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RESUMEN 

El presente estudio tuvo como objetivo determinar cómo incide la gestión de ventas 

en la rentabilidad de la ferretería Brayan E.I.R.L. en los semestres del 2022. 

Asimismo, la investigación es de tipo básica con un diseño no experimental, 

teniendo una población y muestra constituida por 6 colaboradores de la empresa. 

Los instrumentos utilizados fueron el cuestionario, guía de entrevista y el análisis 

documentario, y para obtener la confiabilidad se aplicó el Alfa de Cronbach, 

obteniendo un resultado de 0.90. Los resultados de la investigación fueron los 

siguientes, la gestión de ventas influye en la rentabilidad de una organización. La 

ferretería actualmente no fortaleció los factores claves de la gestión de ventas, por 

lo tanto, se evidenció un descenso de los ingresos durante el segundo semestre 

del 2022. Por último, se llegó a las siguientes conclusiones: la deficiencia de la 

gestión de ventas influyó negativamente en la rentabilidad del segundo semestre 

del 2022, generando a su vez otras falencias como: bajo posicionamiento en el 

mercado, poca captación de clientes, entre otras. Adicionalmente, se identificó que 

la empresa no realiza actualización de sus redes sociales y no mejoró el servicio 

delivery, lo que no permite afianzar la relación con sus clientes. 

  

Palabras clave: Gestión de ventas, rentabilidad, redes sociales y delivery.  
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ABSTRACT 
 

The objective of this study was to determine how sales management affects the 

profitability of the hardware store Brayan E.I.R.L. in the semesters of 2022. 

Likewise, the research is of a basic type with a non-experimental design, having a 

population and sample made up of 6 company collaborators. The instruments used 

were the questionnaire, interview guide and documentary analysis, and to obtain 

reliability, Cronbach's Alpha was applied, obtaining a result of 0.90. The results of 

the investigation were the following, sales management influences the profitability 

of an organization. The hardware store currently did not strengthen the key factors 

of sales management, therefore, a decrease in income was evidenced during the 

second half of 2022. Finally, the following conclusions were reached: the deficiency 

of sales management influenced in the negative profitability of the second half of 

2022, seeing in turn other shortcomings such as: low positioning in the market, little 

customer acquisition, among others. Additionally, it was identified that the company 

does not update its social networks and did not improve the delivery service, which 

does not allow it to strengthen the relationship with its customers. 

Keywords: Sales management, profitability, social networks and delivery. 
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I. INTRODUCCIÓN  

Hoy en día, existe un gran número de entidades y negocios que buscan la 

manera de continuar sus operaciones en el mercado, por tanto, es necesario 

que cada una de ellas se diferencien entre otras, a través de una buena gestión 

de ventas, ya que una mala praxis en este proceso traerá como consecuencia 

una baja rentabilidad y en muchos casos puede provocar el cierre de la 

empresa. Por consiguiente, como futuros profesionales vinculados con el 

ámbito empresarial, se cree oportuno efectuar el presente estudio y de tal 

manera fortalecer los conocimientos adquiridos. 

Según Diaz et al. (2019) manifestaron que, dentro de las organizaciones de 

Ecuador se debe desarrollar una gestión de ventas, la cual se encarga de 

coordinar el proceso y las actividades de transferencia de bienes y servicios 

tangibles o intangibles en las empresas. De esta manera dicha gestión tiene 

relevancia en ellas porque ayuda a lograr el éxito por medio de las ventas. 

Gaytán (2020) mencionó que, en México, las empresas que desempeñan 

alguna actividad están en la obligación de evaluar periódicamente la 

rentabilidad que posee su negocio, ya que esta información brinda datos 

relevantes sobre el desempeño de la inversión, de esta manera se puede 

detectar posibles falencias que afecten a la organización. 

Según Tejada et al. (como se citó en Heredia, 2019) expresaron que, en las 

entidades Trujillanas la gestión de ventas se ve plasmada en el incremento de 

los ingresos, a través de la participación de clientes potenciales, para ello es 

necesario establecer objetivos y estrategias. Por lo tanto, el hecho de 

comprender las necesidades del cliente fortalece el crecimiento estratégico. 
 

Para Vallejos (2018) el análisis de la rentabilidad es una medición numérica que 

se traduce a un coeficiente que proporciona datos sobre la utilización de los 

recursos para generar beneficios. En tal sentido, en Cajamarca, este 

instrumento es muy útil para evaluar a las entidades, y de esta manera, puedan 

tomarse decisiones acertadas que permita mejorar la entidad. 
 

Córdova (2019) menciona que, para una buena gestión de ventas en las 

empresas chiclayanas, es fundamental implementar estrategias que generen 
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valor agregado a los productos o servicios que ofertan, de esta manera ayudan 

a potenciar las ventas, por ende, se logrará un aumento en los ingresos de la 

entidad. 
 

Según Coronado (2019) mencionó que, es importante elaborar y ejecutar un 

modelo de gestión de costos que permitan ayudar en la rentabilidad de las 

empresas ladrilleras de Lambayeque, y de esta manera contribuyan al 

crecimiento de la organización y además logren ser más competitivas en el 

mercado empresarial. 
 

La empresa Brayan E.I.R.L. empezó sus operaciones en el período 2017, en la 

provincia Ferreñafe - Lambayeque, teniendo como giro empresarial la 

comercialización de productos de ferretería. En la actualidad, la problemática 

que afronta es que, no está realizando una adecuada gestión ventas, al parecer 

por descuido del encargado del negocio, lo que está generando descenso de 

sus ingresos. Además, se identificó una preocupante disminución de la 

rentabilidad. Ante la situación expuesta, los autores creen por conveniente 

realizar una investigación sobre la problemática encontrada y de esa manera 

poder brindar sugerencias que permitan mitigarlo. 
 

 

Lund (2021) manifestó que la formulación del problema de estudio es la parte 

donde se plasma y expone de manera juiciosa la idea del estudio. Para ello, se 

debe plantear la interrogante, misma que permitirá orientar a los investigadores 

en la búsqueda de información y así proporcionar una respuesta al porqué del 

problema. 
 

Por lo tanto, el planteamiento del problema de la investigación es: ¿Qué 

relación existe entre la gestión de ventas y la rentabilidad de la ferretería Brayan 

E.I.R.L. durante los semestres del año 2022? 
 

 

Según Morales (como se citó en Espinoza, 2019) sostiene que la justificación 

del problema es relevante en un trabajo de investigación, ya que permite a los 

autores sustentar la importancia del estudio y a su vez establecer los aspectos 

que se van a considerar. 

Por lo tanto, un criterio tomado en cuenta para la justificación es el de relevancia 

social, ya que las pequeñas y medianas empresas y en particular la ferretería 

Brayan E.I.R.L, podrá hacerse más rentable, permitiendo así, que los 
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trabajadores mantengan su puesto de trabajo y, por ende, contribuyan al estado 

con la recaudación de tributos. 
 

Además, se establece la relación inductiva entre sus variables, ya que una 

eficiente gestión de ventas brindará aumento en la rentabilidad, y, por ende, 

tendrá un crecimiento estable, todo lo descrito, en concordancia al valor teórico.  
 

Adicionalmente, en función al criterio de la utilidad metodológica, la 

investigación determina la concordancia entre las variables, donde la variable 

independiente tiene repercusión en la variable dependiente, en tal sentido, se 

utilizó datos fidedignos, lo que otorga más confianza en los resultados. 
 

Para Leyva y Guerra (2020) los objetivos deben ser reales y alcanzables ya que 

corresponden al propósito del estudio de investigación. Por esta razón, la 

formulación del objetivo comprende un verbo en infinitivo que denota un acto 

donde conectan las variables en el entorno en que ocurre la investigación. 
 

Por consiguiente, el objetivo general propuesto en esta investigación fue 

determinar cómo incide la gestión de ventas en la rentabilidad de la ferretería 

Brayan E.I.R.L. en los semestres del año 2022 de la ciudad de Ferreñafe. 
 

Sumado a ello, los objetivos específicos que se trazaron son los que se 

presenta a continuación: evaluar las estrategias de la actual de la gestión de 

ventas en la ferretería, como segundo objetivo específico evaluar la disminución 

del nivel de rentabilidad de la empresa y como último objetivo específico 

identificar principales factores que mejore la gestión de ventas. 
 

Para Espinoza (2019), la hipótesis es una declaración inferida sobre la relación 

de las variables, es decir, son declaraciones tentativas sobre el problema 

investigado, por ende, su formulación indica lo que se trata de probar. En 

consecuencia, en el trabajo de investigación se ha creído por conveniente 

redactarla así: Existe una alta relación entre la gestión de ventas y la 

rentabilidad en la ferretería Brayan E.I.R.L.  
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II. MARCO TEÓRICO 

En esta investigación, se acudió a la búsqueda de distintas bases bibliográficas 

con el propósito de recopilar información sobre trabajos anteriores, y, por tanto, 

se facilite la comprensión del problema identificado y la contrastación de los 

objetivos e hipótesis planteada. 
 

Castro y Quichimbo (2021) cuya investigación para lograr la licenciatura en 

administración de empresas en la Universidad Politécnica Salesiana de 

Ecuador, tuvo por objetivo examinar la incidencia de las ventas en el 

rendimiento de la empresa Mi Ahorro Empredial S.A., este trabajo contó con un 

diseño no experimental y un nivel de investigación inductivo-deductivo, donde 

la población y muestra fue de 8 personas, quienes son el gerente y personal de 

ventas, empleó el muestreo no probabilístico, y el instrumento consignado fue 

la encuesta con 17 ítems. El resultado fue, que la organización tiene que aplicar 

estrategias para aumentar las ventas. Se concluyó que, la organización debe 

contratar recurso humano idóneo y además reestructurar la cartera de clientes, 

para que contribuya en los ingresos y esto a su vez incida de manera positiva 

en la rentabilidad. 

 

Cáceres y Espín (2022) en su estudio que realizaron para alcanzar la condición 

de licenciados en administración de empresas en la Universidad Técnica de 

Cotopaxi de Ecuador, tuvo como objetivo interpretar la incidencia de las ventas 

en la rentabilidad de la compañía Asolamon, donde trabajó en base al diseño 

no experimental con un nivel descriptivo, para ello, consideró una población de 

125 personas y asimismo se estableció una muestra 95 individuos, las que 

fueron evaluadas a través de un cuestionario de 8 ítems, empleando el 

muestreo no probabilístico. Como resultado encontrado fue que, el no aplicar 

mecanismos adecuados en la gestión de ventas hace que los ingresos 

presenten un decrecimiento lo que afecta a la organización. Se concluyó que, 

se necesita ejecutar medidas estratégicas en la gestión de ventas, de esta 

manera se genera aumento de las ventas y se maximiza la rentabilidad, a su 

vez esta situación permite el posicionamiento de la marca. 
 

Ávila (2020) en su investigación que desarrolló para lograr la licenciatura en 

administración en la Universidad Privada del Norte de Trujillo, tuvo por objetivo 
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establecer cómo influye un plan de gestión ventas en la rentabilidad de la 

Comercializadora Raíces Unidas de la ciudad de Trujillo, 2019., este trabajo se 

basó en el diseño no experimental con un nivel de investigación descriptiva, 

además, la población fue constituida por los colaboradores de la entidad antes 

mencionada, y la muestra consta de los trabajadores del área de venta, para 

ello se empleó el muestreo no probabilístico y el instrumento aplicado fue el 

cuestionario de 6 ítems. Como resultado encontrado fue que, un adecuado plan 

comercial permite el incremento de las ventas y contribuye a la sostenibilidad 

del negocio. Se concluyó que la aplicación de un plan de ventas debe incluir 

líneas claves y así pueda contribuir de manera positiva en el rendimiento de la 

organización.  
 

 

Cumplido y Matias (2021) en su estudio para lograr el grado de contador en la 

Universidad Cesar Vallejo de Chimbote, tuvo por objetivo establecer la 

incidencia de una adecuada gestión de ventas en la rentabilidad de Mathyfood 

EIRL, este trabajo contó con un diseño no experimental y un nivel descriptivo, 

con una población de 10 trabajadores de la empresa, y una muestra de 1 

trabajador del área contable, empleó el muestreo no probabilístico y como 

instrumento fue el cuestionario de 23 ítems. El resultado principal encontrado 

fue que, es importante aplicar estrategias de control para que ayude al equipo 

de ventas a ejecutar eficientemente sus funciones para incrementar la 

fidelización de los clientes, lo que a su vez se verá reflejado en los ingresos. En 

conclusión, la gestión de ventas repercute en el rendimiento económico y 

financiero de la organización, por ello es necesario implementar mecanismos 

que contribuyan a la gestión de ventas.  
 

Cubas (2019) en su investigación realizada para lograr la licenciatura en 

administración en la Universidad Cesar Vallejo de Chiclayo, tuvo por objetivo 

de investigación establecer la relación entre la gestión de ventas y la 

rentabilidad en la entidad Cosnor SRL., este trabajo se rigió bajo el diseño no 

experimental y se desarrolló en un nivel descriptivo, con una población y 

muestra que corresponde a los datos sobre ventas y rentabilidad de los 

periodos 2014 – 2018, aplicó el muestreo no probabilístico, para ello utilizaron 

el instrumento, formato de recolección de datos. El principal resultado 

encontrado fue que existe una relación entre el nivel de ventas y la rentabilidad 
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de la entidad Cosnor. Se concluyó que un adecuado planeamiento de gestión 

de ventas permitirá aumentar la rentabilidad de la entidad, por lo tanto, será 

más sostenible en el mercado.  
 

Solano (2021) en su estudio realizado para lograr el grado de contador en la 

Universidad Señor de Sipán de Chiclayo, tuvo por objetivo de investigación 

determinar de qué manera las estrategias ventas influyen en la rentabilidad de 

la organización BZ comunicaciones y distribuciones E.I.R.L, esta investigación 

contó con un diseño no experimental y un nivel de estudio explicativo, con una 

población de 3 distribuidoras de Claro en la cuidad de Chiclayo, y una muestra 

de 16 colaboradores del área comercial, ejecutó el muestreo no probabilístico 

y utilizó el cuestionario de 10 ítems como instrumento. El resultado principal 

encontrado fue que, mientras realicen estrategias adecuadas para obtener 

ingresos, la rentabilidad podrá mantenerse y así comenzar a crecer. Se 

concluyó que la calidad del producto, eficiencia del servicio de venta y las 

promociones son aspectos relevantes que ayudan a captar más clientes y, por 

ende, contribuyen a la rentabilidad de la entidad.  
 

En relación a las teorías de las variables de este estudio tenemos: 

Bullemore y Cristóbal (2021) manifestaron que, la gestión de ventas es el 

proceso donde se organiza a un grupo de personas para alcanzar las metas de 

venta de la entidad, para ello, es necesario que se establezca una serie de 

lineamientos que sirvan de guía y, por lo tanto, permita orientar las acciones de 

los colaborados. 

Según Rizo et al. (2019) mencionaron que la gestión de ventas es aspecto 

fundamental para cualquier tipo de negocio, ya que este impulsa al 

cumplimiento de los objetivos comerciales teniendo en cuenta la eficiencia, 

además de ello, permite crear valor agregado, por lo tanto, la empresa será 

más participativa en el mercado.  

Para Corbos et al. (2019) mencionaron que, para una adecuada gestión de 

ventas es necesario disponer de recursos, tales como: económico, tecnológico, 

materiales y del talento humano, todos los mencionados en conjunto permiten 

ejecutar un proceso de ventas que impacte positivamente en la organización. 
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Arechavaleta (como se citó en Rizo et al., 2019) sostiene que, una estrategia 

de venta, se basa en acciones completamente estructuradas y programadas 

que se efectúan para lograr un objetivo específico relacionado con el aumento 

de las ventas, introducción de un nuevo artículo o ganar presencia en el 

mercado. 

Förster et al. (2022) mencionan que, la planificación estratégica es el resultado 

de un proceso donde se elige entre muchas alternativas la más propicia, 

asimismo esta comprende una serie de políticas, procedimientos y actividades 

específicas que debe desempeñar la empresa. 

Wenner (2018) sostuvo que, el vendedor es el sujeto que tiene por trabajo 

ofertar y comercializar productos o servicios a cambio de una suma monetaria, 

para ello, debe emplear una serie de estrategias para convencer a los 

compradores a concretar el proceso de adquisición y así logre conseguir los 

objetivos organizacionales. 

Morales (2018) manifiesta que, un producto es un conjunto de materias primas 

inicialmente no relacionadas; las cuales posteriormente, son diseñadas para 

satisfacer al cliente con respecto a sus necesidades; una vez finalizado el 

producto va ser empaquetado para una buena presentación en el mercado, y 

así establecer una relación estable entre el proveedor y el cliente. 

Según Castaña et al. (2020) manifestaron que, un cliente es aquel que abona 

dinero para adquirir bienes o servicios, buscando así satisfacer sus 

necesidades, además de ello, el cliente es considerado un elemento clave, 

porque ayuda a las organizaciones a continuar con su objeto social.  

Li et al. (2020) manifestaron que el precio influye en la compra del consumidor, 

por lo tanto, es considerado en el mercado, el principal determinante de la 

demanda de un producto, ya que, este factor incide en la posición competitiva 

de la entidad, y esto a su vez, afecta en gran medida las ganancias e ingresos 

de la organización. 

Arango et al. (2021) manifestaron que, las redes sociales brindan una forma 

alternativa para que las organizaciones lleguen a los consumidores. Estos sitios 

web son los lugares más importantes para intercambiar opiniones sobre los 
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artículos y servicios que la entidad oferta, y de esta manera el cliente pueda 

sentirse familiarizado con el producto que se está ofreciendo. 

Según Teck (2021) manifestó que, la promoción de ventas es el incentivo 

promocional que se otorga a los consumidores, de esta manera al aplicar este 

beneficio, el cliente tiende a fidelizarse con la organización y, por ende, 

aumentará los ingresos de la empresa. 

Vázquez (como se citó en González y Jiménez, 2021) manifestó que, la 

publicidad es una técnica que utilizan muchas empresas para promocionar los 

productos y marcas que ofrecen a los clientes, y su finalidad es brindar 

información de manera concisa y clara. 

Yuliani et al. (2021) mencionaron que la rentabilidad es la capacidad de una 

institución para lograr u obtener rendimiento económico, además de ello, los 

autores resaltan la importancia de producir constantemente rentabilidad en una 

empresa, ya que permite prevenir situaciones de insolvencia financiera, y ese 

escenario causaría el quiebre y posteriormente desencadenaría el cierre de la 

entidad. 

Para Hedija y Kuncová (2021) mencionaron que los índices de rentabilidad son 

obtenidos a partir de los datos de los estados financieros, de esta manera su 

cálculo permite conocer el nivel de eficiencia de las actividades que brinda la 

organización, asimismo, ayuda a conocer el rendimiento de los recursos 

invertidos por parte de los accionistas. 

Para León (como se citó en Apolo et al., 2022) sostiene que, los índices de 

rentabilidad son instrumentos financieros, que se encarga de brindar 

información para saber el nivel que se está trabajando y la eficiencia del manejo 

de sus activos en promedio de las empresas y negocios, con el propósito de 

ver el crecimiento empresarial. 

Romero (como se citó en Belloso et al., 2021) mencionó que la rentabilidad 

financiera, es una dimensión más próxima a los socios o dueños; además es 

un indicador muy empleado por los gerentes para analizar los dividendos en 

relación a los propietarios. Razón por la cual, esta se relaciona   con   los   
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resultados   logrados por   una   organización   sin   la   intervención   del   

apalancamiento que genera el financiamiento. 

Caiza et al. (2021) manifestó que la rentabilidad económica, comprueba la 

capacidad de una entidad para crear valor de los activos, por lo tanto, indica el 

beneficio que se puede obtener por cada unidad monetaria invertida, de esta 

manera es considerada un instrumento muy útil para medir la eficiencia de la 

gestión. 

Por otro lado, Huamán (2022) sostuvo que un ratio, es el cociente entre dos 

cantidades relacionadas, en otras palabras, es la división entre ellas. Además, 

los indicadores tienen como propósito, medir y comparar de forma objetiva el 

desempeño de la empresa, y de esta forma facilite la toma de decisiones. 

Según Kim (2020) manifestó que, el Return On Assets (ROA) o rentabilidad 

sobre las inversiones, es aquel que mide la eficiencia de los activos, por tanto, 

es considerado un indicador básico porque deduce la tasa de rentabilidad total 

de los activos de la entidad.  

Liu et al. (2021) afirmaron que, el Return On Equity (ROE) o rentabilidad 

financiera, revela la capacidad de la entidad para obtener beneficios para los 

accionistas. En otras palabras, es un indicador que mide el rendimiento que 

recibe un accionista sobre la cantidad de capital invertido. 

Según Millones (2020) sostuvo que, la rentabilidad sobre las ventas, es el índice 

que se obtiene dividiendo los ingresos operativos y las ventas netas, donde el 

resultado mide el desempeño de una institución, es decir la capacidad de la 

entidad para transformar los ingresos en ganancias. 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

3.1.1. Tipo 

Los trabajos de investigación con enfoque cuantitativo, son aquellos que 

estudian fenómenos que pueden medirse mediante métodos estadísticos, 

además analizan los datos recopilados para probar la hipótesis planteada. 

(Kerlinger, como se citó en Sánchez, 2019) 

En cuanto a la investigación aplicada, Mincyt (como se citó en Naidorf et al., 

2019) manifestó que, la investigación aplicada tiene por finalidad solucionar un 

determinado problema, focalizando la búsqueda y afianzando el conocimiento 

para su tratamiento, por ende, para la riqueza del desarrollo científico y cultural. 

3.1.2. Diseño 

Según Guevara et al. (2020) manifestaron que el diseño no experimental, es 

cuando el investigador no interviene o modifica la información obtenida, es 

decir, se estudia la problemática en su entorno original y así posteriormente, se 

realice un análisis. 

Por su alcance temporal es transversal, ya que recolecta datos de las variables 

en un solo momento específico para poder evaluarla. (Cvetkovic et al., 2021)  

En cuanto al nivel descriptivo, según Guevara et al. (2020) es donde se detalla 

o describe las características del fenómeno estudiado en la realidad donde se 

desarrolla. 

Medina y Gonzales (2021) manifestaron que, el nivel de correlación logra 

explicar la relación que existe entre dos variables estudiadas. Mediante el 

método se logra averiguar qué sucede con una variable, cuando la otra variable 

tienes modificaciones. 

En lo que respecta el nivel explicativo, Sánchez (2019) sostuvo que es donde 

se establece la relación causa efecto de la problemática estudiada. 

En consecuencia, en este trabajo se consideró un diseño no experimental, ya 

que no se manipuló los datos obtenidos sobre las variables estudiadas, 

asimismo, tuvo un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, con un alcance 

temporal transversal porque se consideraron datos recolectados del año 2022 
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en vista de que las ventas comenzó a disminuir en ese período; por otro lado 

se ubicó en un nivel inicial descriptivo donde se detalló la problemática 

identificada, luego adoptó un nivel correlacional, debido a que se demostró la 

relación entre las variables y finalmente, se puede aseverar que tuvo un nivel 

explicativo, porque se detalló las causas y efectos de la problemática abordada. 

3.2. Variables y operacionalización 

Para recolectar información sobre la problemática estudiada, es necesario 

plantear dimensiones que faciliten la evaluación de las variables, a su vez 

resulta de gran importancia establecer los indicadores que agilicen este 

proceso. 

Sobre la variable independiente, gestión de ventas, Rodríguez (2022) manifestó 

que es, el proceso mediante el cual se busca incrementar la fuerza de ventas 

a través de la unificación de estrategias y tácticas de ventas efectivas, de tal 

forma que le permitan alcanzar sus objetivos comerciales. Además, su 

definición operacional fue examinada por medio de un cuestionario, guía de 

entrevista y el análisis documental. 

Las dimensiones de esta variable fueron cinco: a) servicio al cliente, que según 

Uvet (2020) manifestó que son el conjunto de actividades que ejecuta el 

personal para satisfacer las expectativas de los clientes; b) producto, donde 

Barigozzi y Ma (2018) sostuvieron que es, el bien o componente tangible, que 

es destinado para satisfacer las necesidades y requerimientos específicos de 

los consumidores; c) método de venta, que según Sánchez y De la Nuez (2020) 

afirmaron que son, las diversas estrategias que lleva a cabo el personal de 

ventas para generar mayores ingresos, de tal manera contribuya con la 

rentabilidad de la empresa; d) precio, y según Chen et al. (2022) manifestaron 

que, es la cantidad necesaria para comprar bienes, servicios u otros fines. Por 

lo general, es una suma de dinero. Y e) personal, donde, Todolí (2019) 

manifestó que, es el número de personas remuneradas que contribuyeron a la 

fabricación de bienes y servicios en la organización durante el período que se 

informa, en tareas directamente relacionadas con la operación. 

En la primera dimensión se le asignó un indicador, el cual es, calidad del 

servicio, que según, Mejías et al. (2018) sostuvieron que, es la práctica de 
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estrategias que utilizan las empresas para alcanzar la satisfacción del 

consumidor, de esta manera se refuerza la relación cliente y empresa. 

En lo que respecta la segunda dimensión, fue analizada mediante dos 

indicadores, el primero fue, calidad del producto, que, según Anderson y 

Laverie (2022) es la percepción que tiene el consumidor sobre un determinado 

producto, de esta manera, el sujeto evalúa ciertos aspectos, como: marca, 

prestigio, precio, entre otros. El segundo indicador fue, tipo de productos y para 

Mulyana et al. (2020) es la variedad o diversificación de la gama de productos, 

lo que permite captar más clientes y por tanto impacta en el nivel de ventas. 

En cuanto a la tercera dimensión, se le asignó cuatro indicadores, donde el 

primero fue, gestión de ventas, que según Clarke et al. (2018) afirmaron que, 

es el proceso donde se desarrolla una serie de actividades estratégicas a fin de 

acrecentar las ventas de una organización; el segundo indicador fue, 

publicidad, donde Mora et al. (2020) manifestaron que, es comunicación visual, 

escrita o de audio cuya labor fundamental es anunciar, divulgar y convencer a 

los consumidores sobre un artículo o servicio, promocionar una patente o 

producto en el mercado de consumo; el tercer indicador fue, redes sociales, 

que según Nieves y Lozada (2020), es una herramienta tecnológica muy 

utilizada por los empresarios para promocionar su negocio y brindar a los 

clientes el contenido que desean; y como último indicador, delivery, que según, 

Sornoza et al. (2021) manifestaron que, es el proceso donde se entrega 

cualquier tipo de producto o servicio sin la necesidad que los clientes acudan 

al mismo centro físico de la empresa.  

Mientras que, en la cuarta dimensión, se le asignó el indicador, precios 

módicos, y según, Rodríguez et al. (2022) afirmaron que, este término se utiliza 

para hacer referencia o para describir un precio barato de un bien o servicio 

que se adquiere. 

En tanto, en la quinta dimensión, se le asignó dos indicadores, el primero fue 

capacitación, que según, Danvila et al. (2019), manifestaron que, la 

capacitación del recurso humano es fundamental para lograr los objetivos y 

procesos, mismos que contribuyen a concretar  la misión de la institución, 
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sabiendo que son ellos quienes conducen al éxito a la organización; y el 

segundo indicador fue, funciones, que según Valero et al. (2019) afirmaron que, 

es un conjunto de tareas, trabajos y actividades necesarias para realizar un 

trabajo en particular. El logro es el resultado exitoso de un desempeño 

sobresaliente en un rol o grupo de roles. 

Ahora la teoría de la variable dependiente, la rentabilidad, según Aguirre et al. 

(2020) manifestaron que, es el beneficio obtenido por la empresa, de esta 

manera, permite a una entidad evaluar su capacidad para producir utilidades y 

así financiar sus operaciones como parte de su análisis financiero. Asimismo, 

su definición operacional fue evaluada por intermedio de la guía de entrevista 

y el análisis documental. 

Las dimensiones de la segunda variable fueron: rentabilidad económica y 

financiera. 

De la primera dimensión, rentabilidad económica, según Sánchez (como se citó 

en Freire et al., 2018) afirmaron que, es la diferencia entre el ingreso recibido, 

los recursos y capitales que son utilizados para obtener beneficios en un 

período determinado; de esa forma, permite, analizar la situación que atraviesa 

la empresa con el objetivo de tomar decisiones estratégicas para incrementar 

las ganancias futuras; además se le consideró el indicador Return On Assets 

(ROA), que según Patel et al. (2022) es un índice financiero que refleja la 

rentabilidad de una entidad en relación con todos los activos que posee.  

En tanto, la segunda dimensión, rentabilidad financiera, según Casamayou 

(2019) manifestó que, son los beneficios obtenidos de la inversión de fondos 

en recursos financieros, es decir, la ganancia obtenida de la inversión, además 

se le consideró dos indicadores, el primero fue Return On Equity (ROE), que 

según Pacheco (2018) manifestó que, es un ratio que muestra cómo una 

empresa utiliza el dinero de los accionistas para generar beneficios, de esta 

manera brinda información de cuánto dinero gana por cada sol invertido. Y el 

segundo indicador fue rentabilidad sobre las ventas, donde, Iudina y Tsovma 

(2020), sostuvieron que, es un índice que mide la capacidad de una entidad 
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para transformar las ventas en ganancias, en tanto, este indicador se calcula 

dividiendo la utilidad entre las ventas netas.  

Para la ejecución de este estudio se empleó la escala de medición cuantitativa 

denominada la razón. 

3.3. Población, muestra y muestreo 

3.3.1. Población 

Para Cvetkovic et al. (2021) la población hace referencia al universo o conjunto 

de factores, elementos o individuos que presentan cualidades de interés para 

el desarrollo de una investigación. 

Referente a los criterios de inclusión, Majid (2018) afirma, que son las 

particularidades que debe tener los participantes para ser considerados en el 

procedimiento de recojo de datos de una investigación.  

Asimismo, sostuvo que, los criterios de exclusión, son las condiciones o 

cualidades de los participantes que los hacen inaceptables para formar parte 

del estudio. 

3.3.2. Muestra 

Quispe et al. (2020) sostuvieron que la muestra es una parte representativa de 

la población, por tanto, es viable aplicar un instrumento de recolección de datos 

sobre ellas. 

3.3.3. Muestreo 

Para Hernández y Carpio (2019) el muestreo probabilístico estratificado, son 

aquellas subdivisiones de la población, de esta manera, los grupos tienen 

características similares, mismas que guardan relación con las variables del 

estudio.   

3.3.4. Unidad de análisis de la población 

Cantú et al. (2020) manifestaron que, son las unidades observacionales que, al 

ser preseleccionadas y reconocidas por los investigadores pasan a ser objeto 

de estudio.  

Por consiguiente, la población para esta investigación fue constituida por 6 

integrantes de la ferretería Brayan E.I.R.L, quienes cumplen con los criterios de 

inclusión.  
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Tomando en cuenta los criterios de inclusión se contempló la misma cuantía de 

participantes de la población para la muestra, debido a que ayudaron a obtener 

información para generar resultados en la presente investigación. Observando 

los criterios de exclusión, no todas las áreas pertenecientes a la empresa 

pueden participar en el recojo de información debido a que no tienen 

conocimiento sobre las variables estudiadas. 

El muestreo aplicado fue, el probabilístico estratificado, en vista de que los 

elementos poseen la misma probabilidad de ser escogidos para formar parte 

de la investigación. 

Por lo tanto, la muestra del estudio fue conformada por los mismos integrantes 

de la población ya que el número es muy reducido, de esta manera los 

colaboradores desempeñan funciones en el departamento de ventas y 

gerencia. 

3.4. Técnicas e instrumentos  

La técnica de la encuesta es la más empleada en los trabajos de investigación, 

y según Moya et al. (2022) es un método de recolección de información que se 

aplica con el propósito de averiguar datos sobre un tema específico. 

Otra técnica es la entrevista, que según Sionek et al. (2020) afirmaron que es, 

la herramienta donde se establece una conversación con el propósito de 

recopilar información sobre un tema, de esta manera interviene dos partes, las 

cuales son: entrevistador y entrevistado. 

Por otro lado, otra técnica fue el análisis documental que Leonardo y Scaglia 

(2018) manifestaron que, esta herramienta presenta y sintetiza 

sistemáticamente documentos originales para facilitar el análisis de las 

variables estudiadas en una investigación. 

Respecto a los instrumentos correspondientes, tenemos al cuestionario, que 

según Tóth et al. (2020) afirmaron que, es un mecanismo de investigación 

que consta en realizar una serie de preguntas que permiten 

recopilar información. 

El instrumento correspondiente a la segunda técnica, fue la guía de entrevista, 

que según Alegre (2022) es el medio que ayuda a indagar sobre el tema en 
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estudio, de esta manera proporciona información más detallada y completa 

sobre la situación que ocurre. 

En cuanto a la tercera técnica, su instrumento fue la revisión documentaria, y 

según Gallego et al. (2018) manifestaron que, es la herramienta que ayuda a 

construir el conocimiento mediante el análisis, ya que permite recolectar 

información sobre la problemática estudiada a partir de la revisión de 

documentos escritos en relación al objeto de estudio. 

Según Borjas (2020) la validez en una investigación es el proceso donde se 

solicita la opinión de un sujeto experto y de esta manera él pueda certificar la 

pertinencia de los instrumentos que serán utilizados en el estudio. 

También Tartaglia et al. (2019) indicaron que la fiabilidad significa que los 

resultados de un estudio se pueden repetir en otras muestras de similares 

características y, por tanto, no sufren modificaciones en los resultados. 

Teniendo en cuenta las definiciones mencionadas y el enfoque de esta 

investigación, se empleó la técnica de la encuesta, entrevista y análisis 

documental, como recurso de recolección de información con respecto a la 

variable independiente. Su instrumento fue el cuestionario y se ha seleccionado 

el tipo Likert que comprendió 11 preguntas, cuyas alternativas figuran en la 

tabla adjunta, que permitieron obtener resultados. Asimismo, se consideró la 

entrevista como segunda técnica, cuyo instrumento fue la guía de entrevista, la 

cual permitió recoger información de manera directa sobre la variable 

dependiente. Y como tercera técnica, se consideró el análisis documental, cuyo 

instrumento fue la revisión documentaria, misma que permitió acopiar la 

información correspondiente a los semestres del período 2022, en vista que la 

disminución de las ventas se observó en el ejercicio en mención. En cuanto a 

la validación del instrumento mencionado, lo realizaron 3 docentes expertos, 

los cuales son los siguientes: Mg. Waldemar Ramón García Vera, Mg. Rolando 

Valdivia Correa y Mg. Julissa Milagros Vite Querebalú. Asimismo, para 

evidenciar la fiabilidad del instrumento mencionado, se aplicó el coeficiente Alfa 

de Cronbach comprendido en el software SPSS versión 26. 

3.5. Procedimiento 

      Para la elaboración del trabajo de investigación, previamente se realizó una 

reunión con el gerente de la ferretería Brayan E.I.R.L. donde se le explicó la 
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iniciativa de indagar sobre la situación de su organización, fue así que se logró 

identificar la problemática de la gestión de ventas durante los semestres del 

período 2022 en la empresa antes mencionada, posteriormente se solicitó la 

firma de las autorizaciones respectivas, mismas que fueron otorgados por 

nuestro docente asesor, cabe resaltar que estos documentos son necesarios 

para dar conformidad  la realización del estudio. 
 

Seguido de ello, se realizó investigaciones de manera anticipada para indagar 

sobre la bibliografía que se encuentra vinculado con nuestras variables y cuya 

búsqueda se realizó en base de datos confiables como: Scielo, Dialnet, 

Redalyc, Ciencia Latina, entre otros. Asimismo, se designó la muestra 

correspondiente, por medio del método de muestreo probabilístico estratificado, 

y quedó integrada por los colaboradores del área de ventas y gerencia.  
 

Para el recojo de la información requerida se utilizó las técnicas de encuesta, 

entrevista y análisis documental, con sus pertinentes instrumentos; por ende, 

para la primera variable se empleó el instrumento del análisis documental, guía 

de entrevista y el cuestionario, comprendido por 11 preguntas; en cuanto para 

la segunda variable se utilizó los instrumentos de, guía de entrevista y revisión 

documental. Todo ello se realizó teniendo en consideración que dicha 

información recolectada sirvió para contrastar la hipótesis y los objetivos 

plasmados en el primer capítulo. 

3.6. Método de análisis de datos 

Para llevar a cabo un buen análisis de datos es de vital importancia definir las 

técnicas que facilitarán la recopilación de información, para posteriormente 

analizarla y describirla en los resultados. (Günter et al., 2018).  
 

De esta manera, para ejecutar el análisis de los datos recabados se halló la 

fiabilidad del instrumento, por ende, se aplicó el coeficiente del alfa de 

Cronbach obteniendo 0,90, a través el uso del software SPSS v. 26. De la 

misma forma, este resultado fue ratificado por intermedio de la aplicación de la 

fórmula de Varianza de ítems. Al no haber utilizado cuestionarios para ambas 

variables, no es necesario comprobar la relación entre los ítems de ambas 

variables. 
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Además, en el mismo software se elaboró las tablas y figuras que fueron 

adjuntadas y sustentadas en los resultados. 
 

Nuestros instrumentos, fue anticipadamente validado por el especialista Mg. 

Waldemar Ramón García Vera, Mg. Rolando Valdivia Correa y Mg. Julissa 

Milagros Vite Querebalú. 

3.7. Aspectos éticos 

Para ejecutar la investigación, se consideró los siguientes aspectos éticos: 
 

Teniendo en cuenta el principio ético de la autonomía, se sustenta, que los 

trabajadores propuestos en el estudio participaron de manera libre en el 

procedimiento de recopilación de datos. 
 

Además, los integrantes que formaron parte de la investigación fueron tratados 

de manera igualitaria, donde se valoró su apoyo con la información brindada, 

por tanto, se refleja el principio de justicia. 
 

Con respecto al principio de la libertad, este es fundamentado, ya que el interés 

de investigar la problemática hallada, fue por iniciativa propia, es decir, no 

influyeron factores externos en la decisión de selección.   
 

Finalmente, se sabe que, fijándose en lo social, se procura el beneficio para el 

objeto de estudio, es ahí donde se aplica el principio de beneficencia, por lo 

tanto, esto se sustenta con el alcance de medidas que disminuyan el impacto 

de las falencias detectadas. 
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IV. RESULTADOS 

Para obtener resultados, se recopiló información de la gestión de ventas a 

través de la encuesta, entrevista y análisis documental; y para la otra variable, 

rentabilidad, se empleó la entrevista y análisis documental con sus pertinentes 

instrumentos, con la finalidad de comentar y estudiar los datos recabados. Por 

consiguiente, los resultados se detallan en concordancia a la disposición de los 

objetivos planteados:  

Objetivo general: Determinar cómo incide la gestión de ventas en la 

rentabilidad de la ferretería Brayan E.I.R.L  

Figura 1  

¿Cree usted, qué la gestión de ventas incide en la rentabilidad de una 
empresa? 

 
Nota. La figura refleja los porcentajes sobre la incidencia de la gestión de ventas en la rentabilidad 
de una empresa. Fuente: Elaboración propia  

Interpretación: A partir de la figura, se infiere que la gestión de ventas influye en 

la rentabilidad de una organización, y a partir de ello, se puede determinar si la 

aplicación de la misma impacta de manera positiva o negativa en cada empresa. 
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Tabla 1 
 

Comparación de las ventas del primer y segundo semestre 2022 

INGRESOS 
2022 - I     

INGRESOS 
2022 - II   

VARIACIÓN EN 
SOLES   

VARIACIÓN 
EN % 

        

1.909.706     1.578.053   -331.653   -17,37% 
Nota. La tabla muestra la variación de las ventas registradas en los semestres del año 2022 en la 
ferretería. Fuente: Elaboración propia  

Interpretación: De la tabla presentada se entiende que la gestión de ventas es 

deficiente lo que causó disminución en las ganancias de la organización a partir 

del segundo semestre del 2022, de esta manera incide de manera desfavorable 

en la rentabilidad de la ferretería. 

Tabla 2 

Incidencia de la actual gestión de ventas en la rentabilidad de la empresa 

N° 
Pregunta de 
entrevista 

  Respuesta del personal administrativo 

      Gerente   Contador 

3 

¿Cree usted 
que la 
rentabilidad 
obtenida por la 
empresa es la 
respuesta de 
una buena 
gestión de 
ventas? 

  

No, porque se 
observa que los 
ingresos durante el 
2022 han venido 
disminuyendo, lo 
que refleja que no se 
está realizando una 
buena gestión de 
ventas.  

  

No, de acuerdo a la 
información 
sustentada en los 
registros 
correspondientes, 
observo que los 
ingresos están 
bajando, lo que esta 
influyendo en la 
disminución de la 
rentabilidad.  

 Nota. La tabla muestra las respuestas que brindaron el gerente y contador sobre la gestión de 
ventas en la rentabilidad de la empresa en la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: 
elaboración propia.  

 
Interpretación: De los comentarios expuestos por el gerente y contador de la 

ferretería Brayan, se entiende que no se está aplicando una buena gestión de 

ventas, lo que está afectando directamente los ingresos de la empresa y de esta 

manera impacta negativamente en la rentabilidad. 

Asimismo, con los resultados presentados se contrasta la hipótesis planteada 

inicialmente en el primer capítulo. 
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Adicionalmente, para ejecutar el análisis de los datos se halló la fiabilidad del 

cuestionario aplicado, por ende, se aplicó el coeficiente del alfa de Cronbach 

obteniendo 0,90, a través el uso del software SPSS v. 26. De la misma forma, este 

resultado fue ratificado por intermedio de la aplicación de la fórmula de Varianza 

de ítems. Al no haber utilizado cuestionarios para ambas variables, no es 

necesario comprobar la relación entre los ítems del cuestionario. 

Objetivo específico 1: evaluar las estrategias de la actual gestión de ventas 

en la ferretería 

Figura 2 

¿Considera usted, qué se está aplicando correctamente la gestión de ventas 
en la empresa para incrementar la rentabilidad?  

 
Nota. La figura detalla las cifras sobre el grado de aplicación de estrategias de gestión de ventas 
para el acrecentamiento de la rentabilidad en la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: 
elaboración propia.  

Interpretación: A partir del gráfico evidenciado se puede enfatizar que la 

entidad actualmente no aplica eficientemente las estrategias de gestión de 

ventas, de este modo la rentabilidad no tiene crecimiento. 
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Objetivo específico 2: evaluar la disminución del nivel de rentabilidad de la 

empresa 

Tabla 3 

Rentabilidad sobre las ventas de los semestres del 2022 

 
Nota. La tabla muestra los cálculos de la rentabilidad sobre las ventas de la ferretería Brayan 
E.I.R.L en el año 2022. Fuente: elaboración propia.  
 

Interpretación: En la tabla presentada, se observa que, en el primer semestre 

del año 2022, por cada sol de ventas netas, se gana 0,045, mientras que en el 

segundo semestre se gana 0,038, lo que significa, que la empresa está 

disminuyendo su rentabilidad, debido a la deficiente gestión de ventas que 

impacta en sus ingresos. 

La disminución de la rentabilidad causada en el segundo semestre del 2022, se 

debió a que gerencia confió en que las ventas aumentarían, por lo tanto, serían 

más rentables que el periodo anterior, sin embargo, no tuvieron en cuenta que la 

pandemia aceleraría la modernización, por ello, muchas empresas se 

transformaron y se adaptaron al cambio, haciendo uso de las redes sociales y el 

servicio delivery, mientras que la ferretería no actualizó su gestión de ventas y 

no mejoró estos factores para el incremento de sus ventas. 
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Objetivo específico 3: identificar principales factores que mejoren la gestión 

de ventas. 

Figura 3 

¿Cree usted, qué el uso de redes sociales es un factor importante en la 
gestión de ventas para generar beneficios económicos a la empresa? 

 

 
Nota. La figura detalla las cifras sobre el grado de beneficios económicos que recibiría al aplicar 
las redes sociales en la gestión de ventas de la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: 
elaboración propia.  
 

Interpretación: En el gráfico mostrado anteriormente, se puede mencionar que 

la organización con el uso de las redes sociales, obtendría beneficios como, la 

captación de nuevos clientes, mayor visibilidad en los medios de difusión 

masiva y todo ello se vería evidenciado en el acrecentamiento de las ventas y 

por lo tanto impactaría en la rentabilidad. 
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Figura 4 

¿Cree usted, qué la eficiencia del servicio de delivery aumentaría los ingresos 
del negocio? 

 

Nota. La figura detalla las cifras sobre el grado de beneficios económicos que recibiría al 
fortalecer el servicio delivery en la gestión de ventas de la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 
2022. Fuente: elaboración propia. 

Interpretación: A partir del gráfico expuesto, se puede mencionar que la 

ferretería con la mejora del servicio delivery tendría mayor presencia en el 

mercado competitivo, de esta manera, aumentará los ingresos de la empresa, 

por lo tanto, se reflejaría positivamente en la rentabilidad.  
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V. DISCUSIÓN 

En la presente investigación, donde la problemática abordada fue la 

inadecuada gestión de ventas, misma situación que constituye una deficiencia 

en las empresas y las consecuencias pueden ser catastróficas si es que no se 

toma medidas adecuadas para corregir el problema y así disminuir su impacto. 

Es por ello, que se buscó evidenciar la relación de la variable independiente 

sobre la variable dependiente; por tal razón, se estableció un objetivo general, 

adicionalmente de los objetivos específicos correspondientes. En 

consecuencia, los resultados fueron obtenidos empleando el método científico 

respectivo.  

De esta manera, en este estudio se planteó como objetivo general, determinar 

cómo incide la gestión de ventas en la rentabilidad de la ferretería Brayan 

E.I.R.L, y teniendo en cuenta los resultados obtenidos en el ítem 4 del 

cuestionario que corresponde a la figura 1, además, del análisis documental 

aplicado que  se ve reflejado en la tabla 1 y en el ítem 3 de la entrevista 

realizada que corresponde a la tabla 2, se pudo constatar que existe una alta 

relación entre ambas variables, posteriormente se afirma que el objetivo fue 

formulado de manera adecuada, demostrándose así que, una deficiente 

gestión de ventas genera disminución de sus ingresos, lo que afecta el 

rendimiento de la entidad.  

Asimismo, los resultados son contrastados por Tejada et al. (como se citó en 

Heredia, 2019), quienes manifestaron que una correcta gestión de ventas se ve 

representado en el incremento de sus ingresos y de esta manera la rentabilidad 

de la empresa aumentará de manera eficiente; de la misma manera Cáceres y 

Espín (2022) detallaron que, una adecuada gestión de ventas, viene 

acompañada de una serie de acciones estratégicas, de tal forma que permitan 

acrecentar los ingresos de la organización y así se logre un resultado positivo 

en la rentabilidad de la misma.  

En consecuencia, por lo expuesto anteriormente es que se puede afirmar de 

manera categórica la validez de estos resultados y que la incidencia es 

correcta, asimismo todo lo manifestado no admite duda alguna sobre la 

aprobación de la hipótesis planteada. Por otro lado, se debe resaltar la 
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importancia del tema en estudio, para los futuros profesionales contables, 

quiénes podrán considerar esta investigación para fortalecer sus conocimientos 

adquiridos y así puedan aplicarlas en el desempeño de sus responsabilidades 

laborales. 

En concordancia al primer objetivo específico propuesto fue, evaluar las 

estrategias de la actual gestión de ventas en la ferretería, y teniendo en cuenta 

los resultados recabados en el ítem 5 del cuestionario que corresponde a la 

figura 2, se pudo corroborar que actualmente la empresa no está aplicando 

adecuadamente las medidas de gestión de ventas, por lo tanto, afecta 

directamente la rentabilidad. De esta manera, se asegura que el objetivo 

descrito fue formulado apropiadamente, al evidenciar que una deficiente 

aplicación de las estrategias de gestión de ventas produce decrecimiento de 

los ingresos. 

Además, los resultados son fundamentados por Córdova (2019), quien 

mencionó que en una correcta gestión de ventas es indispensable adoptar y 

ejecutar acciones estratégicas que permitan generar valor agregado tanto en 

los productos que se ofrece como el servicio que se brinda, todo ello, permitirá 

estimular e impulsar los ingresos de la empresa; en concordancia Ávila (2020), 

sostuvo que un plan eficiente de gestión de ventas debe incluir elementos, 

estrategias y líneas claves que permitan fortalecer el proceso de ventas y de 

esta manera ayude a la sostenibilidad del negocio, mediante el crecimiento de 

la demanda de su mercancía, situación que se verá reflejado en su rentabilidad; 

asimismo Mora et al. (2020), manifestaron que ejecutar estrategias de gestión 

de ventas de manera eficiente, resulta muy importante para una organización 

ya que permite la ampliación en el mercado donde opera, para ello es necesario 

que se evalué ciertos criterios tales como, precio, tipo y calidad de los producto, 

entre otros, esto con la finalidad de lograr un crecimiento e impacto positivo en 

la rentabilidad del negocio. 

Por consiguiente, en base a lo manifestado y a la vista de los análisis de los 

resultados es que se asegura categóricamente que una inadecuada aplicación 

de estrategias de gestión de ventas incidirá de manera negativa en los ingresos 

de la organización, por lo tanto, no contribuirá al crecimiento de la entidad.  
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De forma similar, teniendo en cuenta el segundo objetivo específico planteado 

fue, evaluar la disminución del nivel de rentabilidad de la empresa, y en relación 

a los hallazgos obtenidos en el análisis documental aplicado que se ve reflejado 

en la tabla 2, se pudo constatar que hay un descenso en la rentabilidad de la 

ferretería en el segundo semestre del año 2022 en comparación al primer 

semestre del año en mención, esto ocurre por la inadecuada gestión de ventas 

actual. En consecuencia, se afirma que el objetivo descrito fue formulado de 

manera adecuada, al evidenciar que una deficiente gestión de ventas ocasiona 

disminución de la rentabilidad. Asimismo, los resultados son ratificados por 

Vallejos (2018), quien manifestó que la rentabilidad se representa e interpreta 

a través de las ratios, mismos que brindan información relevante sobre la 

eficiencia y productividad de los elementos de la empresa para obtener 

rendimiento económico; de la misma manera Yuliani et al. (2021), sostuvieron 

que la rentabilidad es un aspecto importante para las organizaciones, ya que 

refleja el grado de productividad de la misma, por lo tanto es fundamental 

evaluarla constantemente para verificar su crecimiento y así evitar situaciones 

financieras riesgosas que puedan ocasionar el cese de sus operaciones; en 

concordancia Bravo y Matovelle  (2021), sostuvieron que rentabilidad es un pilar 

esencial en un negocio, por lo tanto, es importante evaluar las medidas que 

ejecuta la organización, a fin de determinar si existe un incremento o descenso 

del rendimiento. 

En consecuencia, por lo expuesto y en vista del análisis de los resultados se 

asevera categóricamente que una incorrecta gestión de ventas afecta 

directamente la rentabilidad de la empresa, por tanto, dificulta su expansión 

dentro del ámbito donde desarrolla sus actividades. 

En relación al tercer objetivo específico formulado, identificar principales 

factores que mejoren la gestión de ventas y teniendo en cuenta los resultados 

obtenidos en los ítems 7 y 8 del cuestionario, lo cual se ve reflejado en las 

figuras 3 y 4, es que se pudo identificar que la gestión de ventas actual no 

genera resultados positivos para la entidad. Esto afirma que el objetivo 

detallado fue formulado de manera adecuada, evidenciándose que al fortalecer  

los factores de la gestión de ventas brindará oportunidades de mejora para la 
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organización, de esta manera entre las más resaltantes se encuentra el 

aumento de las ventas y la expansión dentro el mercado. En ese sentido, Diaz 

et al. (2019), sostuvieron que al aplicar una adecuada gestión de ventas en una 

organización genera ventajas, ya que incrementa sus ingresos y por ende 

significa que es un factor clave que contribuye al éxito; de la misma manera 

Cubas (2019), manifestó que una eficiente gestión de ventas permitirá tener un 

resultado favorable en la rentabilidad de la organización, de tal modo que se 

podrá expandir en el mercado, ya que será una empresa sostenible; asimismo, 

Cadena et al. (2018), sostuvieron que las redes sociales son un medio digital 

que facilita la interacción con el público objetivo, por lo tanto permite conocer 

los gustos, preferencias y necesidades del consumidor, a fin de implementar 

estrategias que ayuden a incrementar sus ingresos; sumado a ello, Guoa et al. 

(2020) manifestaron que el delivery es un factor indispensable para cualquier 

organización, ya que este permitirá potenciar el servicio de ventas, a través de 

la satisfacción del usuario, por ende se verá reflejado en los ingresos. 

En consecuencia, por lo expuesto anteriormente y a la vista del análisis de los 

resultados, se asevera categóricamente que la gestión de ventas que aplica la 

entidad no es propicia, ya que no emplea factores importantes en este proceso, 

por lo tanto, es fundamental que se tome medidas para corregirlo y así se podrá 

obtener beneficios, tales como, la captación de clientes, mayor presencia en el 

mercado competitivo y el incremento de los ingresos, de esta manera se tendrá 

una tendencia positiva en la rentabilidad. 

Por otro lado, las fortalezas encontradas en la aplicación de la metodología 

utilizada en este estudio son, contar con el apoyo necesario de los 

colaboradores para brindar la información pertinente para la investigación, 

además, según expertos la aplicación del cuestionario como técnica de 

recolección de datos, tiene un amplio porcentaje de credibilidad. Mientras que, 

la debilidad encontrada, fue que la entrevista es considerada un instrumento 

que recoge información subjetiva; adicionalmente para aplicar el análisis 

documental, tuvimos un inconveniente, que fue la demora al momento de que 

se proporcione la información que se requería. 
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VI. CONCLUSIONES 
 

1. En concordancia al objetivo general planteado y mediante los resultados 

obtenidos se determinó que la gestión de ventas tiene incidencia en la 

rentabilidad de la ferretería Brayan E.I.R.L., concluyéndose que la 

deficiencia de la gestión de ventas influyó negativamente en el rendimiento, 

durante el segundo semestre del ejercicio 2022, generando a su vez otras 

falencias como: bajo posicionamiento en el mercado, poca captación de 

clientes, entre otras. 

2. Por otro lado, considerando el primer objetivo específico, se evaluó y se 

detectó que la empresa actualmente no aplica eficientemente las estrategias 

de la gestión de ventas, lo que ha ocasionado que los ingresos disminuyan, 

por ende, existe un descenso en su rendimiento.  

3. Asimismo, en relación al segundo objetivo específico, es que se evaluó y 

detectó que en el primer semestre la organización obtuvo 4.5% de 

rentabilidad sobre las ventas mientras que en el segundo semestre logró 

3.8%, dando como resultado una variación con tendencia negativa del 0.7% 

en la rentabilidad de la empresa durante el segundo semestre del 2022. 

4. Adicionalmente, en cuánto al tercer objetivo específico, se identificó que 

actualmente la empresa no realiza actualización de sus redes sociales, 

asimismo, existe deficiencias en el servicio delivery, esta situación no 

permite afianzar la relación con sus clientes ni tampoco fidelizarlos, en 

consecuencia, los ingresos presentan un decrecimiento. 

5. Asimismo, se identificó otras falencias que perjudica a la entidad, tales como, 

la falta de capacitación al personal, además, el equipo de trabajo muchas 

veces se satura de responsabilidades lo que ocasiona un desorden y 

confusión de las funciones de cada personal, por otro lado, el marketing que 

realiza no le permite llegar a sus clientes.  
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VII. RECOMENDACIONES 

 

Al señor Elmer Edgardo Soplapuco Torres gerente de la ferretería Brayan 

E.I.R.L., se le recomienda elaborar e implementar un adecuado plan gestión de 

ventas para potenciar el servicio que brinda, esto se ejecutará con el propósito 

de contribuir en el incremento de los ingresos, en consecuencia, se obtendría 

mejor rentabilidad, por ende, permitirá la expansión del negocio en el mercado 

donde opera.  

Se recomienda al gerente de la empresa evaluar periódicamente y hacer uso 

del análisis financiero para dar seguimiento al comportamiento de las ventas de 

los productos que oferta, con el propósito de determinar cuáles son los más 

rentables para el negocio, por consiguiente, se comprobará el nivel de eficiencia 

de la gestión de ventas y de la productividad de los colaboradores que conforma 

la entidad.  

Adicionalmente, se recomienda a la gerencia, fortalecer los factores que 

permiten la mejora de la gestión de ventas actual, entre ellos se encuentra, las 

redes sociales, medio que ayudará en la captación de nuevos clientes, 

asimismo el servicio delivery, factor que va a influir en el crecimiento de los 

ingresos, lo que se verá reflejado en la rentabilidad y en posicionamiento de la 

empresa en el mercado. 

Además, se recomienda al gerente capacitar periódicamente a su equipo de 

trabajo, ya que hoy en día representa el activo más importante de la empresa, 

esto con el propósito de contribuir en el incremento de los ingresos y en la 

sostenibilidad del negocio.
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Anexos 

Anexo 1 

Tabla de operacionalización de variables 

VARIABLES 
DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 
DEFINICIÓN 

OPERACIONAL 
DIMENSIONES INDICADORES 

ESCALA DE 
MEDICIÓN 

Gestión de 
ventas  

Rodríguez (2022), 
manifiesta que es, el 
proceso mediante el cual 
se busca incrementar la 
fuerza de ventas a través 
de la unificación de 
estrategias y tácticas de 
ventas efectivas, de tal 
forma que le permitan 
alcanzar sus objetivos 
comerciales. 

 Será evaluada a través de 
un cuestionario que 
comprende 11 preguntas 
cerradas y a su vez 
presentan alternativas 
politómicas. Además, será 
evaluada a través de la 
guía de entrevista que 
comprende 6 preguntas. 
Asimismo, se empleará el 
análisis documentario.  

Servicio al cliente Calidad del servicio 

Cuantitativa de razón 
  
  

  

Producto 
Calidad del producto 

Tipo de productos 

Método de ventas 

Gestión de ventas 

 

Publicidad  

Redes sociales  

Delivery  

Precio Precios módicos 
 

 

Personal 
Capacitación  

Funciones  

Rentabilidad 

Aguirre et al. (2020) 
manifiestan que, es el 
beneficio obtenido por la 
empresa, de esta manera, 
permite a una entidad 
evaluar su capacidad para 
generar utilidades y así 
financiar sus operaciones 
como parte de su análisis 
financiero.  

Será evaluada a través de 
la guía de entrevista que 
comprende 6 pregunta. 
Asimismo, se empleará el 
análisis documentario.  

Rentabilidad económica  ROA 
 

 

Rentabilidad financiera 

ROE 
 

 

Rentabilidad sobre las ventas  



 

 

Anexo 2 

 
 

INSTRUMENTO. 

 

Cuestionario sobre Gestión de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la 
ferretería Brayan E.I.R.L., Ferreñafe. 

 
Datos generales: Sexo: M ( ) F ( )  Edad ( )  

Encargado de ventas ( )   

 Objetivo 

Conocer el impacto la gestión de ventas en la rentabilidad de la ferretería Brayan E.I.R.L. con el 

propósito de obtener información para brindar alternativas de mejora. 

 

Instrucciones 

Por favor, sírvase responder la totalidad de los siguientes ítems marcando con un (X) la alternativa 

que crea conveniente. Antes de responder juzgue cada afirmación y considere su opinión. 
 

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE 

1 2 3 4 5 

 

1 ¿Cree usted, qué el servicio de ventas que brinda el personal 
contribuye en la rentabilidad de la empresa? 

     

2 ¿Cree usted, qué la calidad de sus productos influye en la 
gestión de ventas? 

     

3 ¿Cree usted, qué la variedad de productos que ofrecen 
brindará beneficios económicos a la empresa? 

     

4 ¿Cree usted, qué la gestión de ventas incide en la 
rentabilidad de una empresa? 

     

5 ¿Cree usted, qué actualmente existe una adecuada gestión 
de ventas? 

     

6 ¿Cree usted, qué se está realizando un adecuado marketing 
en la empresa? 

     

7 ¿Cree usted, qué el uso de redes sociales es un factor 
importante en la gestión de ventas para generar beneficios 
económicos a la empresa?  

     

8 ¿Cree usted, qué la eficiencia del servicio de delivery 
aumentaría los ingresos del negocio 

     

9 ¿Cree usted, qué los precios de sus productos permiten 
fidelizar a sus clientes? 

     

10 ¿La empresa brinda constantemente capacitaciones al 
personal? 

     

11  ¿Cree usted, qué en la empresa los trabajadores tienen    
claro las funciones qué deben desempeñar en cada área? 
 

     

¡MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACIÓN!  

 
 

 



 

 

Anexo 3 

 
 

INSTRUMENTO. 

 

Entrevista sobre la gestión de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la 

ferretería Brayan E.I.R.L., Ferreñafe. 

 

Datos generales: Sexo: M () F ()  Edad ()  

Gerente ()                Contador ()  

Objetivo 

Conocer el impacto la gestión de ventas en la rentabilidad de la ferretería Brayan 

E.I.R.L. con el propósito de obtener información para brindar alternativas de 

mejora. 

 

Instrucciones 

Por favor, sírvase responder la totalidad de las siguientes interrogantes. Antes 

de responder juzgue cada pregunta y considere su opinión. 

 

1. ¿Cree usted, qué la empresa solventa sus obligaciones con el volumen de 

ventas?  

2. ¿Cree usted, qué la empresa realiza el aumento de su patrimonio para la 

mejora de su rentabilidad?  

3. ¿Cree usted que la rentabilidad obtenida por la empresa es la respuesta de 

una buena gestión de ventas?  

4. ¿Recopila información de manera regular sobre la rentabilidad de los 

diferentes productos vendidos?  

5. ¿Considera usted, qué está aumentando o disminuyendo el mercado total de 

los productos más rentables del negocio?  

6. ¿Considera usted, suficiente los ingresos obtenidos por la empresa?  
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Anexo 6 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 7 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Anexo 8   

 Nota: 

Resultados del cuestionario procesados en el software SPSS versión 26 
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Anexo 13 
 

¿Cree usted, qué el servicio de ventas que brinda el personal contribuye en la 
rentabilidad de la empresa? 

 
Nota. La figura detalla sobre el grado de contribución del servicio de ventas que brinda el personal 
en la rentabilidad de la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: elaboración propia 

Interpretación: A partir del gráfico expuesto, se puede mencionar que el servicio 

de ventas que brinda el personal no contribuye en la rentabilidad de la ferretería, 

esto es debido a la ausencia de capacitaciones. 

Anexo 14 

¿Cree usted, qué la calidad de sus productos influye en la gestión de ventas? 

Nota. La figura detalla sobre el grado de influencia de la calidad de los productos en la gestión de 
ventas actual en la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: elaboración propia 
 

Interpretación: A partir del gráfico expuesto, se puede mencionar que la calidad 

de los productos es un aspecto fundamental dentro de la gestión de ventas, ya que 

este permitirá establecer un vínculo de confianza con los clientes.  

 



 

 

Anexo 15 

¿Cree usted, qué la variedad de productos que ofrecen brindará beneficios 
económicos a la empresa? 

Nota. La figura detalla las cifras sobre el grado de beneficios económicos que recibe la ferretería 
Brayan E.I.R.L. al contar con una gama diversificada de productos para sus clientes. Fuente: 
elaboración propia. 

Interpretación: A partir del gráfico expuesto, se entiende que la gama diversificada 

de productos ayuda a potenciar las ventas, por ende, aporta beneficios económicos 

para la ferretería. 

Anexo 16 

¿Cree usted, qué se está realizando un adecuado marketing en la empresa? 

 
Nota. La figura muestra el nivel de aplicación de un adecuado marketing en la ferretería Brayan 
E.I.R.L en el año 2022. Fuente: elaboración propia 

Interpretación: De acuerdo a la figura se puede mencionar que la ferretería no está 

aplicando un adecuado marketing, por ende, hay un decrecimiento en sus ventas, 

lo que está afectando la rentabilidad. 



 

 

Anexo 17 

¿Cree usted, qué los precios de sus productos permiten fidelizar a sus clientes? 

Nota. La figura muestra el grado de incidencia del precio de los productos para la fidelización de los 
clientes de la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: elaboración propia 

Interpretación: Del gráfico presentado, se entiende que los precios de los 

productos que ofrece la ferretería no permiten fidelizar a sus clientes, ya que se 

está manejando un precio promedio al mercado competitivo.  

Anexo 18 

¿La empresa brinda constantemente capacitaciones al personal? 

Nota. La figura muestra la frecuencia de las capacitaciones al personal que brinda la ferretería 
Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: elaboración propia 

Interpretación: De la figura se observa que el personal de la ferretería no recibe 

capacitaciones de manera constante, lo que esta generando una disminución en 

las ventas. 



 

 

Anexo 19 

¿Cree usted, qué en la empresa los trabajadores tienen claro las funciones qué 
deben desempeñar en cada área? 

Nota. La figura muestra el grado de conocimiento que tiene el personal sobre sus funciones que 
debe desempeñar dentro de la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: elaboración propia 

Interpretación: De la figura se interpreta que en la ferretería la gran mayoría de los 

trabajadores no tienen bien definido sus funciones que deben desempeñar según 

su cargo, por lo que genera confusión cuando hay concurrencia masiva de los 

clientes. 

Anexo 20 

Comparación de las ventas del primer y segundo semestre del periodo 2022 

 
Nota. La tabla muestra la variación de las ventas durante el primer y segundo semestre del 2022 en 
la ferretería Brayan E.I.R.L. Fuente: elaboración propia 

Interpretación: De la tabla se observa la variación negativa de los ingresos que ha 

tenido la ferretería durante el segundo semestre del período 2022, donde se 

evidencia una disminución de 331,653 lo que representa un decrecimiento de 

17,37%, esto causado por una ineficiente gestión de ventas. 
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Anexo 23 

 

INSTRUMENTO. 

 
Entrevista sobre la gestión de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la ferretería 

Brayan E.I.R.L., Ferreñafe. 

Datos generales: Sexo: M (X) F ()  Edad ( )  

Gerente ()                Contador (X)  

Objetivo 

Conocer el impacto la gestión de ventas en la rentabilidad de la ferretería Brayan 

E.I.R.L. con el propósito de obtener información para brindar alternativas de mejora. 

Instrucciones 

Por favor, sírvase responder la totalidad de las siguientes interrogantes. Antes de 

responder juzgue cada pregunta y considere su opinión. 

1. ¿Cree usted, qué la empresa solventa sus obligaciones con el volumen de 

ventas?  

Si bien es cierto actualmente la empresa si puede cubrir sus pasivos con las ventas 

que realizó, sin embargo, es necesario que se tomen acciones para tener un 

crecimiento paulatino en lo que respecta a las ventas, de esta manera la situación 

económica de le empresa será sobresaliente. 

 

2. ¿Cree usted, qué la empresa realiza el aumento de su patrimonio para la mejora 

de su rentabilidad?  

En este caso, el gerente de la ferretería no está realizando algún tipo de incremento en 

el patrimonio, ya que por el momento se puede afrontar el descenso de las ventas con 

los ingresos obtenidos. 

3. ¿Cree usted que la rentabilidad obtenida por la empresa es la respuesta de una 

buena gestión de ventas?  

Revisando el reporte de ventas de la ferretería Brayan, puedo observar que el nivel ha 

venido en descenso durante el período pasado, si la situación no mejora o se toma 

medidas para contrarrestarla, puede seguir causando perjuicios en la rentabilidad.  

4 ¿Recopila información de manera regular sobre la rentabilidad de los diferentes 

productos vendidos?  

No, teniendo en cuenta que el giro del negocio es una ferretería, pues se hace muy 

dificultoso tener una data sobre la rentabilidad de los productos, sin embargo, se 

pudiera agrupar productos similares o a fines para poder determinar la rentabilidad a 

una escala mayor y adecuada.  

 

5 ¿Considera usted, qué está aumentando o disminuyendo el mercado total de los 

productos más rentables del negocio?  

Si bien es cierto no se lleva un control de los productos más vendidos en la ferretería, 

puedo decir que en Ferreñafe hay diversas empresas que tienen el mismo giro del 

negocio, lo que hace que el mercado se vuelva mas competitivo, por ende, esta 

situación también podría estar impacto en la rentabilidad. 

 

6. ¿Considera usted, suficiente los ingresos obtenidos por la empresa?  

 

Los ingresos que tiene la empresa permiten que tenga utilidad positiva en el ejercicio, 

de esta manera pueda afrontar sus obligaciones, pero la situación que se vive ahora 

se puede mejorar si se toma las acciones correctas. 
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INSTRUMENTO. 

 
Entrevista sobre la gestión de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la ferretería 

Brayan E.I.R.L., Ferreñafe. 

Datos generales: Sexo: M (X) F ()  Edad ( )  

Gerente (X)                Contador ()  

Objetivo 

Conocer el impacto la gestión de ventas en la rentabilidad de la ferretería Brayan 

E.I.R.L. con el propósito de obtener información para brindar alternativas de mejora. 

Instrucciones 

Por favor, sírvase responder la totalidad de las siguientes interrogantes. Antes de 

responder juzgue cada pregunta y considere su opinión. 

1. ¿Cree usted, qué la empresa solventa sus obligaciones con el volumen de ventas?  

 

Como propietario de la empresa, puedo sostener que el volumen de ventas a pesar que 

ha bajado me permite sustentar y atender mis obligaciones, sin embargo, soy consciente 

que, de no tomar medidas para mejorar la situación, esto me podría traer grandes 

perjuicios. 

 

2. ¿Cree usted, qué la empresa realiza el aumento de su patrimonio para la mejora de 

su rentabilidad?       

No se está realizando incremento del patrimonio de la empresa para mejorar la 

rentabilidad, ya que, por el momento, con los ingresos que tiene la ferretería se puede 

solventar los gastos. 

3. ¿Cree usted que la rentabilidad obtenida por la empresa es la respuesta de una 

buena gestión de ventas?  

Observando la información sobre la empresa, puedo decir que mis ventas han caído 

durante el año 2022, esto se puede deber a diversos factores, como, por ejemplo, la 

escaza capacitación al personal, la poca presencia de la empresa en redes sociales, el 

descontrol que se ve con lo que respecta el inventario, sin embargo, la gestión de ventas 

actual no es eficiente ni correcta, lo que está afectando la rentabilidad. 

4.  ¿Recopila información de manera regular sobre la rentabilidad de los diferentes 

productos vendidos?  

No, porque no se hace seguimiento continuo a cada producto que es vendido por la 

ferretería, a su vez no cuento con un encargado para revisar dicha información. 

5. ¿Considera usted, ¿qué está aumentando o disminuyendo el mercado total de los 

productos más rentables del negocio?  

Como se mencionó anteriormente, no realizo un seguimiento a los productos que vende 

la empresa, es por ello, que desconozco si hay aumento o disminución de los productos 

más rentables del negocio. 

6. ¿Considera usted, suficiente los ingresos obtenidos por la empresa?  

Por el momento los ingresos que obtiene la empresa permiten solventar las obligaciones 

y tener utilidad, sin embargo, observé una disminución de las ventas, por lo tanto, debo 

evaluar la situación que ocurre y así ejecutar medidas para fortalecer el proceso de 

ventas. 
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Comparación de las ventas del primer y segundo semestre 2022 

INGRESOS 
2022 - I     

INGRESOS 
2022 - II   

VARIACIÓN EN 
SOLES   

VARIACIÓN 
EN % 

        

1.909.706     1.578.053   -331.653   -17,37% 
Nota. La tabla muestra la variación de las ventas registradas en los semestres del año 2022 en la 
ferretería. Fuente: Elaboración propia  

Interpretación: De la tabla presentada se entiende que la gestión de ventas es 

deficiente lo que causó disminución en las ganancias de la organización a partir 

del segundo semestre del 2022, de esta manera incide de manera desfavorable 

en la rentabilidad de la ferretería. 

 

Anexo 26 

 Incidencia de la actual gestión de ventas en la rentabilidad de la empresa 

N° 
Pregunta de 
entrevista 

  Respuesta del personal administrativo 

      Gerente   Contador 

3 

¿Cree usted 
que la 
rentabilidad 
obtenida por la 
empresa es la 
respuesta de 
una buena 
gestión de 
ventas? 

  

No, porque se 
observa que los 
ingresos durante el 
2022 han venido 
disminuyendo, lo 
que refleja que no se 
está realizando una 
buena gestión de 
ventas.  

  

No, de acuerdo a la 
información 
sustentada en los 
registros 
correspondientes, 
observo que los 
ingresos están 
bajando, lo que esta 
influyendo en la 
disminución de la 
rentabilidad.  

Nota. La tabla muestra las respuestas que brindaron el gerente y contador sobre la gestión de 
ventas en la rentabilidad de la empresa en la ferretería Brayan E.I.R.L en el año 2022. Fuente: 
elaboración propia.  

 

Interpretación: De los comentarios expuestos por el gerente y contador de la 

ferretería Brayan, se entiende que no se está aplicando una buena gestión de 

ventas, lo que está afectando directamente los ingresos de la empresa y de 

esta manera impacta negativamente en la rentabilidad. 
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