cada sol invertido de
sus recursos, teniendo en cuenta los resultados en base a los indicadores que la
Inmobiliaria desde el afio 2020 al 2022 ha tenido una disminucion en la rentabilidad,
esto debido a la disminucion de ventas en dichos periodos, teniendo asi una mala
rentabilidad econdmica y financiera. El estudio realizado por Rebaza (2018), obtuvo
como resultado que adquirir un financiamiento adecuado es obtener un nivel de
liquidez de 1.98 esto se refiere que existiera una mayor liquidez de la que
actualmente posee; llegando a la conclusién de que al financiar se logré impactar
cierta rentabilidad de una construccion de viviendas multifamiliares por dicha
empresa, ayudando en la liquidez y su rendimiento. Dado a ello, los resultados
difieren de la investigacion realizada, ya que evidencian que la empresa no esta
teniendo un control respecto a la rentabilidad debido a que los indicadores muestran
resultados negativos de un periodo a otro analizado, permitiendo asi saber que las
ventas tienen un impacto respecto a la rentabilidad al finalizar un periodo y si no se
tiene un control generan pérdidas a la empresa.

El tercer objetivo especifico fue identificar si se cuenta con estrategias de gestion
en el proceso de ventas en una inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022. En tanto,

Asencio et al. (2018) explica que el elemento de planificar implica una funcion de
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gestion que se enfoca en los objetivos de toda la empresa y ademas logra implantar
las estrategias oportunas para poder lograr los objetivos esperados. Para el
resultado de este estudio se aplicd una entrevista al gerente de la Inmobiliaria,
donde se pudo identificar que la empresa no cuenta con estrategias de gestion en
el proceso de ventas. En la entrevista realizada al gerente indicé que, no cuentan
con politicas, manuales de procedimientos, descripcion de cargos y funciones
escritos dentro de la organizacion, menciona ademas que si se cumplen los
objetivos de ventas ya que al finalizar un periodo hay un margen de ganancias, no
cuenta con un sistema de gestion de ventas, no tienen una planificacion y control
permanente en los diferentes niveles de gestion de ventas, no tienen estrategias de
innovacion para la gestion de ventas, no cuentan con un proceso de gestion de
ventas, ademas el personal no es capacitado para brindar una buena atencién al
cliente que permitan mejorar la gestién de ventas y por lo tanto menciona que si hay
un buena gestion de ventas la inmobiliaria llevard un mejor control que le permitira
tener una mejor planificacion sobre la organizacion. Pajuelo (2019) como resultado,
la planificacién de ventas efectuada por el area comercial no tiene definido una
orientaciébn comenzando con los objetivos, debido a que, son establecidas solo
incrementando un porcentaje sin un profundo andlisis. En consecuencia la
investigacion tiene semejanza por lo tanto se considera que la empresa tiene
problemas dentro de la organizacién debido a que afecta la gestion en el proceso
de ventas, el cual tiene que ser mejorado para obtener un buen resultado al finalizar
un periodo.

Y por ultimo como objetivo general del estudio es disefiar una propuesta de
gestiéon en el proceso de ventas para mejorar la rentabilidad en una inmobiliaria de
la ciudad de Jaén, 2022. Por lo tanto, Clarke et al. (2018) menciona que toda
organizacion de venta se basa en cierta actividad o tarea la cual pertenece a todo
proceso administrativo, el cual esta relacionado con el redisefio, disefio de la
estructura y relaciones que comprende: la distribucion de las funciones y
responsabilidades, especializacion del trabajo, la comunicacion y las relaciones de
la autoridad. En base a los resultados obtenidos por las variables gestion en el

proceso de ventas y rentabilidad, se plantea una propuesta de mejora en la gestién
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de procesos de ventas que le permitan a la empresa tener un incremento en la
rentabilidad. Avila et al. (2019) tienen como conclusion que la implantacion del
proceso de planificacion de ventas y operaciones en la empresa Sogrape Vinhos
S.A, puede brindar un ahorro significativo, tomando en consideracion un escenario
optimista, se puede lograr un ahorro en el Gltimo afio de estudio de unos 1 041 269
€ e inclusive tomando en cuenta un escenario mas conservador, el ahorro seguiria
siendo sustancial, de unos 529 997 €. Por tanto, se tiene similitud debido a que un
disefio de propuesta permitird a la empresa tener un mejor control sobre sus
recursos, una adecuada planificacion, control, organizacion y estrategias con
relacion a las ventas, esto permitirA que haya un aumento significativo sobre la

rentabilidad.
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VI.

1.

CONCLUSIONES

El objetivo general del estudio es disefiar una propuesta de gestion en el
proceso de ventas para mejorar la rentabilidad en una inmobiliaria de la
ciudad de Jaén, 2022. En base a los resultados se concluye que la
inmobiliaria requiere mejorar sus estrategias de gestién en el proceso de
ventas basado en un disefio de propuesta que permitira a la empresa tener
un mejor control sobre sus recursos, una adecuada planificacion, control,
organizacion para tener un aumento significativo sobre la rentabilidad.
Como primer objetivo especifico es determinar el nivel de la gestion en el
proceso de ventas en una inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022. La variable
de gestion en el proceso de ventas tiene un nivel deficiente del 40% y regular
del 40%, con relacion a esto, se puede concluir en base a los resultados que
la empresa no cuenta con una adecuada planificacion de ventas, control de
ventas y organizacion de ventas que le permitan lograr una mayor
rentabilidad y posicionarse de manera soélida en el mercado.

El segundo objetivo fue analizar la rentabilidad en una inmobiliaria de la
ciudad de Jaén, 2022. La variable rentabilidad respecto a los indicadores
analizados muestra que no se cuenta con buena rentabilidad financiera y
econOmica debido a la disminucion en ventas obtenidos del afio 2020 al 2022.
Dado a ello, se concluy6 que la empresa no esta teniendo un control respecto
a la rentabilidad que se genera productos de las ventas al finalizar el periodo.
El tercer objetivo especifico fue identificar si se cuenta con estrategias de
gestion en el proceso de ventas en una inmobiliaria de la ciudad de Jaén,
2022. Se concluy6 que la empresa no cuenta con estrategias de gestion en
el proceso de ventas, no cumplen los objetivos de ventas, no cuenta con un
sistema de gestion de ventas, no tienen una planificacion y control
permanente en los diferentes niveles de gestion de ventas, ademas el
personal no es capacitado para brindar una buena atencion al cliente que

permitan mejorar la gestion de ventas.
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VIl. RECOMENDACIONES

A continuacién, se presentan algunas recomendaciones para lograr una gestion

efectiva en el proceso de ventas:

Establecer un proceso de ventas estandarizado con pasos y objetivos claros que
los representantes de ventas puedan seguir. Esto permitirh mejorar la efectividad y
eficiencia para la gestion en el proceso de ventas.

Medir los resultados para poder monitorear el rendimiento financiero y economico
del area de ventas. Esto permitira identificar areas de mejora y tomar decisiones
gue incrementen la rentabilidad de la inmobiliaria.

Con relacion a estrategias de ventas, a lo observado la empresa debe llevar a cabo
un plan de accién que le permita definir metas y objetivos, planificacion de politicas,
establecimiento de procedimientos, ideas de estrategias, realizar capacitaciones al
area de ventas, esto permitir tener una gran ventaja conforme a su competitividad
dentro del mercado.

Finalmente se recomienda poner en marcha un software de gestién inmobiliaria para
simplificar y automatizar tareas administrativas, lo que permite a los agentes

inmobiliarios centrarse en la venta de propiedades y aumentar su eficiencia.
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VIIl. PROPUESTA

Segun el autor Teran (2016), se presenta esta propuesta de gestion en el
proceso de ventas.

Para nuestra propuesta consideramos “La Teoria de Competitividad de
Porter”, donde el agregado mas significativo, fue ensefar la manera en la que
los gerentes sostienen y crean una ventaja con respecto a la competencia que
le otorga a las empresas una rentabilidad superior en promedio a sus
competidores. Un componente significativo es el estudio de la industria.
Ademas, indica que ciertas actividades econdémicas son naturalmente mas
provechosas en cuanto a la rentabilidad (Bakan y Fatma, 2012).

8.1. Titulo de la propuesta

Disefio de propuesta de gestion en el proceso de ventas para mejorar la
rentabilidad en una inmobiliaria en la ciudad de Jaén, 2022.

8.2. Introduccidn

El desarrollo de la propuesta en mencion se da con la finalidad de mejorar el
proceso de gestion de ventas para una inmobiliaria de la ciudad de Jaén.

Por ello se fundamenta disefiar una propuesta en base a estrategias para mejorar
la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022.

8.3. Objetivos Objetivo general

Mejora de gestion en el proceso de ventas en una inmobiliaria en la ciudad de
Jaén,2022.

Objetivos especificos:

a. Promocionar la inmobiliaria de la ciudad de Jaén mediante el uso de estrategias
publicitarias.

b. Identificar las necesidades principales de los clientes que compran servicios
inmobiliarios.

c. Incrementar las ventas de la inmobiliaria de la ciudad de Jaén.

8.4. Descripcion de la propuesta

- Propuesta estratégica

- Preparacion y desarrollo de estrategias
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- Definicién de objetivos

- Estrategias de Capacitacion

- Implementacién de un Software CMR
8.5. Descripcion de lainmobiliaria
Mision
Brindar servicios de compra y venta profesionales, responsables y adecuados,
buscando siempre satisfacer las necesidades inmobiliarias especificas de todos
los clientes de manera oportuna y eficiente para satisfacer sus necesidades.
Vision
Nuestro objetivo es ser la mejor empresa para quien busca un asesoramiento
experto en el sector inmobiliario ofreciendo una atencion personalizada vy
soluciones innovadoras.
Valores
*Responsabilidad y compromiso
Responsables con nuestros clientes y especificamente con nuestros asesores en
su formacién como representantes de ventas para el buen desenvolvimiento y
sobre todo para alcanzar el objetivo esperado teniendo cada uno su compromiso
con la inmobiliaria.
*Profesionalidad
El asesoramiento proviene de una amplia gama de experiencia técnica,
especialmente cuando se trata de propiedades de alto potencial que requieren la
mas alta calidad de servicio, prioriza adaptar el enfoque a las necesidades y
preferencias Unicas de cada cliente, que siempre tenemos en alta estima.
*Proactividad
El equipo disefia una estrategia de marketing personalizada para cada propiedad.
El objetivo es anticiparnos proactivamente a cualquier situacion adversa con el

unico fin de brindar orientacion y asesoramiento de primer nivel.
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8.6. Analisis FODA

MATRIZ FODA

FACTORES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

FACTORES EXTERNOS

S

FACTORES INTERNOS

O1. Control de niveles de ventas.

IAl. Inconsistencia econémica, aumento, inestabilidad del ciclo
econdémico.

0O2. El aumento de los precios de mercado beneficia la
rentabilidad.

IA2. Cambios en los gustos y necesidades del cliente.

03. Posicionamiento geografico de beneficio al cliente.

IA3. Implementacion de proyectos inmaobiliarios en la ciudad,
provocando variaciones en los precios inmobiliarios en el
mercado.

0O4. Los fuertes precios de los alquileres y la no existencia de una
regulacion al respecto impulsa a los clientes a
obtener su vivienda propia.

IA4. Competir con primeras marcas y experiencia.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

F1.

Habilidad para tomar decisiones.

F2.

Buena captacion de las entidades bancarias.

F3.

Excelentes capacidades técnicas y operativas.

F4

. Cuenta con personal de confianza.

F3:02 Aprovechar la buena capacidad técnica y operativa para
regular los precios de las ventas gestionadas por la empresa para

aumentar la rentabilidad.

F4:A2 Fortalecer las alianzas con los clientes para identificar las

necesidades que se requiere para brindar un servicio de calidad.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

D1.

Mala calidad del Servicio.

D2.

Falta de publicidad.

D3.

Carece de existencia de marca.

DA4.

Ineficiente gestién en el proceso de ventas.

D2:01 Disefiar un proceso de gestion de ventas para tenerun
eficiente control de los niveles de ventas que permitird a la empresa

tener una adecuada planificacion, organizacion y control de ventas.

D1:F3 Establecer politicas de capacitacion constante a los asesores
para mejorar la atencidon que brindan al cliente, brindandole precios

accesibles en zonas estratégicas que sean de su beneficio.
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8.7. Estrategias

8.7.1. Estrategias de servicio

Objetivo: Tener mayor captacion de clientes en el sector inmobiliario que
garantice mejores oportunidades de venta.

Actividades:

* Anunciar inmuebles en las diferentes zonas de la ciudad de Jaén.

* Posicionamiento geogréfico a beneficio del cliente.

8.7.2. Estrategias de Precio

Objetivo: Posicionar la inmobiliaria en el mercado a un precio competitivo acorde
a su capacidad de pago.

Actividades:

* Flexibilidad de precios segun zonas.

* Precios especiales para clientes habituales.

8.7.3. Estrategias de Distribucion

Objetivo: Colocar el negocio suficientemente por medio de puntos de venta
donde se oferta el inmueble.

Actividades:

 Brindar servicios y bienes a través de redes sociales (Facebook, Instagram,
WhatsApp, etc), llamadas telefonicas, envio de correos, TV, radios, periodicos y
volantes.

» Ubicar nuestros servicios y bienes en zonas estratégicas para beneficio del
cliente.

8.7.4. Estrategias de Promocion

Objetivo: Anunciar y notificar sobre nuestros servicios para la motivacion de la
compra realizada por el cliente.

Actividades:

+ Crear un sitio web atractivo y dinamico.

* Distribucion de folletos fisicos y virtuales a través de redes sociales.

* Participacion continua en redes sociales ofreciendo nuestros servicios.

* Realizar sorteos o concursos entre clientes.

8.7.5 Estrategias de Capacitacion
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Objetivo: Mejorar sus conocimientos y habilidades permitira a los empleados de
la empresa desempefiar mejor sus actividades, esto beneficia a la empresa
aumentando sus ventas y logrando la fidelizacion de los clientes.

Actividades:

» Establecer un presupuesto anual para poder realizar las capacitaciones
planificadas.

* Los colaboradores deberan contar con la disposicion en las presentaciones de
asesoramiento realizadas dentro de la jornada laboral, en esta actividad
participaran todo el personal.

* Las capacitaciones se enfocan en mejorar las habilidades y competencias para
lograr la eficiencia en el proceso de ventas.

8.8. Aplicacién de software CRM para la gestion del proceso de ventas:
Introduccion

El software CRM es un programa que ayuda a impulsar las ventas de una
organizacion, para gestionar las relaciones con los clientes, el programa
le permite ahorrar recursos de la empresa para mejorar la calidad del servicio al
cliente y asi crear una ventaja competitiva.

Objetivo: Permitira administrar adecuadamente la gestion para la informacion de
clientes potenciales, programar tareas, monitorear y prepararse para campanas
de marketing en equipo para la fidelizacién de clientes.

Caracteristicas:

El sistema CRM permite realizar informes, administrar contactos, segmentar la
audiencia, el programa permite implementar campafas de marketing mediante
el uso del correo electronico; proyecta la informacién del cliente en perfiles como
eventos, tareas, reuniones, correos electronicos integrados, busqueda directa en
Google Maps, enlaces de redes sociales, direcciones, e historial de contactos y
compras.

Ventajas del Software CMR:

- Es el socio que toma decisiones: Una implementaciéon de CRM es fundamental
para comprender cOmo opera una empresa, medir la calidad en relacion con el
cliente y evaluar las ventas. Este sistema le da control total sobre el proceso de

venta y le permite tomar las mejores decisiones para su empresa.
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- Acceso a la informacion en tiempo real: Es un software que permite automatizar
la gestion, por lo que se puede capturar informacion relacionada con el cliente
en tiempo real para que podamos usarlos cuando sea necesario. Ademas, todos
los miembros autorizados del equipo pueden acceder a la informacion.

- Agilizar el proceso de venta: El sistema CRM ayuda con muchas tareas que
pueden resultar tediosas para el equipo humano. Al simplificar estas tareas, los
consultores pueden concentrar su tiempo y energia en aumentar las ventas.

- Aumento del volumen de ventas: Comprende el comportamiento del cliente y
comprende las preferencias en detalle, podemos anticiparnos a las exigencias y

aumentar las ventas.
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Tabla 1

ANEXOS

Anexo 1: Operacionalizacién de variables

Matriz de operacionalizacion de la variable Gestion en el proceso de ventas

DEFINICION .
VARIABLE DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
CONCEPTUAL
Clarke et al. (2018) | La variable tuvo como muestra a 30 personas Metas y objetivos
afirma que la gestion | (25 operadores y 5 administrativos). Para | pianificacion de Estrategias
de ventas es un | medirla se aplicé la técnica de la encuesta y las ventas
requisito fundamental | como instrumento un cuestionario de 15 Prondsticos
dentro de las empresas | items, se utiliz6 la escala tipo Likert. Para el
pues asegura la | andlisis de los resultados utilizamos la Seleccion
Variable I: Gestién en | entrada de efectivo, la | estadistica descriptiva e inferencial cuyos | Organizacion de . _
) ) ) las ventas Capacitacion Ordinal
el proceso de ventas | misma que va a | datos se ingresaron al sistema SPSS V26;
contribuir  con  su | para ser contrastados con teorias y trabajos Evaluacion
desarrollo eficiente en | previos, ademés se aplicé la técnica de Supervision

el tiempo.

entrevista y como instrumento una guia de
entrevista de 8 items que fueron respondidas

por el gerente de la inmobiliaria.

Control de las

ventas

Volumen de ventas

Seguimiento

Nota. Indicadores planteados por el autor




Tabla 2

Matriz de operacionalizacion de la variable Rentabilidad

que se han obtenido o
se pueden obtener de

una inversion.

retorno sobre el

capital

DEFINICION DEFINICION
VARIABLE DIMENSIONES | INDICADORES | INSTRUMENTO
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Clarke et al. (2018)|Para medirla se aplico la Indicador de
establece que la|técnica de la guia de margen de
rentabilidad es usada|analisis documental vy utilidad
de distintas formas, en|como instrumento una| Rentabilidad |operativa
el &mbito empresarial | ficha de andlisis Econdmica Indicador de
se define como el|documental. margen de
_ resultado econémico de utilidad antes de | Cuestionario /
Variable II: ) o
N una empresa generado impuestos Guia de analisis
Rentabilidad .
por una gestion dentro Indicador de documental
de un determinado retorno sobre
periodo, es decir, los activos
_ . Rentabilidad
referido a los beneficios _ )
Financiera Indicador de

Nota. Indicadores planteados por el autor




Anexo 2: Instrumento de recoleccidon de datos

Cuestionario de Gestidn en el proceso de ventas

El actual cuestionario cuenta como propdsito recoger informacion sobre la

gestion de procesos de ventas. Asimismo, se le pide ser honesto y objetivo en

sus respuestas. Anticipadamente, agradecerle por participar y colaborar,

tomando en consideracion que cada resultado del presente trabajo de

indagacion cientifica va a permitir mejorar la gestion en el proceso de ventas

INSTRUCCIONES: Lea con atencion cada item y las opciones de las respuestas.

Marque para cada item so6lo una respuesta con una (x) en el recuadro que usted

considere se aproxime mas segun su percepcion.

Totalmente en Ni de acuerdo ni Totalmente
En desacuerdo De acuerdo
desacuerdo en desacuerdo de acuerdo
1 2 3 4 5
Ni de
. Totalmente _
GESTION EN EL PROCESO En acuerdo ni De Totalmente
en
DE VENTAS desacuerdo en acuerdo |de acuerdo
desacuerdo
desacuerdo
PLANIFICACION DE VENTAS 1 2 3 4

Existe un plan de ventas
debidamente aprobado por la
alta direccion.

Los objetivos establecidos son

alcanzables por la empresa.

Se evidencia una estrategia
utilizada en la gestion de

ventas de la empresa.

El personal de ventas cumple
con las disposiciones de la

empresa




La empresa posee un
adecuado pronostico de

ventas.

ORGANIZACION DE VENTAS

La empresa dispone de una
cartera de clientes
estratificada.

Una adecuada capacitacion
permitira incrementar las

ventas.

El personal de ventas se

capacita frecuentemente.

Se realiza la gestion de
postventa.

Evaluar el desempefio de los
trabajadores mejorara la

eficiencia en ventas.

CONTROL DE VENTAS

Se supervisa toda actividad
realizada al interior de la

empresa.

La gestion de ventas
demuestra ser eficiente en

relacion a lo planificado.

Se establecen estrategias para

el cierre de ventas.

Las ventas se encuentran
debidamente sustentadas con

documentos.

Controlar el proceso de
gestion permitira obtener

mayores ventas.




Anexo 3

Evaluacion por juicio de expertos Respetado juez: Usted ha sido seleccionado

para evaluar el instrumento del Cuestionario de la variable Gestion en el proceso

de ventas y la variable de Rentabilidad. La evaluacion del instrumento es de gran

relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de

éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico.

Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

Fanny Del Rocio Idrogo Vasquez

Grado profesional: Maestria ( X) Doctor ()
Area de formacién académica: Clinica () Social ( )
Educativa ( X)  Organizacional ( )

Areas de experiencia profesional:

Contabilidad Gerencial y Contabilidad
de Gestion Publica

Institucion donde labora:

Universidad Nacional de Cajamarca

Tiempo de experiencia profesional

en el area:

2 a 4 afnos

()
Mas de 5 afios ( X )

Experiencia en Investigacion

Psicométrica: (si corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados

Titulo del estudio realizado.

2. Propdésito de la evaluacién: Validar el contenido del instrumento, por juicio

de expertos.

3. Datos de la escala:

Nombre de la Prueba:

Gestion en el proceso de ventas para mejorar la
rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de
Jaén, 2022.

Autora:

Aguilar Elera Katerine Rubith

Chiroque Davila Sandra Nair

Procedencia:

Administracion:

Tiempo de aplicacion:




Ambito de aplicacion:

Significacion:

Explicar Como

esta
(dimensiones, éareas, items por area, explicacion

breve de cudl es el objetivo de medicién)

compuesta la escala

4. Soporte tedrico:

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién a usted le presentd el Cuestionario de la variable Gestion en el

proceso de ventas y la variable de Rentabilidad, elaborado por Aguilar Elera

Katerine Rubith y Chiroque Davila Sandra Nair en el afio 2023. De acuerdo con

los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

decir, su sintactica

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
El item requiere bastantes

CLARIDAD modificaciones 0 una
El item se modificaciéon muy grande en el

2. Bajo Nivel
comprende uso de las palabras de acuerdo
facilmente, es con su significado o por la

ordenacioén de estas.

y semantica son

adecuadas.

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion
muy especifica de algunos de

los términos del item.

4. Alto nivel

El item es claro, tiene

semantica y sintaxis adecuada.




COHERENCIA
El item tiene
relacion logica con
la dimension o

indicador que esta

1. totalmente en

desacuerdo (no

cumple con el criterio)

El item no tiene relacion légica

con la dimension.

2. Desacuerdo (bajo

nivel de acuerdo)

El item tiene una relacion

tangencial /lejana con la

dimension.

3. Acuerdo (moderado

El item tiene una relacién

0 importante, es

decir debe se

midiendo. . moderada con la dimension
nivel) L
gue se esta midiendo.
El item se encuentra esta
4. Totalmente de _ ) y
_ relacionado con la dimension
Acuerdo (alto nivel) L
gue esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin
1. No cumple con el
o que se vea afectada Ila
criterio L _ .
medicion de la dimension.
RELEVANCIA El item tiene alguna relevancia,
El item es esencial | 2. Bajo Nivel pero otro item puede estar

incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente

importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y

debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su
valoracion, asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere

pertinente.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Variable de Gestion de proceso de Ventas:

Dimensiones del instrumento:

e Primera dimensién: Planificaciéon de las ventas

e Objetivos de la Dimensién: (describa lo que mide el instrumento).

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Metas y
objetivos

Existe un plan
de ventas
debidamente
aprobado por
la alta
direccion.

Los objetivos
establecidos,
son
alcanzables
por la
empresa.

Estrategias

Se evidencia
una estrategia
utilizada en la
gestion de
ventas de la
empresa.

El personal de
ventas cumple
con las
disposiciones
de la
empresa.

Prondsticos

La empresa
posee un
adecuado
prondstico de
ventas.

e Segunda dimensién: Organizacion de las ventas

e Objetivos de la Dimension: (describa lo que mide el instrumento).




Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Seleccion

La empresa

dispone de una

cartera de
clientes
estratificada.

Capacitacion

Una adecuada

capacitacion
permitird

incrementar las

ventas.

El personal de

ventas se
capacita

frecuentemente.

Evaluacién

Se realiza la
gestion de
postventa.

Evaluar el

desempeifio de
los trabajadores

mejorara la
eficiencia en
ventas.

e Tercera dimensién: Control de las ventas

e Objetivos de la Dimension: (describa lo que mide el instrumento).

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Supervision

Se supervisa
toda
actividad
realizada al
interior de la
empresa.

La gestion de
ventas
demuestra
ser eficiente
en relacion a
lo planificado.




Volumen de
ventas

Se
establecen
estrategias 4 4 4
para el cierre
de ventas.

Seguimiento

Las ventas
se

encuentran
debidamente | 4 4 4
sustentadas
con

documentos

Controlar el
proceso de
gestion
permitira 4 4 4
obtener
mayores
ventas.

Firma del evaluador:

“M,C87C.P.C Fanny del Rocio ldrogo Vasquez
Mat. 12-1229
DNI 43135860




Anexo 4

Instrumento de recolecciéon de datos

Guia de Entrevista
Aplicado al gerente de la empresa Montesol JK S.R.L., ubicada en en la ciudad

de JAEN — CAJAMARCA.

1.- ¢La empresa tiene politicas, manuales de procedimientos y descripcion de
cargos y funciones escritos, conocidos, y acatados para toda la organizacion?

No se cuenta con descripcion de cargo y funciones.

2.- ¢, Se cumple el objetivo de gestion de ventas? ¢ Por qué?

Si, porque al finalizar del ejercicio hay un margen de ganancia.
3.- ¢ Cuenta con un sistema de gestion de ventas estructurado?
No, pero pensamos generarlo.

4.- ¢ Tiene adecuada planificacidén y control permanente de los niveles de gestion
de ventas?

No, debido a que los trabajadores hacen sus ventas y cierres ellos solos y no se
les controla.

5.- ¢La empresa tiene establecido estrategias de innovacién para la gestion de
ventas?

No, ya que no se ha considerado importante plantear estrategias de innovacion.
6.- ¢ El personal tiene conocimiento del proceso en gestidon de ventas?
No, debido a que no contamos con un proceso adecuado de gestion de ventas.

7.- ¢ El personal recibe capacitacion constante para la buena atencion al cliente
y mejorar en la gestion de ventas?

El personal no es capacitado pero se le brinda informacién para brindar un buen
servicio al cliente.

8.- ¢Cree usted que una buena gestién de ventas es importante en el sector
empresarial?

Si, porque nos permitira llevar un adecuado control y sobre todo una planificaciéon
gue nos permitira tener una mayor organizacion dentro de la empresa.

Firma del evaluador:

“M.E3¢'C.P.C Fanny del Rocio idrogo Vasquez
Mat. 12-1229
DNI 43135860
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Anexo 3
Evaluacion por juicio de expertos Respetado juez: Usted ha sido seleccionado
para evaluar el instrumento del Cuestionario de la variable Gestion en el proceso
de ventas y la variable de Rentabilidad. La evaluacion del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de
éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico.

Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: Homar Overti Melendres Alverca
Grado profesional: Maestria ( X) Doctor ()
Area de formacién académica: Clinica () Social ( )

Educativa ( X)  Organizacional ( )

Areas de experiencia profesional: | Contabilidad de Gestion Publica

Instituciéon donde labora: I.E.S.T.P "San Javier del Mararién"

Tiempo de experiencia profesional | 2 a 4 afios ()

en el area: Mas de 5 afios ( X )
Experiencia en Investigacién Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: (si corresponde) Titulo del estudio realizado.

2. Propdésito de la evaluacién: Validar el contenido del instrumento, por juicio
de expertos.

3. Datos de la escala:

Nombre de la Prueba: Gestidén en el proceso de ventas para mejorar la
rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de
Jaén, 2022.

Autora: Aguilar Elera Katerine Rubith

Chiroque Davila Sandra Nair

Procedencia:

Administracion:

Tiempo de aplicacion:

Ambito de aplicacion:




Significacion:

Explicar Cdémo

esta
(dimensiones, areas, items por area, explicacion

breve de cudl es el objetivo de medicidn)

compuesta la escala

4. Soporte tedrico:

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién a usted le presentd el Cuestionario de la variable Gestion en el

proceso de ventas y la variable de Rentabilidad, elaborado por Aguilar Elera

Katerine Rubith y Chiroque Davila Sandra Nair en el afio 2023. De acuerdo con

los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

decir, su sintactica

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
El item requiere bastantes

CLARIDAD modificaciones 0 una
El item se o modificacion muy grande en el

2. Bajo Nivel
comprende uso de las palabras de acuerdo
facilmente, es con su significado o por la

ordenacioén de estas.

y semantica son

Se requiere una modificacién

adecuadas. 3. Moderado nivel muy especifica de algunos de
los términos del item.
_ El item es claro, tiene
4. Alto nivel o _ _
semantica y sintaxis adecuada.
1. totalmente en El item no tiene relacion légica
desacuerdo (no con la dimension.
COHERENCIA cumple con el criterio)




El item  tiene
relacion logica con
la dimension o

indicador que esta

. El item tiene una relacion
2. Desacuerdo (bajo ' .
_ tangencial /lejana con la
nivel de acuerdo) ) y
dimension.
El item tiene una relacion

3. Acuerdo (moderado

0 importante, es

decir debe se

midiendo. . moderada con la dimension
nivel) .
gue se esta midiendo.
El item se encuentra esta
4. Totalmente de . ) y
_ relacionado con la dimension
Acuerdo (alto nivel) o
gue esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin
1. No cumple con el
o que se vea afectada la
criterio o , y
medicion de la dimension.
RELEVANCIA El item tiene alguna relevancia,
El item es esencial | 2. Bajo Nivel pero otro item puede estar

incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente

importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y

debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su
valoracion, asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere

pertinente.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Variable de Gestion de proceso de Ventas:

Dimensiones del instrumento:

e Primera dimensién: Planificaciéon de las ventas

e Objetivos de la Dimensién: (describa lo que mide el instrumento).

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Metas y
objetivos

Existe un plan
de ventas
debidamente
aprobado por
la alta
direccion.

Los objetivos
establecidos,
son
alcanzables
por la
empresa.

Estrategias

Se evidencia
una estrategia
utilizada en la
gestion de
ventas de la
empresa.

El personal de
ventas cumple
con las
disposiciones
de la
empresa.

Prondsticos

La empresa
posee un
adecuado
prondstico de
ventas.

e Segunda dimensién: Organizacion de las ventas

e Objetivos de la Dimension: (describa lo que mide el instrumento).




Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Seleccion

La empresa

dispone de una

cartera de
clientes
estratificada.

Capacitacion

Una adecuada

capacitacion
permitird

incrementar las

ventas.

El personal de

ventas se
capacita

frecuentemente.

Evaluacién

Se realiza la
gestion de
postventa.

Evaluar el

desempeifio de
los trabajadores

mejorara la
eficiencia en
ventas.

e Tercera dimensién: Control de las ventas

e Objetivos de la Dimension: (describa lo que mide el instrumento).

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Supervision

Se supervisa
toda
actividad
realizada al
interior de la
empresa.

La gestion de
ventas
demuestra
ser eficiente
en relacion a
lo planificado.




Se
establecen
estrategias 4 4 4
para el cierre
de ventas.

Volumen de
ventas

Las ventas
se

encuentran
debidamente | 4 4 4
sustentadas
con

documentos

Seguimiento Controlar el

proceso de
gestion
permitira 4 4 4
obtener
mayores
ventas.

Firma del evaluador:




Anexo 4

Instrumento de recolecciéon de datos

Guia de Entrevista
Aplicado al gerente de la empresa Montesol JK S.R.L., ubicada en en la ciudad

de JAEN — CAJAMARCA.

1.- ¢La empresa tiene politicas, manuales de procedimientos y descripcion de
cargos y funciones escritos, conocidos, y acatados para toda la organizacion?

No se cuenta con descripcion de cargo y funciones.

2.- ¢, Se cumple el objetivo de gestion de ventas? ¢ Por qué?

Si, porque al finalizar del ejercicio hay un margen de ganancia.
3.- ¢ Cuenta con un sistema de gestion de ventas estructurado?
No, pero pensamos generarlo.

4.- ¢ Tiene adecuada planificacién y control permanente de los niveles de gestion
de ventas?

No, debido a que los trabajadores hacen sus ventas y cierres ellos solos y no se
les controla.

5.- ¢La empresa tiene establecido estrategias de innovacién para la gestion de
ventas?

No, ya que no se ha considerado importante plantear estrategias de innovacion.
6.- ¢ El personal tiene conocimiento del proceso en gestidon de ventas?
No, debido a que no contamos con un proceso adecuado de gestion de ventas.

7.- ¢ El personal recibe capacitacion constante para la buena atencion al cliente
y mejorar en la gestion de ventas?

El personal no es capacitado pero se le brinda informacién para brindar un buen
servicio al cliente.

8.- ¢Cree usted que una buena gestién de ventas es importante en el sector
empresarial?

Si, porque nos permitira llevar un adecuado control y sobre todo una planificaciéon
gue nos permitira tener una mayor organizacion dentro de la empresa.

Firma del evaluador:
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Anexo 3

Evaluacion por juicio de expertos Respetado juez: Usted ha sido seleccionado

para evaluar el instrumento del Cuestionario de la variable Gestion en el proceso

de ventas y la variable de Rentabilidad. La evaluacion del instrumento es de gran

relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de

éste sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico.

Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

Wilmer Chinchay Diaz

Grado profesional: Maestria () Doctor ( X))
Area de formacién académica: Clinica () Social ( )
Educativa ( X)  Organizacional ( )

Areas de experiencia profesional:

Gestion Publica y Gobernabilidad

Institucion donde labora:

“Akaxa Inversiones” S.R. L.

Tiempo de experiencia profesional

en el area:

2 a 4 afnos

()
Mas de 5 afios ( X )

Experiencia en Investigacion

Psicométrica: (si corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados

Titulo del estudio realizado.

2. Propdésito de la evaluacién: Validar el contenido del instrumento, por juicio

de expertos.

3. Datos de la escala:

Nombre de la Prueba:

Gestidén en el proceso de ventas para mejorar la
rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de
Jaén, 2022.

Autora:

Aguilar Elera Katerine Rubith
Chiroque Davila Sandra Nair

Procedencia:

Administracion:

Tiempo de aplicacion:

Ambito de aplicacion:




Significacion:

Explicar Cdémo

esta
(dimensiones, areas, items por area, explicacion

breve de cudl es el objetivo de medicidn)

compuesta la escala

4. Soporte tedrico:

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicion

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién a usted le presentd el Cuestionario de la variable Gestion en el

proceso de ventas y la variable de Rentabilidad, elaborado por Aguilar Elera

Katerine Rubith y Chiroque Davila Sandra Nair en el afio 2023. De acuerdo con

los siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

decir, su sintactica

Categoria Calificacion Indicador
1. No cumple con el El item no es claro.
criterio
El item requiere bastantes

CLARIDAD modificaciones 0 una
El item se o modificacion muy grande en el

2. Bajo Nivel
comprende uso de las palabras de acuerdo
facilmente, es con su significado o por la

ordenacioén de estas.

y semantica son

Se requiere una modificacion

adecuadas. 3. Moderado nivel muy especifica de algunos de
los términos del item.
_ El item es claro, tiene
4. Alto nivel o _ _
semantica y sintaxis adecuada.
1. totalmente en El item no tiene relacion légica
desacuerdo (no con la dimension.
COHERENCIA cumple con el criterio)




El item  tiene
relacion logica con
la dimension o

indicador que esta

. El item tiene una relacion
2. Desacuerdo (bajo ' .
_ tangencial /lejana con la
nivel de acuerdo) ) y
dimension.
El item tiene una relacion

3. Acuerdo (moderado

0 importante, es

decir debe se

midiendo. . moderada con la dimension
nivel) .
gue se esta midiendo.
El item se encuentra esta
4. Totalmente de . ) y
_ relacionado con la dimension
Acuerdo (alto nivel) o
gue esta midiendo.
El item puede ser eliminado sin
1. No cumple con el
o que se vea afectada la
criterio o , y
medicion de la dimension.
RELEVANCIA El item tiene alguna relevancia,
El item es esencial | 2. Bajo Nivel pero otro item puede estar

incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente

importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y

debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su
valoracion, asi como solicitamos brinde sus observaciones que considere

pertinente.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Variable de Gestion de proceso de Ventas:

Dimensiones del instrumento:

e Primera dimensién: Planificaciéon de las ventas

e Objetivos de la Dimensién: (describa lo que mide el instrumento).

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Metas y
objetivos

Existe un plan
de ventas
debidamente
aprobado por
la alta
direccion.

Los objetivos
establecidos,
son
alcanzables
por la
empresa.

Estrategias

Se evidencia
una estrategia
utilizada en la
gestion de
ventas de la
empresa.

El personal de
ventas cumple
con las
disposiciones
de la
empresa.

Prondsticos

La empresa
posee un
adecuado
prondstico de
ventas.

e Segunda dimensién: Organizacion de las ventas

e Objetivos de la Dimension: (describa lo que mide el instrumento).




Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Seleccion

La empresa

dispone de una

cartera de
clientes
estratificada.

Capacitacion

Una adecuada

capacitacion
permitird

incrementar las

ventas.

El personal de

ventas se
capacita

frecuentemente.

Evaluacién

Se realiza la
gestion de
postventa.

Evaluar el

desempeifio de
los trabajadores

mejorara la
eficiencia en
ventas.

e Tercera dimensién: Control de las ventas

e Objetivos de la Dimension: (describa lo que mide el instrumento).

Indicadores

item

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/Re-
comendaciones

Supervision

Se supervisa
toda
actividad
realizada al
interior de la
empresa.

La gestion de
ventas
demuestra
ser eficiente
en relacion a
lo planificado.




Se
establecen
estrategias 4 4 4
para el cierre
de ventas.

Volumen de
ventas

Las ventas
se

encuentran
debidamente | 4 4 4
sustentadas
con

documentos

Seguimiento Controlar el

proceso de
gestion
permitira 4 4 4
obtener
mayores
ventas.

Firma del evaluador:




Anexo 4

Instrumento de recolecciéon de datos

Guia de Entrevista
Aplicado al gerente de la empresa Montesol JK S.R.L., ubicada en en la ciudad

de JAEN — CAJAMARCA.

1.- ¢La empresa tiene politicas, manuales de procedimientos y descripcion de
cargos y funciones escritos, conocidos, y acatados para toda la organizacion?

No se cuenta con descripcion de cargo y funciones.

2.- ¢, Se cumple el objetivo de gestion de ventas? ¢ Por qué?

Si, porque al finalizar del ejercicio hay un margen de ganancia.
3.- ¢ Cuenta con un sistema de gestion de ventas estructurado?
No, pero pensamos generarlo.

4.- ¢ Tiene adecuada planificacién y control permanente de los niveles de gestion
de ventas?

No, debido a que los trabajadores hacen sus ventas y cierres ellos solos y no se
les controla.

5.- ¢La empresa tiene establecido estrategias de innovacién para la gestion de
ventas?

No, ya que no se ha considerado importante plantear estrategias de innovacion.
6.- ¢ El personal tiene conocimiento del proceso en gestidon de ventas?
No, debido a que no contamos con un proceso adecuado de gestion de ventas.

7.- ¢ El personal recibe capacitacion constante para la buena atencion al cliente
y mejorar en la gestion de ventas?

El personal no es capacitado pero se le brinda informacién para brindar un buen
servicio al cliente.

8.- ¢Cree usted que una buena gestién de ventas es importante en el sector
empresarial?

Si, porque nos permitira llevar un adecuado control y sobre todo una planificaciéon
gue nos permitira tener una mayor organizacion dentro de la empresa.

Firma del evaluador:
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V-Alken
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Anexo 5

Instrumento de recolecciéon de datos

Guia de andlisis documental

S SUNAT
REPORTE PRELIMINAR

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2022
TERCERA CATEGORIA - ITF

Estados Financieros

Balance General

Estado de Situacién Financiera ( Balance General - Valor Histérico al 31 de dic. 2022)

ACTIVO PASIVO

Efective y equivalentes de elecive 24503 Sabregims bancarios 401 1]
Invergiones inancieras 360 L Trip y aport sist pans y salud por pagas 402 1}
Clas por cobrar comerciales - tere 361 0 Remuneraciones y paricip por pagar 403 1]
Clas pod cobral CoMmerciakes - redac 3s2 0 Clas pol pagar comeqcales - ercaros 04 30000
Cusntas por cobrar sl parsonal, Sco(s0cios) y 280030 Clag por pagar comerciales - relac 405 1}
direciores 363

Ctas por pagar accionist{sos, partic) y direct 406 1]
Clas por cobrad diversas - Iefosros 364 0
Clas por cobrar diversas - relacionados 365 0 Ctas par pagar diversas - lereeros 407 1]
Berv y olros conbratades por anticipado 366 [\ Ctas por pagar diversas - relacionadas 408 1]
Estimacion ctas de cobranza dudosa 36T 0 Dbligaciones financeras 409 1}
Mercaderias 368 48831 Provigiones 410 o
Productos lenminados 365 0 Pasio diferida a1 1}
Subproductos, desechos y desperdicios 370 [

TOTAL PASIVO 412 30000
Productos en prosess m [\
Maberiss primas 0

PATRIMONIO

Malerigles aux, suminisires y repuesios [1]
Envases y embalajes T4 a0 Capital a4 150000
Inverilanios por recibir ars [} Astiones de invension 415 o
Desvalorizacidn de invenlarios m Capital adicional posiive 416 a
Actives v cles mantenidos para |a via ] Capital adicional negativa a7 i)
Oiros aclivos conmentes are 0 Resullados no realizados 418 (]
Inversiomes mobiliaras irs [} Extedenie de revaluaciin 419 o
Propiedades de mversion (1) 380 i} Reservas 420 o
Activos por detecho de uss (2) 3B 1] Resultados acumulados posilios L3l 135584
Progiedades, planta y equips 382 ] Resiultados acumilados pegativas 422 i)
Depreciacidn de 1.2 y PPE acumulades 383 @ LUttilidad ded ejercicio 423 38830
Intangibles 384 1] Perdida del ejercicio A4 [{1)]
Activos bologicns 385 1]

TOTAL PATRIMONIO 425 324424
Deprec act bickogico y amoniz acumutada 386 0]
Desvalorizacidn de seliva inmovilizads 387 m
Active diterido 388 [

TOTAL PATRIMONIO Y PASIVO 426 354424
Dires clives no comientes 388 [\
TOTAL ACTIVO NETO 350 354424

ENT
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Q& SUNAT
REPORTE PRELIMINAR

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2022
TERCERA CATEGORIA - ITF

Estados Financieros

Estado de Resultados (Del 01/01 al 31/12 de 2022)

Ventas netas o ing. por servicios 481 490400
Desc. rebejas y bonif. concedidas 462 ()]
\entas netas 463 490400
Costo de ventas 464 (197378)
Resultado bruto Utilidad 466 283022
Resultado bruto Pérdida 467 (o)
Gastos de ventas 468 (101847)
Gastos de administracion 469 (152245)
Resultado de operacion utilidad 470 38830
Resultado de operacion pérdida 471 [
Gastos financieros 472 (0)
Ingresos financieros gravados ]
Otros ingresos gravados 475 ]
Otros ingresos no gravados 476 ]

Enajen. de val y bienes del act. F - ]

Costo enajen. de val y bienes del a. 478 (@)
Gastos diversos 480 (o)
REI del ejercicio positivo 481 0
Resultados antes de part. - Utilidad 484 38830
Resultados antes de part. - Pérdida 485 (0}
Distribucion legal de la renta 486 (0)
Resultado antes del imp - Utilidad 487 38830
Resultado antes del imp - Perdida 489 (o)
Impuesto a la renta 490 ()
Resultado del ejercicio - Utilidad 492 38830
Resultado del ejercicio - Pérdida 493 (0)

fppeenccsvcocssnnnan
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& SUNAT

Balance General

REPORTE
FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2021
TERCERA CATEGORIAE ITF

Estados Financieros

Balance General
(Valor Histarico al 31 de dic. 2021)

ACTIVO PASIVD
EfecTvo y equivalanie en efecivo 350 256094 [=obregiros bancarnios 401
riverslones financieras 360 [Trin y aport =ist pens y salud p pagar 402
jCtas por cobrar comerciaies - tere 361 [Remunsraciones y partcip por pagar 403
jCtas por cobrar comenciales - refac 362 [Ctas por pagar comerciales - fererns 404
jCtas por cob per, acc, soc y dir 363 \Ctas por pagar comerciales -relac 405
jotas por cobrar diversas - femerns 354 \Ctas par pagar acejsoc, par) y r 406
otas por cobrar diversas - relackonados 365 \>tas por pagar diversas - ter=ns 407
Zary y otros contratados por anticipato 366 [Ctas por pagar diversas - relaconadas 408
Estimacion ctas de cobranza dudosa T [ooligaciones Mnancleras 409
pulercaderias 368 27500 Provisikonas 410
Froductos terminados 359 Pasivo difiefido 411
Subproducios, desechos ¥ desperdisos 370
Froucios e proceso = TOTAL PASIVO 412
Matzrias primas 3mz
Matzriales aux, suminlstros y repuesios 373 PATRIMONIO
Envases y embalaj2s Ird ICapital 414 150000
nventanos por reciir s lscciones de Inversian 415
Desvalorzacion de Inventarios ITE ICapital adichonal posltivo 416
Jctheos no ches mamtenidos para la via T ICapital adicional negativo 417
ID0s activDs comientes ITa Fesultados no reallzados 418
rversiones moblianas 379 [Excedents de revaluacion 418
Propledades de Inversion| 1) 30 Fesarvas 420
Jscilvos por denecho de uso(2) 341 Fesultados acumulatos positvos 471 25611
Propledades, planta y equipo 34z Fesultadns acumulatos negativos 422
Depreclacion de 1,2 & PPE acumulados 383 litilidad ded ejerciclo 423 109783
ntangiles 334 Pardida del ejercicio 424
scilvos bipioglcos 385
TOTAL PATRIMONIO 425 285584
[Deprec actv biniog ¥ amoniz acumuata 386
[pesvalorizacion de activo Inmovillzado 387
pcthvo difenido 388
T = TOTAL PASIO Y PATRIMONIO 426 285584
TOTAL ACTIVO NETO F0 265594

lara Calderén
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Q SUNAT
REPORTE

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2021

TERCERA CATEGORIAE ITF

Estados Financieros

Estado de Resultados
Del 01401 al 3112 de 2021

[Wentas netas o ing. por senvicios 481 2ET400
Desc., rebajas y bonif. concedidas 452 (20000)
[entas netas 463 S7T400
ICosto de ventas 454 417288)
Resultado bruto Utilidad 466 580111
Resultado bruto Pardida 487 (D)
|Gastos de ventas 488 (180130}
|Zastos de administracion 459 (270188)
Resultado de operacion utilidad 470 108783
Resultado de operacion pérdida 471 (0}
|Gastos fimancieros 472
Ingresos financieros gravados -
Iotros ingresos gravados 4TS5
Iotros ingresos no gravados AT
Enajen. de val. y bienes del act. F
|Costo enajen. de val. y bienes a.f 478
|Zastos diversos 480
Resultado antes de part. - Utilidad 484 108733
Resultado antes de part. - Pérdida 485 (0]}
Distribucicn legal de la renta 486
Resultado antes del imp - LHilidad 487 108783
Resultado antes del imp - Pérdida 489 (D)
Impuesto a la renta 400
Resultado del ejercicio - LUtilidad 482 108783
Resultado del ejercicic - Pardida 403 (D)

—enaee esosbisnessesvsnssnnnnn

4 Gustara Calderén
RENTE GENERAL

Mtaue 4
: "L'? 1CO COLEGIADO




QP SUNAT

REPORTE DEFINITIVO

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2020
TERCERA CATEGORIA - ITF

ESTADOS FINANCIEROS

Hamero de RUC:
Periodo Tributario :

Mumero de Formulario

20604686823 Razdén Social:  MONTESOL JK SR.L
202013 Mamero de Orden: 1001079192
0710 Fecha Presentacidn: 2710372021

Estados Financieros

Cala y bancos

Sobregire bancarics

Inv. walor razonable y diEp. valor para |3 vanta

Trb. y apart. st pens. y salud por pagar

C13E. POT CODrAr comansiales - ter.

Remuneraciones y paricip. por pagar

C13s. por cobrar comandiales - relac.

Ci3s. por pagar comendiales - taneros

G1as. por cobrar per. 3cs. soc. din. y ger.

Ci3s. por pagar comendiales - refac.

G135, por cobrar dWersas - 12roerne

C36. pOr Pagar accion, drectores y ger.

Cias. por cobrar diversas - reladionados

Ci3s. por pagar diversas - tercens

Seav. y oo CONMTALa0os por antkipado

Cl36. pOr Dagar dversas - relacknatas

Estimacio de clas ge cobranza dudosa

Obilgaciones Inancieras

Mercagerias Provisiones
Produetos teminados Pago diferido
SUDPAUCtOs, dEsNETos Y Oesperdicios TOTAL PASIVO
Produetos &n procaso

Materlas primas

Matenas AL, SEMINEDS y I2pussios

Ervases y embalajes

Capital

slolaolalala|jlalalalalala

Exstencias por reclbir

Acclones de Inversion

DeEvalornzacion de edslensas

Capital adigional posting

Activos no Hes. manienidos por i@ via

Capital adigional nagativos

Otme activos comentas

Resutados no realzados

Inversiones matlllaras

Excedentes de evaluacion

Inversiones Immooiianas (1)

Resenas

Actlv, 3dq. en Amendamiento finan. (2) Resuitados acumulados postives kel
Inmuebles, maquinanas y equipos Resutados acumulados negativos o)
Depreciacion de 1, 2 2 IME acumuiados Uttibdad el ejercicio 152685
Intanglbies Pemida el ajercick ]
Activos biologicos

TOTAL PATRIMONIO J0442
Deprec act biol, amort y agota acum
Desvalorzasito de active mavlizado
Activo diterldo

310442

Otros acltvos no cormiantes

o
2l TOTAL PATRIMOMIO ¥ PASIVO

TOTAL ACTIVO METO

sesees

& GEMERAL




& SUNAT
REPORTE DEFINITIVO

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2020
TERCERA CATEGORIA - ITF

Estado de Resultados

Ventas netas o Ing. por senvicios 1172000
Desc. rebajas y bonif. concedidas (0}
‘Ventas netas 1172000
Costo de ventas (G3B8188)
Resultado bruto de utilidad 533812
Resultado bruto de pérdida (D)
Gasto de ventas (1489253)
Gasto de administracién (224388)
Resultado de operacicn utilidad 150865
Resultado de operacion pérdida (D)
Gastos financieros o
Ingresos financieros gravados o
Ofros ingresos gravados o
Ofros ingresos no gravados 0
Enaj. de val. ¥ bienes del act. F. 0
Costo enajen. de val y bienes a. f. {0}
Gastos diversos (0}
REI del ejercicic positive i)
Resultade antes de part. Ltilidad 150665
Resultado antes de part. Pérdida [0}
Distribucion legal de la renta (o)
Resultado antes del imp. - Utilidad 150885
Resultado antes del imp. - Perdida (o)
Impuesto a la renta (0}
Resultade de ejercicio - Utilidad 150865
Resultado de ejercicic - Pérdida o)

oo » oo o o sesmssnwnen
T o - Sore Calderdn
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Anexo 6

Ficha Técnica de validacion para la propuesta de Gestién en el proceso de
ventas para mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de
Jaén, 2022.

Ficha técnica de validacion para la propuesta de

gestion en el proceso de ventas para mejorar la

1. Nombre del
instrumento: rentabilidad en una Inmobiliaria en la ciudad de Jaén,

2022.
Validar la propuesta de gestion en el proceso de

2. Objetivo: ventas para mejorar la rentabilidad en una
Inmobiliaria en la ciudad de Jaén, 2022.

3. Administracion: Individual.

4. Poblacion 30

5. NUmero de items 15

clicacion: 6 meses

7. Escala Likert

El instrumento esté constituido por 15 items

calificados en 4 escalas de respuesta para cada

8. Construccion : . g o
dimensién: Planificacion de ventas, organizacion de

ventas y control de ventas.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

9. Escala de intervalo 3. Moderado nivel

4. Alto nivel




Datos generales de la Investigacion

Titulo de lainvestigacion

Propuesta de gestion en el proceso de ventas para
mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad
de Jaén, 2022.

Autores de la
investigacion

Aguilar Elera, Katerine Rubith

Chiroque Davila, Sandra Nair

Linea de investigacion

Finanzas

Denominacion modelo
tedrico propuesto

Propuesta de gestion en el proceso de ventas para
mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad
de Jaén, 2022.

Linea de responsabilidad
social universitaria

Desarrollo econémico, empleo y emprendimiento

Perfil Académico del Profesional Experto

Apellidos y nombres

Chinchay Diaz Wilmer

Formacion profesional

Contador Publico

Maximo grado
académicoalcanzado

Doctor

Institucion donde labora

“Akaxa Inversiones” S.R. L.

Modelo a validar

Las puntuaciones estan en el rango de 1 al 5. Donde:
Totalmente en desacuerdo (TD), En desacuerdo (D)
Ni de acuerdo ni en desacuerdo, (NAD) De acuerdo
(DA) y Totalmente de acuerdo, (TA) se encuentran
representados por las puntuaciones, 1,2,3,4,5
respectivamente.

Instrucciones

Se solicita marcar con un “x “la casilla que elija para
suvaloracién de cada afirmacion.




ESCALA DE VALORACION GENERAL PARA LA PROPUESTA DE MEJORA DE GESTION EN EL PROCESO DE VENTAS

TD D NDA DA TA
ASPECTOS DEL .
INDICADORES Puntuacion Observaciones
MODELO 1 2 3 2 5
1. La denominacion de la propuesta de mejora de
gestion en el proceso de ventas mantiene un X
INFORMACION alineamiento para la solucion de la problematica que
GENERAL se aborda.
2. Se evidencia la fuente de la “Propuesta de mejora X
de gestion en el proceso de ventas”.
3. La propuesta de mejora de gestion en el proceso X
de ventas “es coherente y sistémica’.
4. La propuesta de mejora de gestién en el proceso
de ventas “incluyelos elementos necesarios que X
3 representan la salida como mejorar en un escenario
REPRESENTACION  fyturo”.
DEL MODELO [b. Existe articulacion sistémica de la estructura de
la propuesta de mejora de gestién en el proceso de X
ventas, con la solucién del problema.
6. La Introduccion expone de manera precisa el
problema central a solucionar de la propuesta de X
mejora de gestién en el proceso de ventas.
7. La redaccion de los objetivos de lapropuesta
de mejora de gestion en el proceso de ventas es X

CONTENIDO DE LA

clara.

8. Se identifica a sus publicos objetivos.

9. Se realiz6 un analisis de los factores internos y




PROPUESTA externos de la organizacion.

10. Incluye fundamentos teéricos que dan soporte a
la propuesta de mejora de gestion en el proceso de
ventas.

11. Incluye procesos, funciones de apoyo y soporte
que garantizan concretarse en escenarios futuros.

12. Considera las estrategias se puedan usar para
otros sectores comerciales.

PERCEPCION DE [13. La propuesta de mejora de gestion en el proceso
LA PROPUESTA de ventas es viable para generar alternativa de
solucion al problema identificado.

14. Mantiene congruencia en sus elementosque la
describen.

15. La propuesta de mejora de gestion en el proceso
de ventas esta alineada a paradigmas actuales.

Dr. Chinchay Diaz Wilmer
DNI: 80520412



Anexo 7: Matriz de consistencia

PROBLEMAS | OBJETIVOS | VARIABLES | DIMENSIONES | TECNICA/INSTRUMENTO
Problema Objetivo
general general Planificacion
¢De qué Disefiar una de las ventas
manera la propuesta de
propuesta de gestion en el Variable Organizacion
gestion en el proceso de independiente: de las ventas
proceso de ventas para Gestion de
ventas mejorar la procesos de
mejorara la rentabilidad en ventas
rentabilidad en | una Control de las
una Inmobiliaria de ventas
Inmobiliaria de | la ciudad de Encuesta/Cuestionario
la ciudad de Jaén, 2022. Analisis documental/Guia
Jaén, 20227 Determinar el de analisis documental
nivel de la Entrevista / Guia de
gestion en el Entrevista
proceso de Rentabilidad
ventas en una Economica
Inmobiliaria de _
la ciudad de VarlaF)Ie
Jaén, 2022. depend!?nte:
AT Rentabilidad
rentabilidad en
una Rentabilidad
Inmobiliaria de Financiera

la ciudad de
Jaén, 2022.




Identificar si se
cuenta con
estrategias de
gestion en el
proceso de
ventas en una
Inmobiliaria de
la ciudad de
Jaén, 2022.




Anexo 8: 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 Organizacion: Montesol JK S.R.L. | RUC: 20604686823

Nombre del Titular o Representante legal

Nombres y Apellidos: Guevara Calderon Jhonny DNI: 45509166

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f” del Cédigo de Etica
en Investigacion de la Universidad César Vallejo O, autorizo [ X ], no autorizo [
] publicar LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la

investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion: Gestidn en el proceso de ventas para

mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022.

Nombre del Programa Académico: Escuela de Contabilidad

Autor: Apellidos y Nombre DNI:
Aguilar Elera Katerine Rubith 73487930
Chiroque Davila Sandra Nair 76044870

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.

Jaén, 12 de Setiembre del 2022

Srseseesrsessnnsan

ara Calderén
MNERAL

Guevara Calderon Jhonny

(*) Codigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 7°, literal “ f ” Para difundir o
publicar los resultados de un trabajo de investigacion es necesario mantener bajo anonimato 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, paraque se difundalaidentidad de la institucion.
Por ello, tanto en los proyectos de investigacién como en los informes o tesis, no se debera incluir
la denominacion de la organizacion, pero si sera necesario describir sus caracteristicas.




Anexo 9:
AUTORIZACION PARA REALIZAR INVESTIGACION

Yo, Guevara Calderdn Jhonny. identificado con DNI N° 45509166, en calidad
de representante de la empresa Montesol JK S.R.L con RUC 20604686823.
Con el cargo de Gerente General, mediante el presente se autoriza a los

estudiantes:

1. Aguilar Elera Katerine Rubith

2. Chiroque Davila Sandra Nair

del IX ciclo de la Escuela de Contabilidad, de la Universidad César Vallejo, filial
Chiclayo, para que realicen su trabajo de investigacion denominado “Gestién
en el proceso de ventas para mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la
ciudad de Jaén, 2022”.

Jaén,12 de Setiembre del 2022

Firmay Sello:

Guevara Calderén Jhonny



Anexo 10:

AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION DE EMPRESA

Yo JHONNY GUEVARA CALDERON, identificado con DNI 45509166, en mi calidad de
GERENTE GENERAL del a&rea de GERENCIA GENERAL de laempresa MONTESOL JK S.R.L
con R.U.C N° 20604686823, ubicada en la ciudad de JAEN — CAJAMARCA.

OTORGO LA AUTORIZACION,

A la sefiorita KATERINE RUBITH AGUILAR ELERA, Identificada con DNI N.°73487930 Y a la
sefiorita SANDRA NAIR CHIROQUE DAVILA, Identificado con DNI N.° 76044870, de la Carrera
profesional Contabilidad, para que utilice la siguiente informacion de la empresa: ESTADOS
FINANCIEROS, REGISTRO DE VENTAS (INGRESOS), REGISTRO DE COMPRAS
(EGRESOS), LAS DECLARACIONES TRIBUTARIAS;

con la finalidad de que pueda desarrollar su () Informe estadistico, () Trabajo de Investigacion,
(X) Tesis para optar el Titulo Profesional.

(X) Publique los resultados de la investigacion en el repositorio institucional de la UCV.

(X) Mantener en reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o

( ) Mencionar el nombre de la empresa.

Cpscesecsvscssnnsan

ara Calderén

GEMERAL

Firmay sello del Representante Legal
DNI: 45509166

El Estudiante declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Investigacion, en
laTesis son auténticos. En caso de comprobarse la falsedad de datos, el Estudiante sera
sometidoal inicio del procedimiento disciplinario correspondiente; asimismo, asumira toda la
responsabilidad ante posibles acciones legales que la empresa, otorgante de informacion,

puedaejecutar.

e

KATERINE RUBITH AGUILAR ELERA SANDRA NAIR CHIROQUE DAVILA
DNI: 73487930 DNI: 76044870



Anexo 11:

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “CUESTIONARIO”

Estimado (s) estudiantes: Aguilar Elera Katerine Rubith y Chiroque Davila

Sandra Nair

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Contabilidad
de la Universidad César Vallejo (Chiclayo); los datos recopilados son
anonimos, seran tratados de forma confidencial y tienen finalidad netamente
académica. Por tanto, en forma voluntaria y como representante de la empresa:
MONTESOL JK S.R.L, con R.U.C N° 20604686823, ubicada en la ciudad de
JAEN — CAJAMARCA.; Si (X ) NO () doy mi consentimiento para continuar
con la investigacion que tiene por objetivo recolectar informacién para el
desarrollo del Proyecto de Investigacion, Asimismo, autorizo ( X ) no autorizo
( ) para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a traves

del repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

Firma y Sello:

Guevara Calderon Jhonny



Anexo 12:

Formato para la obtencion del consentimiento informado
Titulo de la investigacion: “Gestion en el proceso de ventas para mejorar la
rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022”.
Investigador principal: Aguilar Elera Katerine Rubith y Chiroque Davila Sandra
Nair.
Asesor: Dr. Diaz Calderén Ricardo Rafael.
Propdsito del estudio
Saludo, somos investigadores que le invitamos a participar en la investigacion:
“Gestion en el proceso de ventas para mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria
de la ciudad de Jaén, 2022”, cuyo proposito es disefiar una propuesta de gestion
en el proceso de ventas para mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la
ciudad de Jaén, 2022. Esta investigacion es desarrollada por Aguilar Elera
Katerine Rubith, Chiroque Davila Sandra Nair y Dr. Diaz Calderén Ricardo Rafael
de la facultad de Ciencias Empresariales de la Escuela Profesional de
Contabilidad, de la Universidad César Vallejo, aprobado por la autoridad
correspondiente de la Universidad.
Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:
1. Se le presentara un cuestionario en el que tendra preguntas generales
sobre usted como edad, zona de domicilio, lugar de nacimiento y otros, no
es necesario que se anote su nombre, pues cada encuesta tendra un cédigo;
luego se le presentaran preguntas sobre variables especificas de la
investigacion.
2. El tiempo que tomara responder la encuesta sera de aproximadamente
[ndmero] minutos, si gusta, puede responder ahora 0 comprometerse a
hacerlo en otro momento o lugar, nosotros lo buscaremos.
Informacién general: se le brindara a cada persona, la informacion para
cumplimiento de los principios de ética, se permitira cualquier interrupcién de
parte del entrevistado para esclarecer sus dudas.

Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si



desea participar o no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion
no desea continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de no maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar
en la investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le
puedan generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.
Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la
institucion al término de la investigacion. No recibira ningun beneficio
econdémico ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud
individual de la persona, sin embargo, los resultados del estudio podran
convertirse en beneficio de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser an6nimos y no tener ninguna forma de
identificar al participante. Garantizamos que la informacion que usted nos
brinde es totalmente Confidencial y no sera usada para ningn otro propésito
fuera de la investigacion. Los datos permanecerdn bajo custodia del
investigador principal y pasado un tiempo determinado seran eliminados
convenientemente.

Informacién especifica: Una vez que se haya terminado de brindar la
informacion general, se debe compartir la informacién especifica sobre la
investigacion: los datos que se requeriran, el hecho que se observara, o la
accion que se realizara en el cuerpo (medir, examinar) o alguno de los
elementos de él (examenes de sangre, orina, células, tejidos u otro material
biologico), haciendo énfasis que los resultados sélo seran utilizados para la
investigacion, sin identificar a la persona. De desearlo, se puede brindar
algun resultado de interés clinico al participante voluntario.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Docente
Asesor Dr. Diaz Calderén Ricardo Rafael al correo electronico
rdiazcal@ucvvirtual.edu.pe o con el Comité de Etica de la Escuela
Profesional de Ciencias Empresariales de la Escuela Profesional de
Contabilidad, de la Universidad César Vallejo.



Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacion autorizo mi

participacion en la investigacion.

Firmay Sello:

Guevara Calderén Jhonny



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, DIAZ CALDERON RICARDO RAFAEL, docente de la FACULTAD DE CIENCIAS
EMPRESARIALES de la escuela profesional de CONTABILIDAD de la UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO SAC - CHICLAYO, asesor de Tesis titulada: "Gestién en el proceso de
ventas para mejorar la rentabilidad en una Inmobiliaria de la ciudad de Jaén, 2022", cuyos
autores son AGUILAR ELERA KATERINE RUBITH, CHIROQUE DAVILA SANDRA NAIR,
constato que la investigacion tiene un indice de similitud de 15.00%, 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, 26 de Julio del 2023

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
DIAZ CALDERON RICARDO RAFAEL Firmado electronicamente
ORCID: 0000-0002-4901-9322 2023 12:34:21

Cdbdigo documento Trilce: TRI - 0620981
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