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Presentacion

Sefiores miembros del jurado calificador:

En cumplimiento a las Normas del Reglamento de Elaboracidon y Sustentacion de Tesis de la
Escuela Académica de Contabilidad de la Universidad “César Vallejo”, para elaborar la tesis,
presento el trabajo de investigacion titulado “EL PRESUPUESTO EN EL AREA DE VENTAS EN LA
EMPRESA TAGUMEDICA S.A. CERCADO DE LIMA — 2014”, con el propésito de optar el

titulo de Contador Publico.

La presente investigacién ha tendido el propdsito de determinar el nivel del presupuesto
en el area de ventas en la empresa Tagumédica S.A. Cercado de lima — 2014. Recordemos
qgue en la actualidad el crecimiento satisfactorio de las empresas en el mercado global
estd orientado en base a la buena planificacién y ejecucidon de un buen presupuesto.
“muy pocas compafiias planifican con la intencién de fracasar, pero si muchas de las que
fracasan fallan en planear”.

La investigacion realizada se encuentra dividida en siete capitulos como sigue:

En el capitulo I: Se ha considerado el planteamiento del problema, en el cual se incluye la
descripcién de la realidad problematica, formulacidon de problemas, objetivos de la investigacion,
se describen los antecedentes de la investigacion, la fundamentacion tedrica en donde ubicamos

el marco tedrico y marco conceptual de la variable.
En el capitulo Il: Comprende la variable, la operacionalizacién de variables, la metodologia asi
como el tipo de estudio, el disefio, las técnicas e instrumentos de la recoleccién de datos,

métodos de analisis de datos y aspectos éticos.

En el capitulo Ill: Se presenta los resultados de los datos recopilados en la encuesta aplicada a los

representantes de ventas de la empresa TAGUMEDICA S.A.

En el capitulo IV: Se realiza una discusion de los resultados obtenidos con los resultados de los

antecedentes.

Vi



En el capitulo V y VI: Se detalla las Conclusiones a las cuales se ha llegado, para mejorar la
elaboracion y aplicacién del presupuesto en el area de ventas en la Empresa Tagumédica S.A.

Cercado de lima 2014.

En el capitulo VII: Comprende las referencias bibliograficas de donde se recopilo la informacidn

para la investigacion.

En que esta tesis se ajuste a las exigencias establecidas de todo trabajo cientifico, esperamos sus

sugerencias para mejorar la calidad de nuestro trabajo

Merimelda Cunya Huacchillo

La Autora
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RESUMEN

La presente investigacién que ha titulado “EL PRESUPUESTO EN EL AREA DE VENTAS EN LA
EMPRESA TAGUMEDICA S.A, CERCADO DE LIMA — 2014”, tuvo como objetivo general: Determinar
el nivel del presupuesto en el area de ventas en la Empresa Tagumédica S.A, Cercado de Lima -

2014.

La metodologia aplicada se fundamentd en una investigacién de tipo descriptiva con un disefio de
estudio no experimental de corte transversal. La poblacidn investigada estuvo conformada por 30
representantes del area de ventas, a los cuales fue aplicado un instrumento de tipo cuestionario
conteniendo 30 items, previamente validado por expertos. Los instrumentos fueron validados
mediante la prueba estadistica coeficiente alfa de Cronbach, el cual nos indicé un alto grado de

confiabilidad y consistencia. La variable fue procesada a nivel de dimensiones.

Los resultados obtenidos de la variable presupuesto nos muestran que hay una tendencia
medianamente eficiente en aplicacién de sus etapas de preiniciacidon, formulacién, ejecucidn,
control y evaluacién. En conclusidn se evidencio que aunque la mayoria de los representantes de
ventas de la empresa TAGUMEDICA S.A. cuenta con conocimientos para el manejo de un buen
control, no lo realizan adecuadamente, ni cuentan con mecanismos para detectar desviaciones de
los recursos aprobados, Por los que se podria concluir que esta es una causa por la cual pudiera

verse atrasado el logro de sus objetivos.

Palabra Clave: Presupuesto
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ABSTRACT

The present research entitled “BUDGET FOR SALES DEPARTMENT OF TAGUMEDICA S.A
COMPANY, CERCADO DE LIMA — 2014”, had the general objective of determining the level of

budget for sales department of Tagumédica S.A Company, Cercado de Lima - 2014.

The methodology applied was related to a descriptive research with a non-experimental
design of cross-sectional. The studied population consisted of 30 representatives of sales
department, to which was applied an instrument of questionnaire type containing 30 items,
previously validated by experts The instruments were validated by the Croach alpha test, which
showed us a high degree of reliability and consistency. The variable was processed at level of

dimensions.

The results obtained of the budget variable show that there is a moderately efficient
trend in implementing its pre-initiation stage, formulation, implementation, monitoring and
evaluation. In conclusidn, it was evidenced that although most sales representatives of
Tagumédica S.A. Company have knowledge a good control, they do not properly, nor do they
have mechanisms to detect deviations from the approved resources, it would be one reason

which could affect the achievement of the objectives.

Keyword: Budget
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