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RESUMEN

El presente estudio tuvo como objetivo determinar cémo incide la gestion de ventas
en la rentabilidad de la ferreteria Brayan E.I.LR.L. en los semestres del 2022.
Asimismo, la investigacion es de tipo basica con un disefio no experimental,
teniendo una poblacion y muestra constituida por 6 colaboradores de la empresa.
Los instrumentos utilizados fueron el cuestionario, guia de entrevista y el analisis
documentario, y para obtener la confiabilidad se aplicé el Alfa de Cronbach,
obteniendo un resultado de 0.90. Los resultados de la investigacion fueron los
siguientes, la gestion de ventas influye en la rentabilidad de una organizacién. La
ferreteria actualmente no fortalecié los factores claves de la gestion de ventas, por
lo tanto, se evidencié un descenso de los ingresos durante el segundo semestre
del 2022. Por ultimo, se llegd a las siguientes conclusiones: la deficiencia de la
gestion de ventas influyé negativamente en la rentabilidad del segundo semestre
del 2022, generando a su vez otras falencias como: bajo posicionamiento en el
mercado, poca captacion de clientes, entre otras. Adicionalmente, se identificé que
la empresa no realiza actualizacion de sus redes sociales y no mejoré el servicio

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

Palabras clave: Gestidon 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.l.LR.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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INTRODUCCION

Hoy en dia, existe un gran numero de entidades y negocios que buscan la
manera de continuar sus operaciones en el mercado, por tanto, es necesario
gue cada una de ellas se diferencien entre otras, a través de una buena gestion
de ventas, ya que una mala praxis en este proceso traera como consecuencia
una baja rentabilidad y en muchos casos puede provocar el cierre de la
empresa. Por consiguiente, como futuros profesionales vinculados con el
ambito empresarial, se cree oportuno efectuar el presente estudio y de tal

manera fortalecer los conocimientos adquiridos.

Segun Diaz et al. (2019) manifestaron que, dentro de las organizaciones de
Ecuador se debe desarrollar una gestion 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 gestion tiene

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

Gaytan (2020) mencion6 que, en México, las empresas que desempefian
alguna actividad estan en la obligacibn de evaluar periédicamente la
rentabilidad que posee su negocio, ya que esta informacién brinda datos
relevantes sobre el desempefio de la inversion, de esta manera se puede

detectar posibles falencias que afecten a la organizacion.

Segun Tejada et al. (como se citdé en Heredia, 2019) expresaron que, en las
entidades Trujillanas la gestidén de ventas se ve plasmada en el incremento de
los ingresos, a través de la participacion 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 andlisis de la rentabilidad es una medicién numérica que
se traduce a un coeficiente que proporciona datos sobre la utilizacién de los
recursos para generar beneficios. En tal sentido, en Cajamarca, este
instrumento es muy Util para evaluar a las entidades, y de esta manera, puedan

tomarse decisiones acertadas que permita mejorar la entidad.

Cérdova (2019) menciona que, para una buena gestion de ventas en las

empresas chiclayanas, es fundamental implementar estrategias que generen



valor agregado a los productos o servicios que ofertan, de esta manera ayudan
a potenciar las ventas, por ende, se logrard un aumento en los ingresos de la
entidad.

Segun Coronado (2019) mencion6 que, es importante elaborar y ejecutar un
modelo de gestién de costos que permitan ayudar en la rentabilidad de las
empresas ladrilleras de Lambayeque, y de esta manera contribuyan al
crecimiento de la organizacién y ademas logren ser mas competitivas en el
mercado empresarial.

La empresa Brayan E.I.R.L. empez0 sus operaciones en el periodo 2017, en la
provincia Ferrefiafe - Lambayeque, teniendo como giro empresarial la
comercializacion de productos de ferreteria. En la actualidad, la problematica
gue afronta es que, no esta realizando una adecuada gestion ventas, al parecer
por descuido del encargado del negocio, lo que esta generando descenso de
sus ingresos. Ademas, se identificdé una preocupante disminucion de la
rentabilidad. Ante la situacién expuesta, los autores creen por conveniente
realizar una investigacion sobre la problematica encontrada y de esa manera

poder brindar sugerencias que permitan mitigarlo.

Lund (2021) manifesté que la formulacion 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 permitird orientar a los investigadores
en la busqueda de informacién y asi proporcionar una respuesta al porqué del
problema.

Por lo tanto, el planteamiento del problema de la investigacion es: ¢Qué
relacion existe entre la gestion de ventas y la rentabilidad de la ferreteria Brayan

E.l.R.L. durante los semestres del afio 20227?

Segun Morales (como se cité en Espinoza, 2019) sostiene que la justificacion
del problema es relevante en un trabajo de investigacion, ya que permite a los
autores sustentar la importancia del estudio y a su vez establecer los aspectos
gue se van a considerar.

Por lo tanto, un criterio tomado en cuenta para la justificacion es el de relevancia
social, ya que las pequefias y medianas empresas y en particular la ferreteria

Brayan E.I.LR.L, podrd hacerse mas rentable, permitiendo asi, que los



trabajadores mantengan su puesto de trabajo y, por ende, contribuyan al estado

con la recaudacion de tributos.

Ademas, se establece la relacion inductiva entre sus variables, ya que una
eficiente gestion de ventas brindara aumento en la rentabilidad, y, por ende,
tendra un crecimiento estable, todo lo descrito, en concordancia al valor tedrico.
Adicionalmente, en funcion al criterio de la utilidad metodoldgica, la
investigacion determina la concordancia entre las variables, donde la variable
independiente tiene repercusion en la variable dependiente, en tal sentido, se
utilizé datos fidedignos, lo que otorga mas confianza en los resultados.

Para Leyva y Guerra (2020) los objetivos deben ser reales y alcanzables ya que
corresponden al propoésito del estudio de investigacion. Por esta razon, la
formulacién del objetivo comprende un verbo en infinitivo que denota un acto
donde conectan las variables en el entorno en que ocurre la investigacion.

Por consiguiente, el objetivo general propuesto en esta investigacion fue
determinar como incide la gestion de ventas en la rentabilidad de la ferreteria
Brayan E.I.R.L. en los semestres del afio 2022 de la ciudad de Ferrefafe.
Sumado a ello, los objetivos especificos que se trazaron son los que se
presenta a continuacion: evaluar las estrategias de la actual de la gestion de
ventas en la ferreteria, como segundo objetivo especifico evaluar la disminucién
del nivel de rentabilidad de la empresa y como ultimo objetivo especifico
identificar principales factores que mejore la gestion de ventas.

Para Espinoza (2019), la hipétesis es una declaracion inferida sobre la relacion
de las variables, es decir, son declaraciones tentativas sobre el problema
investigado, por ende, su formulacién indica lo que se trata de probar. En
consecuencia, en el trabajo de investigacion se ha creido por conveniente
redactarla asi: Existe una alta relacién entre la gestion de ventas y la

rentabilidad en la ferreteria Brayan E.I.R.L.



Il. MARCO TEORICO

En esta investigacion, se acudio a la busqueda de distintas bases bibliograficas
con el proposito de recopilar informacion sobre trabajos anteriores, y, por tanto,
se facilite la comprension del problema identificado y la contrastacién de los

objetivos e hipotesis planteada.

Castro y Quichimbo (2021) cuya investigacion para lograr la licenciatura en
administracion 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 contd con un
disefio no experimental y un nivel de investigacion inductivo-deductivo, donde
la poblacidon y muestra fue de 8 personas, quienes son el gerente y personal de
ventas, empled el muestreo no probabilistico, y el instrumento consignado fue
la encuesta con 17 items. El resultado fue, que la organizacion tiene que aplicar
estrategias para aumentar las ventas. Se concluy6 que, la organizacién debe
contratar recurso humano idéneo y ademas reestructurar la cartera de clientes,
para que contribuya en los ingresos y esto a su vez incida de manera positiva

en la rentabilidad.

Céceres y Espin (2022) en su estudio que realizaron para alcanzar la condicion
de licenciados en administracion de empresas en la Universidad Técnica de
Cotopaxi de Ecuador, tuvo como objetivo interpretar la incidencia de las ventas
en la rentabilidad de la compafia Asolamon, donde trabaj6é en base al disefio
no experimental con un nivel descriptivo, para ello, considerd una poblacién de
125 personas y asimismo se establecié una muestra 95 individuos, las que
fueron evaluadas a través de un cuestionario de 8 items, empleando el
muestreo no probabilistico. Como resultado encontrado fue que, el no aplicar
mecanismos adecuados en la gestion de ventas hace que los ingresos
presenten un decrecimiento lo que afecta a la organizacioén. Se concluyé que,
se necesita ejecutar medidas estratégicas en la gestion de ventas, de esta
manera se genera aumento de las ventas y se maximiza la rentabilidad, a su

vez esta situaciéon permite el posicionamiento de la marca.

Avila (2020) en su investigacion que desarrollé para lograr la licenciatura en

administracion en la Universidad Privada del Norte de Truijillo, tuvo por objetivo



establecer como influye un plan de gestion ventas en la rentabilidad de la
Comercializadora Raices Unidas de la ciudad de Trujillo, 2019., este trabajo se
basé en el disefio no experimental con un nivel de investigacion descriptiva,
ademas, la poblacion fue constituida por los colaboradores de la entidad antes
mencionada, y la muestra consta de los trabajadores del area de venta, para
ello se empled el muestreo no probabilistico y el instrumento aplicado fue el
cuestionario de 6 items. Como resultado encontrado fue que, un adecuado plan
comercial permite el incremento de las ventas y contribuye a la sostenibilidad
del negocio. Se concluyd que la aplicacién de un plan de ventas debe incluir
lineas claves y asi pueda contribuir de manera positiva en el rendimiento de la

organizacion.

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 gestion de ventas en la rentabilidad de Mathyfood
EIRL, este trabajo contd con un disefio no experimental y un nivel descriptivo,
con una poblacion de 10 trabajadores de la empresa, y una muestra de 1
trabajador del area contable, empled el muestreo no probabilistico y como
instrumento fue el cuestionario de 23 items. 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
fidelizacion de los clientes, lo que a su vez se vera reflejado en los ingresos. En
conclusion, la gestion de ventas repercute en el rendimiento econémico y
financiero de la organizacion, por ello es necesario implementar mecanismos
gue contribuyan a la gestion de ventas.

Cubas (2019) en su investigacion realizada para lograr la licenciatura en
administracion en la Universidad Cesar Vallejo de Chiclayo, tuvo por objetivo
de investigacion establecer la relacion entre la gestion de ventas y la
rentabilidad en la entidad Cosnor SRL., este trabajo se rigié bajo el disefio no
experimental y se desarrollé6 en un nivel descriptivo, con una poblacién y
muestra que corresponde a los datos sobre ventas y rentabilidad de los
periodos 2014 — 2018, aplicd el muestreo no probabilistico, para ello utilizaron
el instrumento, formato de recoleccion de datos. El principal resultado

encontrado fue que existe una relacion entre el nivel de ventas y la rentabilidad



de la entidad Cosnor. Se concluy6 que un adecuado planeamiento de gestion
de ventas permitira aumentar la rentabilidad de la entidad, por lo tanto, sera

mas sostenible en el mercado.

Solano (2021) en su estudio realizado para lograr el grado de contador en la
Universidad Sefior de Sipan de Chiclayo, tuvo por objetivo de investigacion
determinar de qué manera las estrategias ventas influyen en la rentabilidad de
la organizacion BZ comunicaciones y distribuciones E.I.R.L, esta investigacion
conto6 con un disefio no experimental y un nivel de estudio explicativo, con una
poblacion de 3 distribuidoras de Claro en la cuidad de Chiclayo, y una muestra
de 16 colaboradores del area comercial, ejecutd el muestreo no probabilistico
y utilizo el cuestionario de 10 items como instrumento. El resultado principal
encontrado fue que, mientras realicen estrategias adecuadas para obtener
ingresos, la rentabilidad podra mantenerse y asi comenzar a crecer. Se
concluyd que la calidad del producto, eficiencia del servicio de venta y las
promociones son aspectos relevantes que ayudan a captar mas clientes y, por

ende, contribuyen a la rentabilidad de la entidad.

En relacién a las teorias de las variables de este estudio tenemos:

Bullemore y Cristébal (2021) manifestaron que, la gestion 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 guiay, por lo tanto, permita orientar las acciones de

los colaborados.

Segun Rizo et al. (2019) mencionaron que la gestion 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,
ademas de ello, permite crear valor agregado, por lo tanto, la empresa sera

mas participativa en el mercado.

Para Corbos et al. (2019) mencionaron que, para una adecuada gestién de
ventas es necesario disponer de recursos, tales como: econémico, tecnoldgico,
materiales y del talento humano, todos los mencionados en conjunto permiten

ejecutar un proceso de ventas que impacte positivamente en la organizacion.



Arechavaleta (como se citd en Rizo et al., 2019) sostiene que, una estrategia
de venta, se basa en acciones completamente estructuradas y programadas
gue se efectdan para lograr un objetivo especifico relacionado con el aumento
de las ventas, introduccion de un nuevo articulo o ganar presencia en el

mercado.

Forster et al. (2022) mencionan que, la planificacién estratégica es el resultado
de un proceso donde se elige entre muchas alternativas la mas propicia,
asimismo esta comprende una serie de politicas, procedimientos y actividades

especificas que debe desempefiar 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 adquisicién y asi logre conseguir los

objetivos organizacionales.

Morales (2018) manifiesta que, un producto es un conjunto de materias primas
inicialmente no relacionadas; las cuales posteriormente, son disefladas para
satisfacer al cliente con respecto a sus necesidades; una vez finalizado el
producto va ser empaquetado para una buena presentaciéon en el mercado, y

asi establecer una relacion estable entre el proveedor y el cliente.

Segun Castafia et al. (2020) manifestaron que, un cliente es aquel que abona
dinero para adquirir bienes o0 servicios, buscando asi satisfacer sus
necesidades, ademés 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 posicion competitiva
de la entidad, y esto a su vez, afecta en gran medida las ganancias e ingresos

de la organizacion.

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 mas importantes para intercambiar opiniones sobre los



articulos y servicios que la entidad oferta, y de esta manera el cliente pueda

sentirse familiarizado con el producto que se esta ofreciendo.

Segun Teck (2021) manifesté que, la promocion 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 organizacién y, por ende,

aumentara los ingresos de la empresa.

Vazquez (como se citd en Gonzalez y Jiménez, 2021) manifesté 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

informacion de manera concisa y clara.

Yuliani et al. (2021) mencionaron que la rentabilidad es la capacidad de una
institucién para lograr u obtener rendimiento econémico, ademas 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 causaria el quiebre y posteriormente desencadenaria el cierre de la
entidad.

Para Hedija y Kuncova (2021) mencionaron que los indices de rentabilidad son
obtenidos a partir de los datos de los estados financieros, de esta manera su
calculo permite conocer el nivel de eficiencia de las actividades que brinda la
organizacion, asimismo, ayuda a conocer el rendimiento de los recursos

invertidos por parte de los accionistas.

Para Leon (como se citd en Apolo et al., 2022) sostiene que, los indices de
rentabilidad son instrumentos financieros, que se encarga de brindar
informacion para saber el nivel que se esta trabajando y la eficiencia del manejo
de sus activos en promedio de las empresas y negocios, con el proposito de

ver el crecimiento empresarial.

Romero (como se citd en Belloso et al., 2021) mencion6 que la rentabilidad
financiera, es una dimension mas proxima a los socios o duefios; ademas es
un indicador muy empleado por los gerentes para analizar los dividendos en

relacion a los propietarios. Razén por la cual, esta se relaciona con los



resultados logrados por una organizacion sin la intervencion del

apalancamiento que genera el financiamiento.

Caiza et al. (2021) manifestdé que la rentabilidad econdmica, 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 Gtil para medir la eficiencia de la

gestion.

Por otro lado, Huaman (2022) sostuvo que un ratio, es el cociente entre dos
cantidades relacionadas, en otras palabras, es la division entre ellas. Ademas,
los indicadores tienen como propésito, medir y comparar de forma objetiva el
desempeiio de la empresa, y de esta forma facilite la toma de decisiones.

Segun Kim (2020) manifestd 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 basico 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.

Segun Millones (2020) sostuvo que, la rentabilidad sobre las ventas, es el indice
que se obtiene dividiendo los ingresos operativos y las ventas netas, donde el
resultado mide el desempefio de una institucion, es decir la capacidad de la

entidad para transformar los ingresos en ganancias.



METODOLOGIA

3.1.Tipo y disefio de investigacion

3.1.1. Tipo

Los trabajos de investigacién con enfoque cuantitativo, son aquellos que

estudian fendmenos que pueden medirse mediante métodos estadisticos,
ademas analizan los datos recopilados para probar la hipotesis planteada.

(Kerlinger, como se cité en Sanchez, 2019)

En cuanto a la investigacion aplicada, Mincyt (como se cité en Naidorf et al.,
2019) manifestd que, la investigacion aplicada tiene por finalidad solucionar un
determinado problema, focalizando la busqueda y afianzando el conocimiento

para su tratamiento, por ende, para la riqgueza del desarrollo cientifico y cultural.

3.1.2. Disefio
Segun Guevara et al. (2020) manifestaron que el disefio no experimental, es

cuando el investigador no interviene o modifica la informacion obtenida, es
decir, se estudia la problemética en su entorno original y asi posteriormente, se

realice un analisis.

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

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

En cuanto al nivel descriptivo, seguin Guevara et al. (2020) es donde se detalla
o describe las caracteristicas del fendmeno estudiado en la realidad donde se

desarrolla.

Medina y Gonzales (2021) manifestaron que, el nivel de correlacion logra
explicar la relacibn 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, Sdnchez (2019) sostuvo que es donde

se establece la relacion causa efecto de la problematica estudiada.

En consecuencia, en este trabajo se considerd un disefio no experimental, ya
gue no se manipuld 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 afio 2022
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en vista de que las ventas comenzd a disminuir en ese periodo; por otro lado
se ubico en un nivel inicial descriptivo donde se detallo la problematica
identificada, luego adoptd un nivel correlacional, debido a que se demostro la
relacion entre las variables y finalmente, se puede aseverar que tuvo un nivel

explicativo, porque se detall6 las causas y efectos de la problematica abordada.

3.2. Variables y operacionalizacion

Para recolectar informacion sobre la problematica estudiada, es necesario
plantear dimensiones que faciliten la evaluacion de las variables, a su vez
resulta de gran importancia establecer los indicadores que agilicen este

proceso.

Sobre la variable independiente, gestion de ventas, Rodriguez (2022) manifesto
que es, el proceso mediante el cual se busca incrementar la fuerza de ventas
a través de la unificacion de estrategias y tacticas de ventas efectivas, de tal
forma que le permitan alcanzar sus objetivos comerciales. Ademds, su
definicion operacional fue examinada por medio de un cuestionario, guia de

entrevista y el analisis documental.

Las dimensiones de esta variable fueron cinco: a) servicio al cliente, que segun
Uvet (2020) manifestd 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 especificos de
los consumidores; ¢) método de venta, que seguin Sanchez 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 segun 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, Todoli (2019)
manifesto que, es el nUmero de personas remuneradas que contribuyeron a la
fabricacion de bienes y servicios en la organizacion durante el periodo que se

informa, en tareas directamente relacionadas con la operacion.

En la primera dimension se le asign6 un indicador, el cual es, calidad del

servicio, que segun, Mejias et al. (2018) sostuvieron que, es la practica de
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estrategias que utilizan las empresas para alcanzar la satisfaccion del

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

En lo que respecta la segunda dimension, fue analizada mediante dos
indicadores, el primero fue, calidad del producto, que, segun Anderson y
Laverie (2022) es la percepcion que tiene el consumidor sobre un determinado
producto, de esta manera, el sujeto evalla 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 diversificacion de la gama de productos,
lo que permite captar mas clientes y por tanto impacta en el nivel de ventas.

En cuanto a la tercera dimension, se le asigné cuatro indicadores, donde el
primero fue, gestién de ventas, que segun 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 organizacion; el segundo indicador fue,
publicidad, donde Mora et al. (2020) manifestaron que, es comunicacion visual,
escrita o de audio cuya labor fundamental es anunciar, divulgar y convencer a
los consumidores sobre un articulo o servicio, promocionar una patente o
producto en el mercado de consumo; el tercer indicador fue, redes sociales,
gue segun Nieves y Lozada (2020), es una herramienta tecnolégica muy
utilizada por los empresarios para promocionar su negocio y brindar a los
clientes el contenido que desean; y como ultimo indicador, delivery, que segun,
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 fisico de la empresa.

Mientras que, en la cuarta dimension, se le asignd el indicador, precios
madicos, y segun, Rodriguez et al. (2022) afirmaron que, este término se utiliza
para hacer referencia o para describir un precio barato de un bien o servicio

gue se adquiere.

En tanto, en la quinta dimension, se le asigné dos indicadores, el primero fue
capacitacion, que segun, Danvila et al. (2019), manifestaron que, la
capacitacion del recurso humano es fundamental para lograr los objetivos y

procesos, mismos que contribuyen a concretar la mision de la institucion,

12



sabiendo que son ellos quienes conducen al éxito a la organizacién; y el
segundo indicador fue, funciones, que segun 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 desempefo

sobresaliente en un rol o grupo de roles.

Ahora la teoria de la variable dependiente, la rentabilidad, segun 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
asi financiar sus operaciones como parte de su analisis financiero. Asimismo,
su definicion operacional fue evaluada por intermedio de la guia de entrevista

y el analisis documental.

Las dimensiones de la segunda variable fueron: rentabilidad econémica y

financiera.

De la primera dimension, rentabilidad econdmica, segun Sanchez (como se citd
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
periodo determinado; de esa forma, permite, analizar la situacion que atraviesa
la empresa con el objetivo de tomar decisiones estratégicas para incrementar
las ganancias futuras; ademas se le considero el indicador Return On Assets
(ROA), que segun Patel et al. (2022) es un indice financiero que refleja la
rentabilidad de una entidad en relacién con todos los activos que posee.

En tanto, la segunda dimension, rentabilidad financiera, segun Casamayou
(2019) manifesté que, son los beneficios obtenidos de la inversion de fondos
en recursos financieros, es decir, la ganancia obtenida de la inversion, ademas
se le considero dos indicadores, el primero fue Return On Equity (ROE), que
segun Pacheco (2018) manifesté que, es un ratio que muestra cémo una
empresa utiliza el dinero de los accionistas para generar beneficios, de esta
manera brinda informacién de cuanto dinero gana por cada sol invertido. Y el
segundo indicador fue rentabilidad sobre las ventas, donde, ludina y Tsovma

(2020), sostuvieron que, es un indice 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 ejecucion de este estudio se empled la escala de medicién cuantitativa

denominada la razoén.

3.3.Poblaciéon, muestray muestreo

3.3.1. Poblacién
Para Cvetkovic et al. (2021) la poblacion hace referencia al universo o conjunto

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

el desarrollo de una investigacion.

Referente a los criterios de inclusion, Majid (2018) afirma, que son las
particularidades que debe tener los participantes para ser considerados en el

procedimiento de recojo de datos de una investigacion.

Asimismo, sostuvo que, los criterios de exclusion, 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 poblacién, por tanto, es viable aplicar un instrumento de recoleccién de datos

sobre ellas.

3.3.3. Muestreo
Para Hernandez y Carpio (2019) el muestreo probabilistico estratificado, son

aquellas subdivisiones de la poblacion, de esta manera, los grupos tienen
caracteristicas similares, mismas que guardan relacion con las variables del

estudio.

3.3.4. Unidad de anélisis de la poblacion

Cantu 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 poblacién para esta investigacion fue constituida por 6
integrantes de la ferreteria Brayan E.I.R.L, quienes cumplen con los criterios de

inclusion.
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Tomando en cuenta los criterios de inclusién se contempld la misma cuantia de
participantes de la poblacion para la muestra, debido a que ayudaron a obtener
informacion para generar resultados en la presente investigacion. Observando
los criterios de exclusion, no todas las areas pertenecientes a la empresa
pueden participar en el recojo de informacién debido a que no tienen
conocimiento sobre las variables estudiadas.

El muestreo aplicado fue, el probabilistico estratificado, en vista de que los
elementos poseen la misma probabilidad de ser escogidos para formar parte
de la investigacion.

Por lo tanto, la muestra del estudio fue conformada por los mismos integrantes
de la poblacion ya que el niumero es muy reducido, de esta manera los
colaboradores desempefian funciones en el departamento de ventas y

gerencia.

3.4. Técnicas e instrumentos

La técnica de la encuesta es la mas empleada en los trabajos de investigacion,
y segun Moya et al. (2022) es un método de recoleccion de informacion que se

aplica con el propoésito de averiguar datos sobre un tema especifico.

Otra técnica es la entrevista, que segun Sionek et al. (2020) afirmaron que es,
la herramienta donde se establece una conversacion con el propdsito de
recopilar informacion sobre un tema, de esta manera interviene dos partes, las
cuales son: entrevistador y entrevistado.

Por otro lado, otra técnica fue el andlisis documental que Leonardo y Scaglia
(2018) manifestaron que, esta herramienta presenta y sintetiza
sistematicamente documentos originales para facilitar el analisis de las
variables estudiadas en una investigacion.

Respecto a los instrumentos correspondientes, tenemos al cuestionario, que
segun Téth et al. (2020) afirmaron que, es un mecanismo de investigacion
gue consta en realizar una serie de preguntas que permiten
recopilar informacion.

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

gue segun Alegre (2022) es el medio que ayuda a indagar sobre el tema en
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estudio, de esta manera proporciona informacién mas detallada y completa
sobre la situacion que ocurre.

En cuanto a la tercera técnica, su instrumento fue la revisiébn documentaria, y
segun Gallego et al. (2018) manifestaron que, es la herramienta que ayuda a
construir el conocimiento mediante el andlisis, ya que permite recolectar
informacion sobre la problematica estudiada a partir de la revision de
documentos escritos en relacion al objeto de estudio.

Segun Borjas (2020) la validez en una investigacion es el proceso donde se
solicita la opinion de un sujeto experto y de esta manera €l pueda certificar la
pertinencia de los instrumentos que seran 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
caracteristicas y, por tanto, no sufren modificaciones en los resultados.
Teniendo en cuenta las definiciones mencionadas y el enfoque de esta
investigacion, se empled la técnica de la encuesta, entrevista y analisis
documental, como recurso de recoleccion de informacion con respecto a la
variable independiente. Su instrumento fue el cuestionario y se ha seleccionado
el tipo Likert que comprendié 11 preguntas, cuyas alternativas figuran en la
tabla adjunta, que permitieron obtener resultados. Asimismo, se consider¢ la
entrevista como segunda técnica, cuyo instrumento fue la guia de entrevista, la
cual permitié recoger informacion de manera directa sobre la variable
dependiente. Y como tercera técnica, se consideré el andlisis documental, cuyo
instrumento fue la revisibn documentaria, misma que permitié acopiar la
informacion correspondiente a los semestres del periodo 2022, en vista que la
disminucién de las ventas se observo en el ejercicio en mencion. En cuanto a
la validacién del instrumento mencionado, lo realizaron 3 docentes expertos,
los cuales son los siguientes: Mg. Waldemar Ramon Garcia Vera, Mg. Rolando
Valdivia Correa y Mg. Julissa Milagros Vite Querebald. Asimismo, para
evidenciar la fiabilidad del instrumento mencionado, se aplico el coeficiente Alfa
de Cronbach comprendido en el software SPSS version 26.

3.5. Procedimiento

Para la elaboracion del trabajo de investigacion, previamente se realizd una

reunion con el gerente de la ferreteria Brayan E.l.R.L. donde se le explico la
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iniciativa de indagar sobre la situacién de su organizacion, fue asi que se logré
identificar la problemética de la gestion de ventas durante los semestres del
periodo 2022 en la empresa antes mencionada, posteriormente se solicito 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 realizacion del estudio.

Seguido de ello, se realiz6 investigaciones de manera anticipada para indagar
sobre la bibliografia que se encuentra vinculado con nuestras variables y cuya
basqueda se realiz6 en base de datos confiables como: Scielo, Dialnet,
Redalyc, Ciencia Latina, entre otros. Asimismo, se designé la muestra
correspondiente, por medio del método de muestreo probabilistico estratificado,
y quedé integrada por los colaboradores del area de ventas y gerencia.

Para el recojo de la informacién requerida se utilizo las técnicas de encuesta,
entrevista y analisis documental, con sus pertinentes instrumentos; por ende,
para la primera variable se emple6 el instrumento del andlisis documental, guia
de entrevista y el cuestionario, comprendido por 11 preguntas; en cuanto para
la segunda variable se utilizé los instrumentos de, guia de entrevista y revision
documental. Todo ello se realiz6 teniendo en consideracion que dicha
informacion recolectada sirvio para contrastar la hipétesis y los objetivos
plasmados en el primer capitulo.

3.6. Método de anélisis de datos

Para llevar a cabo un buen analisis de datos es de vital importancia definir las
técnicas que facilitaran la recopilacion de informacién, para posteriormente

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

De esta manera, para ejecutar el andlisis de los datos recabados se hall6 la
fiabilidad del instrumento, por ende, se aplicé 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 aplicacion de la
férmula de Varianza de items. Al no haber utilizado cuestionarios para ambas
variables, no es necesario comprobar la relacién entre los items de ambas

variables.
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Ademas, en el mismo software se elabor6 las tablas y figuras que fueron

adjuntadas y sustentadas en los resultados.

Nuestros instrumentos, fue anticipadamente validado por el especialista Mg.
Waldemar Ramon Garcia Vera, Mg. Rolando Valdivia Correa y Mg. Julissa
Milagros Vite Quereball.

3.7. Aspectos éticos

Para ejecutar la investigacion, se considero los siguientes aspectos éticos:
Teniendo en cuenta el principio ético de la autonomia, se sustenta, que los
trabajadores propuestos en el estudio participaron de manera libre en el

procedimiento de recopilacién de datos.

Ademas, los integrantes que formaron parte de la investigacion fueron tratados
de manera igualitaria, donde se valord su apoyo con la informacion 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 problemética hallada, fue por iniciativa propia, es decir, no

influyeron factores externos en la decision de seleccion.

Finalmente, se sabe que, fijAndose en lo social, se procura el beneficio para el
objeto de estudio, es ahi 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 recopild informacion de la gestion de ventas a
través de la encuesta, entrevista y andlisis documental; y para la otra variable,
rentabilidad, se empled la entrevista y analisis 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 disposicion de los

objetivos planteados:

Objetivo general: Determinar como incide la gestion de ventas en la

rentabilidad de la ferreteria Brayan E.l.R.L

Figura 1
¢ Cree usted, qué la gestion de ventas incide en la rentabilidad de una
empresa?
90%
80%
70%
o 60%
£ 50%
[1F]
2 40%
[#]
o 30%
20%
10%
0%
° Leyenda
mNunca 0%
= Casi nunca 0%
A veces 0%
Casi siempre 17%
= Siempre 83%

Incidencia en rentabilidad

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

Interpretacidn: A partir de la figura, se infiere que la gestion de ventas influye en
la rentabilidad de una organizacion, y a partir de ello, se puede determinar si la

aplicacion de la misma impacta de manera positiva 0 negativa en cada empresa.
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Tabla 1

Comparacién de las ventas del primer y segundo semestre 2022

INGRESOS INGRESOS VARIACION EN VARIACION
2022 - | 2022 - 1l SOLES EN %
1.909.706 1.578.053 -331.653 -17,37%

Nota. La tabla muestra la variacion de las ventas registradas en los semestres del afio 2022 en la
ferreteria. Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: De la tabla presentada se entiende que la gestion de ventas es
deficiente lo que caus6 disminucion en las ganancias de la organizacion a partir
del segundo semestre del 2022, de esta manera incide de manera desfavorable

en la rentabilidad de la ferreteria.
Tabla 2

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

Pregunta de

N° . Respuesta del personal administrativo
entrevista
Gerente Contador
No, de acuerdo a la
¢(,Cree usted No, porque se informacion
que la observa que los sustentada en los
rentabilidad ingresos durante el registros
obtenida por la 2022 han venido correspondientes,

3 empresa es la  disminuyendo, lo observo que los
respuesta de quereflejaquenose ingresos estan
una buena esta realizando una bajando, lo que esta
gestion de buena gestion de influyendo en la
ventas? ventas. disminucion de la

rentabilidad.
Nota. La tabla muestra las respuestas que brindaron el gerente y contador sobre la gestion de
ventas en la rentabilidad de la empresa en la ferreteria Brayan E.I.R.L en el afio 2022. Fuente:
elaboracién propia.

Interpretacién: De los comentarios expuestos por el gerente y contador de la
ferreteria Brayan, se entiende que no se estd aplicando una buena gestiéon de
ventas, lo que esta afectando directamente los ingresos de la empresa y de esta

manera impacta negativamente en la rentabilidad.

Asimismo, con los resultados presentados se contrasta la hipotesis planteada

inicialmente en el primer capitulo.
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Adicionalmente, para ejecutar el analisis de los datos se hallo la fiabilidad del
cuestionario aplicado, por ende, se aplicé el coeficiente del alfa de Cronbach
obteniendo 0,90, a traveés el uso del software SPSS v. 26. De la misma forma, este
resultado fue ratificado por intermedio de la aplicacion de la formula de Varianza
de items. Al no haber utilizado cuestionarios para ambas variables, no es

necesario comprobar la relacién entre los items del cuestionario.

Objetivo especifico 1: evaluar las estrategias de la actual gestion de ventas
en la ferreteria
Figura 2

¢, Considera usted, qué se esta aplicando correctamente la gestion de ventas
en la empresa para incrementar la rentabilidad?

70%
60%
L] 50%
£ 40%
]
o 30%
o
o 20%
10%
0
0% Leyenda
m Nunca 0%
Casi nunca 67%
A veces 33%
Casi siempre 0%
Siempre 0%

Estrategias de gestion de ventas

Nota. La figura detalla las cifras sobre el grado de aplicacion de estrategias de gestion de ventas
para el acrecentamiento de la rentabilidad en la ferreteria Brayan E.I.R.L en el afio 2022. Fuente:
elaboracion propia.

Interpretacién: A partir del gréfico evidenciado se puede enfatizar que la

entidad actualmente no aplica eficientemente las estrategias de gestion de

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

empresa
Tabla 3
Rentabilidad sobre las ventas de los semestres del 2022
2022 -1 2022 -1l
ROS = 86.507.07 ROS = 58977993
1.909.706,00 1.578.043,00
ROS = 0,045 ROS = 0,038

Nota. La tabla muestra los céalculos de la rentabilidad sobre las ventas de la ferreteria Brayan
E.l.LR.L en el afio 2022. Fuente: elaboracion propia.

Interpretacion: En la tabla presentada, se observa que, en el primer semestre
del afio 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 esta
disminuyendo su rentabilidad, debido a la deficiente gestion de ventas que
impacta en sus ingresos.

La disminucion de la rentabilidad causada en el segundo semestre del 2022, se
debié a que gerencia confié en que las ventas aumentarian, por lo tanto, serian
mas rentables que el periodo anterior, sin embargo, no tuvieron en cuenta que la
pandemia aceleraria la modernizacion, por ello, muchas empresas se
transformaron y se adaptaron al cambio, haciendo uso de las redes sociales y el
servicio delivery, mientras que la ferreteria no actualizé su gestion de ventas y

no mejoro estos factores para el incremento de sus ventas.
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Objetivo especifico 3: identificar principales factores que mejoren la gestion
de ventas.
Figura 3

¢,Cree usted, qué el uso de redes sociales es un factor importante en la
gestion de ventas para generar beneficios econdmicos a la empresa?

60%
50%
— 40%
o 30%
2
Y 20%
10%
L]
0% Leyenda
m Nunca 0%
Casi nunca 0%
A veces 17 %
Casi siempre 50%
m Siempre 33%

Beneficios econdmicos

Nota. La figura detalla las cifras sobre el grado de beneficios econémicos que recibiria al aplicar
las redes sociales en la gestion de ventas de la ferreteria Brayan E.I.R.L en el afio 2022. Fuente:
elaboracion propia.

Interpretacion: En el grafico mostrado anteriormente, se puede mencionar que
la organizacion con el uso de las redes sociales, obtendria beneficios como, la
captacion de nuevos clientes, mayor visibilidad en los medios de difusion
masiva y todo ello se veria evidenciado en el acrecentamiento de las ventas y

por lo tanto impactaria en la rentabilidad.
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Figura 4
¢,Cree usted, qué la eficiencia del servicio de delivery aumentaria los ingresos

del negocio?
60%
50%
@ 40%
-1@. 0
S 30%
e
o 20%
o
10%
0,
0% Leyenda
mNunca 0%
m Casi nunca 0%
A veces 0%
Casi siempre 50%
m Siempre 50%

Servicio delivery

Nota. La figura detalla las cifras sobre el grado de beneficios econémicos que recibiria al
fortalecer el servicio delivery en la gestion de ventas de la ferreteria Brayan E.I.R.L en el afio
2022. Fuente: elaboracion propia.

Interpretacién: A partir del grafico expuesto, se puede mencionar que la
ferreteria con la mejora del servicio delivery tendria mayor presencia en el
mercado competitivo, de esta manera, aumentara los ingresos de la empresa,

por lo tanto, se reflejaria positivamente en la rentabilidad.
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V. DISCUSION
En la presente investigacion, donde la problematica abordada fue la
inadecuada gestion de ventas, misma situacién que constituye una deficiencia
en las empresas y las consecuencias pueden ser catastréficas si es que no se
toma medidas adecuadas para corregir el problema y asi disminuir su impacto.
Es por ello, que se busco evidenciar la relacion de la variable independiente
sobre la variable dependiente; por tal razon, se establecié un objetivo general,
adicionalmente de los objetivos especificos correspondientes. En
consecuencia, los resultados fueron obtenidos empleando el método cientifico

respectivo.

De esta manera, en este estudio se plante6 como objetivo general, determinar
como incide la gestion de ventas en la rentabilidad de la ferreteria Brayan
E.ILR.L, y teniendo en cuenta los resultados obtenidos en el item 4 del
cuestionario que corresponde a la figura 1, ademas, del analisis documental
aplicado que se ve reflejado en la tabla 1 y en el item 3 de la entrevista
realizada que corresponde a la tabla 2, se pudo constatar que existe una alta
relacion entre ambas variables, posteriormente se afirma que el objetivo fue
formulado de manera adecuada, demostrandose asi que, una deficiente
gestion de ventas genera disminucion de sus ingresos, lo que afecta el

rendimiento de la entidad.

Asimismo, los resultados son contrastados por Tejada et al. (como se cité en
Heredia, 2019), quienes manifestaron que una correcta gestion de ventas se ve
representado en el incremento de sus ingresos y de esta manera la rentabilidad
de la empresa aumentara de manera eficiente; de la misma manera Caceres y
Espin (2022) detallaron que, una adecuada gestion de ventas, viene
acompafada de una serie de acciones estratégicas, de tal forma que permitan
acrecentar los ingresos de la organizacion y asi se logre un resultado positivo

en la rentabilidad de la misma.

En consecuencia, por lo expuesto anteriormente es que se puede afirmar de
manera categérica la validez de estos resultados y que la incidencia es
correcta, asimismo todo lo manifestado no admite duda alguna sobre la

aprobacion de la hipétesis planteada. Por otro lado, se debe resaltar la
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importancia del tema en estudio, para los futuros profesionales contables,
quiénes podran considerar esta investigacion para fortalecer sus conocimientos
adquiridos y asi puedan aplicarlas en el desempefio de sus responsabilidades

laborales.

En concordancia al primer objetivo especifico propuesto fue, evaluar las
estrategias de la actual gestion de ventas en la ferreteria, y teniendo en cuenta
los resultados recabados en el item 5 del cuestionario que corresponde a la
figura 2, se pudo corroborar que actualmente la empresa no esta aplicando
adecuadamente las medidas de gestion 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
aplicacion de las estrategias de gestion de ventas produce decrecimiento de

los ingresos.

Ademds, los resultados son fundamentados por Cordova (2019), quien
mencion6 que en una correcta gestion 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, permitira
estimular e impulsar los ingresos de la empresa; en concordancia Avila (2020),
sostuvo que un plan eficiente de gestion de ventas debe incluir elementos,
estrategias y lineas 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 mercancia, situacion que se vera reflejado en su rentabilidad;
asimismo Mora et al. (2020), manifestaron que ejecutar estrategias de gestién
de ventas de manera eficiente, resulta muy importante para una organizacion
ya que permite la ampliacién en el mercado donde opera, para ello es necesario
gue 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 andlisis de los
resultados es que se asegura categéricamente que una inadecuada aplicacion
de estrategias de gestion de ventas incidird de manera negativa en los ingresos

de la organizacion, por lo tanto, no contribuira al crecimiento de la entidad.
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De forma similar, teniendo en cuenta el segundo objetivo especifico planteado
fue, evaluar la disminucién del nivel de rentabilidad de la empresa, y en relacion
a los hallazgos obtenidos en el andlisis documental aplicado que se ve reflejado
en la tabla 2, se pudo constatar que hay un descenso en la rentabilidad de la
ferreteria en el segundo semestre del afio 2022 en comparacion al primer
semestre del afio en mencion, esto ocurre por la inadecuada gestion de ventas
actual. En consecuencia, se afirma que el objetivo descrito fue formulado de
manera adecuada, al evidenciar que una deficiente gestion de ventas ocasiona
disminucién de la rentabilidad. Asimismo, los resultados son ratificados por
Vallejos (2018), quien manifesté que la rentabilidad se representa e interpreta
a través de las ratios, mismos que brindan informacion relevante sobre la
eficiencia y productividad de los elementos de la empresa para obtener
rendimiento econdémico; de la misma manera Yuliani et al. (2021), sostuvieron
gue 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 asi 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 organizacion, a fin de determinar si existe un incremento o descenso

del rendimiento.

En consecuencia, por lo expuesto y en vista del andlisis de los resultados se
asevera categéricamente que una incorrecta gestibn de ventas afecta
directamente la rentabilidad de la empresa, por tanto, dificulta su expansion

dentro del ambito donde desarrolla sus actividades.

En relacion al tercer objetivo especifico formulado, identificar principales
factores que mejoren la gestion de ventas y teniendo en cuenta los resultados
obtenidos en los items 7 y 8 del cuestionario, lo cual se ve reflejado en las
figuras 3 y 4, es que se pudo identificar que la gestiébn de ventas actual no
genera resultados positivos para la entidad. Esto afirma que el objetivo
detallado fue formulado de manera adecuada, evidenciandose que al fortalecer

los factores de la gestion de ventas brindaréa oportunidades de mejora para la
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organizacion, de esta manera entre las mas resaltantes se encuentra el
aumento de las ventas y la expansion dentro el mercado. En ese sentido, Diaz
et al. (2019), sostuvieron que al aplicar una adecuada gestidén de ventas en una
organizacion 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), manifestd que una eficiente gestion de ventas permitira tener un
resultado favorable en la rentabilidad de la organizacién, de tal modo que se
podra expandir en el mercado, ya que sera una empresa sostenible; asimismo,
Cadena et al. (2018), sostuvieron que las redes sociales son un medio digital
gue facilita la interaccion con el publico 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
organizacion, ya que este permitira potenciar el servicio de ventas, a través de
la satisfaccion del usuario, por ende se vera reflejado en los ingresos.

En consecuencia, por lo expuesto anteriormente y a la vista del analisis de los
resultados, se asevera categdricamente que la gestion 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 asi se podra
obtener beneficios, tales como, la captacion de clientes, mayor presencia en el
mercado competitivo y el incremento de los ingresos, de esta manera se tendra

una tendencia positiva en la rentabilidad.

Por otro lado, las fortalezas encontradas en la aplicacion de la metodologia
utiizada en este estudio son, contar con el apoyo necesario de los
colaboradores para brindar la informacion pertinente para la investigacion,
ademas, segun expertos la aplicaciébn del cuestionario como técnica de
recoleccion de datos, tiene un amplio porcentaje de credibilidad. Mientras que,
la debilidad encontrada, fue que la entrevista es considerada un instrumento
gue recoge informacion subjetiva; adicionalmente para aplicar el analisis
documental, tuvimos un inconveniente, que fue la demora al momento de que

se proporcione la informacion que se requeria.
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VI.

CONCLUSIONES

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

obtenidos se determiné que la gestién de ventas tiene incidencia en la
rentabilidad de la ferreteria Brayan E.l.LR.L., concluyéndose que la
deficiencia de la gestién de ventas influyé negativamente en el rendimiento,
durante el segundo semestre del ejercicio 2022, generando a su vez otras
falencias como: bajo posicionamiento en el mercado, poca captacién de
clientes, entre otras.

Por otro lado, considerando el primer objetivo especifico, se evalud y se
detecto que la empresa actualmente no aplica eficientemente las estrategias
de la gestion de ventas, lo que ha ocasionado que los ingresos disminuyan,
por ende, existe un descenso en su rendimiento.

Asimismo, en relacion al segundo objetivo especifico, es que se evalu6 y
detectd que en el primer semestre la organizacion obtuvo 4.5% de
rentabilidad sobre las ventas mientras que en el segundo semestre logro
3.8%, dando como resultado una variacion con tendencia negativa del 0.7%
en la rentabilidad de la empresa durante el segundo semestre del 2022.
Adicionalmente, en cuanto al tercer objetivo especifico, se identificO que
actualmente la empresa no realiza actualizacion de sus redes sociales,
asimismo, existe deficiencias en el servicio delivery, esta situacion no
permite afianzar la relaciébn con sus clientes ni tampoco fidelizarlos, en
consecuencia, los ingresos presentan un decrecimiento.

Asimismo, se identifico otras falencias que perjudica a la entidad, tales como,
la falta de capacitacion al personal, ademas, el equipo de trabajo muchas
veces se satura de responsabilidades lo que ocasiona un desorden y
confusién 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 sefior Elmer Edgardo Soplapuco Torres gerente de la ferreteria Brayan
E.l.LR.L., se le recomienda elaborar e implementar un adecuado plan gestion de
ventas para potenciar el servicio que brinda, esto se ejecutara con el proposito
de contribuir en el incremento de los ingresos, en consecuencia, se obtendria
mejor rentabilidad, por ende, permitir4 la expansion del negocio en el mercado

donde opera.

Se recomienda al gerente de la empresa evaluar periédicamente y hacer uso
del analisis financiero para dar seguimiento al comportamiento de las ventas de
los productos que oferta, con el propésito de determinar cuales son los mas
rentables para el negocio, por consiguiente, se comprobara el nivel de eficiencia
de la gestidn 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 gestién de ventas actual, entre ellos se encuentra, las
redes sociales, medio que ayudard en la captacion de nuevos clientes,
asimismo el servicio delivery, factor que va a influir en el crecimiento de los
ingresos, lo que se veré reflejado en la rentabilidad y en posicionamiento de la

empresa en el mercado.

Ademas, se recomienda al gerente capacitar periédicamente a su equipo de
trabajo, ya que hoy en dia representa el activo mas importante de la empresa,
esto con el propdsito de contribuir en el incremento de los ingresos y en la

sostenibilidad del negocio.
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Anexos

Anexo 1
Tabla de operacionalizacién de variables
DEFINICION DEFINICION ESCALA DE
VARIABLES CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES MEDICION
Servicio al cliente Calidad del servicio
Calidad del producto
Producto
Rodriguez (2022), | Sera evaluada a través de Tipo de productos
manifiesta que es, el|un cuestionario que
proceso mediante el cual|comprende 11 preguntas Gesti6n de ventas
se busca incrementar la|cerradas y a sSu vez : v
Gestion de fuerza de ventas a través | presentan alternativas
ventas de Ia_ unificrflcig’)n de | politbmicas. Aden]és, sera Método de ventas Publicidad
estrategias y tacticas de|evaluada a través de la _
ventas efectivas, de tal|guia de entrevista que Redes sociales
forma que le permitan|comprende 6 preguntas. i Cuantitativa de razén
alcanzar sus objetivos | Asimismo, se empleara el Delivery
comerciales. andlisis documentario. Precio Precios médicos
Capacitacion
Personal
Funciones
Aguirre et al. (2020)
manifiestan que, es el Rentabilidad econémica | ROA
beneficio obtenido por la . .
Ser& evaluada a través de
empresa, de esta manera, | a d : ROE
. ermite a una entidad| > 9u'a d€ entrevista que
Rentabilidad P comprende 6 pregunta.

evaluar su capacidad para
generar utilidades y asi
financiar sus operaciones
como parte de su andlisis
financiero.

Asimismo, se empleara el
analisis documentario.

Rentabilidad financiera

Rentabilidad sobre las ventas
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INSTRUMENTO.

Cuestionario sobre Gestidén de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la
ferreteria Brayan E.I.R.L., Ferrefafe.

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

Encargado de ventas ( )

Objetivo

Conocer el impacto la gestién de ventas en la rentabilidad de la ferreteria Brayan E.I.R.L. con el
propésito de obtener informacién para brindar alternativas de mejora.

Instrucciones

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

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

1 2 3 4 5

1 | ¢Creeusted, r1ue 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
gestién de ventas?

3 | ¢Cree usted, qué la variedad de productos que ofrecen
ﬁrlndara beneficios economicos a la empresa?

4 | (Cree usted, que la gestion de ventas incide en Ia
rentabilidad de una empresa?

5 | ¢Cree usted, qué actualmente existe una adecuada gestion
de ventas?

6 | ¢Cree usted, qué se esta realizando un adecuado marketing
en la empresa?

7 | ¢Cree usted, qué el uso de redes sociales es un factor
importante en la gestion de ventas para generar beneficios
economicos a la empresa?

8 | ¢Cree usted, qué la eficiencia del servicio de delivery,
aumentaria 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 desempefiar en cada area?

iMUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION!
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INSTRUMENTO.

Entrevista sobre la gestion de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la
ferreteria Brayan E.I.R.L., Ferrefiafe.

Datos generales: Sexo: M () F () Edad ()
Gerente () Contador ()
Objetivo

Conocer el impacto la gestion de ventas en la rentabilidad de la ferreteria Brayan
E.l.LR.L. con el proposito de obtener informacion para brindar alternativas de

mejora.

Instrucciones

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

de responder juzgue cada pregunta y considere su opinion.

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 gestion de ventas?

4. ¢Recopila informacion de manera regular sobre la rentabilidad de los
diferentes productos vendidos?

5. ¢Considera usted, qué esta aumentando o disminuyendo el mercado total de
los productos mas rentables del negocio?

6. ¢Considera usted, suficiente los ingresos obtenidos por la empresa?
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Anexo 3
Consentimiento Informado (*)

Tibuko de la investigacién: Gestion de ventas y su incidencia &n 1 rentabrlidad de
fesreleria Brayan E | R L, Famedafe

Investigadar (a) (as). Chivez Gi Marco Antonvo y Chiuman Manayey Luz Angeica

Propdsito del estudio

L8 Imitamos & perticipar en la investigacon tituada “Gestion de ventas y su
ncidencia en ks rertabildad de \a ferrateria Braysn E| R.L, Famefiale’, cuyo objetivo
es determinar cémo ncide B gestion de ventas en la rentabilided de la ferreteria
Brayan ELRL en los semestres dal afo 2022 de 8 cudad de Feredafe [sia
nvestigacion es desamollada por astudiantes de pre grado de la camrera peofesional
de contabiiciac. de 13 Universidad César Valejo del campus Chiclayo, aprobado por
13 sutoncad cormespondients de ls Universidad ¥y oon al permiso
de 8 Ferreteria Brayan ELR |

Describik &l impacto dal problema de la investigacion,

En todo tpo de organizacon as importants genersr benaficios econOmicos pars ser
rantable, es por alo, qua resulta Indispensable mantanar un nivel dptimo de ks
ventas, de tal manara pueda manlanarse en & mercado competing, esto s logrard
£on una adecuada gestion de venlas y un buen aquipo de trabajo,

Procedimiento

Siusted decide participar en |3 Investigaciin sa raglizand io siguents (enumersr os

procadimeantos del estudio).

1. Serealzand una encuests 0 entrevista donde 38 recogerdn datos personales
y algunas pregunitas sobre la nvestgacion titulada:” Gestion de ventas y su
Inc:dencea en |a rentabilidad de la fecrederia Brayan E L R.L, Ferrefiafe '

2, Esta ancuesia 0 entreviata tendrd un Bempo sproximado de 20 minutos y se
realzard en o ambente de gerencia de la ferreteria Brayan EIRL L
FRSPURSIAN Al CLESHONANG 0 Guin de entrevisls serdn codifcadas usanda un numen
oo idenitficacitn y, por lo tanfo, serdn andnimas.

* Onigatoro a party do 1os 18 atos
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Participacién voluntaria (principio de autonomia): .
mmmummm“mmmmﬁm
participar 0 no, y su decisién seréd respetada. Posterior a la aceptacion no desea
continuar puede hacerlo sin ningln problema.

lndcardpuﬁdpmhhmuaquoﬂomnuooodaﬁodpmawenh
Mudm.&nm.mdwoquoodmpmumuquobpum
generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderias o no.
Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzaré a la institucién
dﬁmlmdahiwmmwrimmanbomﬁdoooombommnlmum
mlm.ﬂuaﬁomwamahodudindvidmldohmuh
embargo, los resultados del estudio podrén convertirse en beneficio de la salud
pablica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de identificar
al participante. Garantizamos que la informacién que usted nos brinde es
totaimente Confidencial y no ser& usada para ning(n otro propésito fuera de la
investigacion. Los datos permanecerdn bajo custodia del investigador principal y
pasado un tiempo determinado serén eliminados convenientements.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con los Investigadores:
Chévez Gil Marco Antonio, email: mchavezaii@ucvvirtual.edu.pe. Y Chuman Manayay
Luz Angelica, email. ichumanm@uowirtualedu.pe. y Docente asesor: Salazar Asalde
Abel, email: gasalde@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacién autorizo participar en la
Investigacion antes mencionada.

Nombre y apell
Fecha y hora: .

Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el consentimienio sea
prasancial, ef encuestado y el investigedor debe proporcioner: Nombre y firma. En el caso que sea
cuestionanio virtual, se debe saficitar el correo desde ef cual se envia las respuestas s lravés de un
formulario Google.
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respelado juez Usted ha sido seleccionado para svaluar & insirumenio sobre “Geslion de venlas ¥ su
incidencia en la reniabibdad de & fermeleria Brayan ELRL., Fermefiale”. La evaluacion del msiumenio es
de gran refevancia para lograr que sea valido y que los resultados obienidos a partir de ésie s=an ulilizados
eficieniemente; aportando al quehacer psicolbgico. Agradecemas su valiosa colaboracion.

1. Daios generales del ez

Waldemar Famén Garcia Yera

Hombre del jues:
Grado profesionak Ma=sirfa (X } Docler | 3
Clinica [ } Sacial | i
Area de formacion académica:
Educaliva [ X ) Organizacional | |
Ciocancia

dreas de experiencia profesional:

natitischin donda labar: [ nersdad Cesar Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios { 1
ol frea: | Mds de 5 afios (X 1

Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados

Psicométrica: Tiula del estudio realizado.
(=1 comespondsa)

1. Proposito de la evaluacidn:
Validar & conlenido diel mstrumenio. por juicio de expertas.

1. Datos de la escala (Colocar nombre de |a escala, cusslionario o inventario)

iCuestionano sobre Gestidn de ventas y su incdenda en la rentabilidad de
Nombre de ks Prueba: a femeleria Brayan ELLR.L., Ferrefiafe,

«  Chiwez Gil Marco Anlonio
Autares: «  IChuman Marayay Lur Angelica

T—— Elaboracin de lesis

Adminisiracdn

Tiempo de aplicacdn 20 minubas

Amibilo de aplicacion: [Femelesia Brayan E.LLRL.

Significacion: | Explicar Como estd compuesta [a escala (dimensiones, dreas, fl=ms par
drea, explicacitn breve de cull es el objelive de medicidn)
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4. Soporis tedrico

(decribir en funcitn al modelo ledrico)

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definicitn

{zastion de vanlas
(Finanzas)

arvicio al oienls

Ilved | 2020 manifiesia que son &l conjunio de acciones quel
realiza & personal para sabisfacer [ expectalivas de |og
clierles

Producio

Farigozs y Ma (2018) sostiens que &%, & bien o componenis
Langible, que es desnado para satisfacer s necesidades y
requerimieniog espacificos de los clienbes

IMétoda de ventas

Sanchez y De [ Nuez (2020) afiman que son, las diversas
sirabegizs que Beva a cabo o personal de venias pary
enerar mayores ventas, de tal manera conibuya con i
penlabibdad de la ampresa

Precia

Chen o al. (2032) maniiesia que, &% la canlidad necesans)
para comprar bienes, Sericios u obros fines, Por o general,
s Una suma de dinero

Todoli (2019) manifiesta que, &5 & nimemn de personas
remunéradas que coniribuyenan a la produccitn de bienes y
ervicios en ka empresa durante ef periodo que == inloma,

= fareas directaments relacionadas con la operactn.




Erecentacion oo nctrapnions ¢ oars ¢ lyeg:
A confinuacién, @ usted ke presenio ¢ csestionano y entevista scbre Gesian de wenlas y su Inddencia
e la rentabiidad de & fereleria Brayan E.LR.L., Femedale caborado por Chiver G Maroo Anbonio ¥
Cruman Manayay Luz Angeica en o aflo 3022, Do acuerdo con koS siguienies indicadoes califigue cada
uno o oG (lems seglin cormespanda

DEEACUERDD

DEECOMDZICO

DE ACUERDD

BN DE
&TUERDOD

DEEACUERDD

1] d : d |

TLrES USted, QuE ol SErviid de wentar oue onnod 21 persnal
contribuye an 13 rentabilidad de s emprass?

¢Crea usted, qué la calidad de sus productas influye en k& gesticn
de ventas?

TLree usied, que [a varedad 02 profucios gue onecen onnoara
bBeneficios econdmicos a la emprasy?

1 | (Lree LGEed, que 13 gestion de ventas INCIoe n 14 rentanngan oe
und smpresa?

. fired uited, que actualmente soste una adecuada pestion de
ventas?

. TILTE® USIED, QUE SE 2508 TEAliZAN00 Un sOecuann markeung, 2n 14
B

. fiores psted, que ] wo de redes socialaes oL un Factor importantel
en la gestion de ventas para generar beneficias ecandmicas a la
BrmifrEss

E | fCrese usted, qué la eficiencia del servicio de delivery
aumentaria ks ingresas del negacio

B | fCres usted, gué los precios de sus productos permiten fidelizar a
Lus clianasy

I | fLaempresa brinda constantamente capacitaciones al pareanal?

¢ Cree usted, gué en la empresa los trabajadores tienen  claro lay

furciones gué deben decempeniar en cada drea?

A conlinuacian, a usied ke presenio ka enredsia sobre Gestian de ventas v su Inddencka en la rentabilidad
de la fermeteria Brayan E.IR.L., Ferefale, eaborado por Chiez Gi Marce Antonio y Chuman Manayay
Luz Angeioa en ¢l afle 2022, De acuendo 0on los siguentes Indicadores calfique cada uno de os Hems
sefin camesponda

1

JCros usied. quid |o empresa sobvenia sus oblgaciones oon & willimen de werias?

2 JCree usted, qué la empresa realza el sumenio de su patimenio para la mejora de su remiab idad?

3 (Cree ushed que b rendablidad obenida por i empresa o5 [a respuesta de una buena gestdn de vendas?

4. jRecopla indomaciin de manera regular sobve & rentabilidad de los dferenies producios venddos?

5 jConsidera usted, qué estd aumendando o disminuyendo el mercado iolal de s productos mas
nenkiables del neggacio?

6 JConsidemn usted, suficienie los ngresos cbtenidos por la empresa?
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Categoria Calificacian Indicador
1. Mo cumgle con &l cribeno El item no eg clara.
El ltem reguiere basiantess modificaconss o una
CLARIDAD . maodificacidn muy grande en & uso de @S
El item se | 2 Bajo Mivel .
. o palabras de acusrdo con su significado o por la
— - ardenacidn de estas.
decir, su sintdctica o
L . Se requisne una modificacion muy especifica de
 semaniica san 3 Madatidt, kvl algunos de |os iérminos del fem.
adecuadas.
El e &% claro, liene semdntica y simaxis
4. Alba nivel r—
1. Iotalments = desacierdo (mo El ilem no liene nefacion bgica con b dimersion.
cumple con & crilerio)
cﬂﬁ:&“ 2. Desacuerdo  [(bajp nivel de | Elfbem fiene una relacidn langencial lejana con
refacion kgica con acuerda) la dimension.
la dmensitn o .
! § ; El itern B=ne una relacion moderada con la
ndicador que et 3 ta (moderada nivel) dimersidn que se eskd midiendo.
midiendo.
4, Tolalments de Acuerdo (allo El fl=m 5= encuenira estd relacionado con &
nivel) dimermsion que eskd midiendo.
El item puede =ar eliminado sin que se vea
1. Ho cumgle can el crileria afeciada la medicidn de la dimensian
RELEVANCIA
El ifem = pssncial 5 Baios Nived El lem G=n= alguna relavancia, pero ol iem
0 imporanie, es - Eajo v puede sstar incuyendo ba gue mide dsie.
decir debe ser
incluida. 3. Moderada nivel El item es refativamenis imparianie.
d. Alba nivel El item es muy relevanis y debe ser includo.

Lesr con defenimianto iof fams p califcar &n una ascals de T o J su valoracidn, asi como solicifamos bhnmde
Suf obspnmaciones que cansidere perfinends

1 Mo cumgle con &l crleno

2. Bajo Mived

3. Moderado nivel

d. Al rel
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Dimenslones de la encuasia:

. Fomera dimension: Sendcio al centa
. Orgetivos de la Dirmensidn:
; Obseraciones
Indicadores lterm Claridad | Coherencla | Relevancla
Recomendaciones
jCalidad del servicio (i3] 3 3 4
. Segunda dimensidn: Producio
. Objetivos de la Dimenssén: [descniba lo que mide &l instrumento).
" Obsarvaciones)

INDICADDRES tem Claridad Coherencla Relevancia
Recomendaciones

iCalidad del producio o2 B B -

Tipo de procucios 03 - - -

. Tercera dimension: Metodo de venias

. l.‘lll:-jetn.-n:u5 de la Dimensstn: |(descnia lo que mede al iInstrumeanto).

: Observaciones)
INDICADDRES tem Claridad Coherencla Relevancia
Recomendaciones

j e bt e el 02 4 - o
(] 1] - d
Pubibcidad [ 4 L n
Fedes soniakes o7 i - 0
by 7] g g o
- Cuarts dimensidn: Preco
- Objetvos de la Dimenssén: (describa o que mikde &l INstrumento).

INDICADORES | tem | Claridad | Coherencla | Relevancia | Observaciones/
Recomendaciones

IFTEaC oS mddicns 1] B = 2
L ﬂulntﬂ dimeansstn: Fermonal
. Objetivos de la Dimensidn: (descniba lo que mide el Instrumeanta).
INDICADORES |  item Claridad | Coherencla | Relevancia Observaciones!
Recomeandac|ones
T 1 - 1 B
= LU S 11 & o L
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Dimensiones de la entrevista:
. Primera dmension. Rentabiidad econdmica
. Objetivos de la Dimensidn: (describa lo que mide el insirumento),

M Observaciones/

Indicadores Claridad | Coherencia| Relevancia Resomiondectonss

&

. Segunda dimension: Rentabilidad financiera
. Obyetivos de la Dmension: (describa lo que mide el nstrumento)

mTTTE

Observaciones/
Wmmwwmmmmm

=228
£y

I LIRS

=Tt

sobre |ss




Anexo 6

Anexo 2
Evaluacion por juicio de expertos

Respetado jues: Usted ha sida seleccionada para evaluar & imrstrumenio sobre “Gesiion de venlas y su incidencia
en b remabiidad de la ferrelenia Brayan ELR.L., Ferefiafe”. La evaluacidon del insirumento ex de gran relevancia
para lograr que sea vilido y que los resullados ablenidos a parir de #sie sean uliizados aficientemenie; aporianda

al quehacer psicaldgica. Agradecemos su valioza colaboracion.

1. Datos genarales del iveg
HLULIESA MILAGROS VITE QUEREBALL
Hombre del jussz:
Grado profesional: Maesiria | X) Dactar {
Clinica (| ) Socal {
Area de formacitn académica:
Educativa { X | Organizacional |
hacencia
Areas de experiencia profesional:

Institucién donde |abora:

Lniversidad Cesar Yalisja

Tiempo de experiencia profesional en
ol area:

Zad afos {
hds de 5 afies |

[

X )

Exporiencia on Investigacion
Paicomitrica:
{si cormesponde])

Trabao(s) psicomélricos realizadas
Titula del esiudio realizado.

Propésito de la evaluacién:

Walidar & contenida del insirumenin, por puicio de experios.

Datos de la escala (Colocar nombee de ka escala, cuesbionario o inventaria)

Homibre de la Prusba:

Cuestioraria sobre Geslion de venlas y su incidendca en la rentabilidad de
ha f=rreleria Brayan E.LR.L., Ferrefiale.

Auftores:

Chévez Gl Marco Anlonia
Chuman Manayay Lur Angelica

Proscadencia:

Elaboraciin de e

Adminisiracian:

Tiempa de aphcacin:

0 minulos

Ambito de aplcacidn:

Fermebaria Brayan ELR.L

Sigrificacitn:

Explicar Cdmo estd compuesta la escala (dmensiones, Sreas, lems por
#rea, eaplicacion breve de cudl es sl obpstive de medicidn

4 Soporte ledrico
(descnbir &n furcadn al models 1=6rica)




EncalalAREAL Subsacala

idimanslonss]

Dafinlckin

Gasticn de venkes
[Finareas)

Serdcio o chenle

Lt {2020 marifiests que son & aonunio de acoanes que
redlizs ol personal para satishioer e aopectabivas de log
sl

Producio

Barigoza y Ma (2016] sosfens que e, d bien o companens
fangible, que a5 destinada para salistacer las necesidades
recjuerimientos especilicas de ks chenies

s cle ot

Sancher v De b Moer (2020) afirman gue san, s diversas
esiraiegias que lleva & cabo o personal de veriias pary
gerera mayores ventss, de tal manera contibuya con 14
resiabilichad de la empoess

Prasa

Chean el &l (2072) marifiests que, o3 B canticksd necasans
patra comprar bienes, serdcios u alras fines. Por o general
g L Ui de dinern

Persanal

Tosdodl (2019 marvhests oue, a5 al mmens de persones
resmureradas que contrblyenn a la producson de bisnes i
saprdeis en la empresa duranbe el periado que s infama

g Sy s olirescharnerte relscdnrpdie cn s apereion,

4.

Pregentachin de Inatrucclonss pars & jusz:

A conlinliaaon, 3 usked le presenio & cussSonano y entrevists sobre Gestion de wentss v 0 incidencia
e i reriabiidad de |a ferrederia Brayan ELRL , Ferrefiafe, alaborado por Chivez Gil Mano Antonio i
Churman Mananyay' Lue Angelica en el afo 2022, De saienda con las siquientes ndicadanes calfioue cada
nd de s (e segln comespanda

EM MUY DE
DESCOMOZC0 OE ACUERDD
DEEACUERDOD DEEACUERDO ACLUERDO
] [ k] b 1
1 clred usted, que el serveon e venlas gue brnda el personal
contribuy® &n la rentabilidad de B empresa?
7 | fCres usted, qué la calidad de sus praductas influye &n la gestion
die vientas?
3 flrea psked, que & vanedasd de prodoectos que afrecen brndar
beneficios epondmicos a la ampresa?
L | cLree US[Ed, QuE [3 gestion OF vEntas INCIOe en (3 rentaoiidad oe
und ampresad
¢ | ébres usted, que actualmente existe una adecuads gestion ce
yantas?
g | Elresusted, que se estd realizando un adecuado marketing en [
Emprasa’
. Flres psted, que el usa de redes sociales a5 un Factor impartante
&n la gestion de ventas para generar beneficios economicos a la
EMprasas
B | éCree wited, gqué | eficiencia del servicio de delivary
sumentaria los ingresos del negacia
a Flrea psted, gué los precios de sus productos permiten fidelizar &
sug chentes?
10 | fLaempress brinda constantemante capacitacionas al personal?
11 | {Cree usted, qué en la empresa bos trabajadores tienen  claro las
funcionas gue deben desempeiar en cads drea?d




A continuacion, a usted le presento la entrevista sobre Gestidn de ventas y su incidencia en la rentabilidad
de la ferreteria Brayan E..R.L., Femefiafe, elaborado por Chavez Gil Marco Antonio y Chuman Manayay
Luz Angelica en @l afio 2022. De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los tems
segqln corresponda
;Cree usted, que la empresa solventa sus obligaciones con el volumen de ventas?

1.

2,
3
4,
5

iCree usted, que la empresa realiza el aumento de su patrimonio para la mejora de su rentabilidad?

sCree usted que la rentabilidad obtenida por la empresa es la respuesta de una buena gestion de ventas?

iRecopilainfomaciin de manera regular sobre la rentabilidad de los diferentes productos wendidos?

i Considera usted, qué esta aumentando o disminuyendo e mercado total de los productos mas
rentables del negocio?

4Considera usted, suficiente los ingresos obtenidos por la empresa?

Categoria Califlcacidn Indicadaor
1. No cumple con el criterio El ltem no es claro,
El item requiere bastantes modificaciones o una
{E:lmm?tﬁ se | 2. Bajo Nivel modificacidon muy grande en & uso de las
comorende - =8 palabras de acuerdo con su significado o por la
féciIrF:mnt& s ardenacién de astas,

dedir, su sintachca
y semantica son
adecuadas,

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacidn muy especifica de
algunos de los terminos del item.

4. Alto nivel

El tem es claro, tiene semdntica vy sintaxis
adecuada,

COHEREMNCIA
El [tem tiene
relacién lagica con
la dimensidn o
indicador que esta

1. totalmente en desacuerdo (no
cumple con el criteno)

El tern no tiene relacion ldgica con la dimension.

2. Desacuerdo nivel de

acuerdo)

(bajo

El item tiene una relacién tangencial /lejana con
la dirmensidn,

3. Acuerdo (moderado nivel)

El itern tiene una relacidn moderada con la
dimension que se esta midiendo.

midienda,
4, Totalmente de Acuerdo (alto El ftern se encuenira esta relacionado con la
nivel ) dimension que esta midiendo.
. El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No oumple con el citedo afectada la medicidn de la dimensidn,
RELEVANCIA
El ltem es esencial 3 Baio Nivel El ltem tiene alguna relevancia, pero otro ltem
o importante, es - SRIONVE puede estar incluyendo lo que mide éste.
decir debe ser
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante,

4. Alto nivel

El Itern es muy relevante y debe ser incluido,

Leer con detenimiento los (fems vy calificar en una escala de 1 & 4 su valoracién, asf como solicitamos brinde sus
observaciones que considere pertinente

1 Mo cumple con el critero

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel




Dimensiones de ia encuesta:

. Primera dimension: Senicio al cliante
. Digetivos de ks Dimension;
i Obseracionasl
indicadores [tem Claridad | Coherencia | Relevancla
Recomendaciones
Calidad del servicio o 03 03 il
. Segunda dimensidn: Producto
. Objetivos de la Dimenssin: (descniba lo que mide el Instrumento).
: Obsearvaciones!
INDICADDRES Hem Claridad | Coherencla | Relevancia
Recomendaciones
Calidad del producio (%] ] i i
Tipe oo procucios %] 7] F¢ F¢
. Tercera dimensidn: Método de wentas
] Obletvos de la Dimenssin: [descniba lo que mide el Instrumento).
: Obsearvaciones!
INDICADORES Hem Claridad | Coherencla | Relevancia
Recomendaciones
Geshion de venlas ] 0 E: E:
05 0
Fublicidad [ 0 i i
Rrdes sociakes o7 03 iz iz
Delkery 7] 0 F¢ F¢
] Cuarts dimension: Precio
. Objetivos de la Dimenssin: (descniba lo que mide el Instrumento).
: Observaciones)
INDICADORES Hem Claridad | Coherencla | Rebevancia
Recomendaciones
Frecios madioos 7] 1] p= p=

Cuinta dimensiin: Personal
Obletvos de la Dimenssin: [descniba lo que mide el Instrumento).

INDICADORES | item | Claridad | Coherencia | Relevancia | _CDeervaciones!
Recomendaciones
[Capac Racion ] o ru ru
FUMCHnES 1 o




Dimensiones de la entrevista:

" Frimera dimensidn: Reniabllidad econdmica
- Obgetivos de ka Dimensidn: (describa lo que mide al instrumento).
Observaciones/
indicadores iterm Claridad | Coherencia | Relevancia
Recomendaciones
0 N2 i
Gralh [i}]
06 i i i
- Segunda dimensidn: Rentabiidad financiera
" Objetrvos de la Dimansién: (descniba lo que mide &l instrumento).
INDICADORES item Claridad Coherencla | Relevancla Observaciones!
Recomandaciones
ROE 02 0t i N3
o5 s i iE
[Feriabibdad sobre las 03 02 i E:
Enlas o = Da

i
7

-

[*T S

Y e L, M

o f

L

Firma del evaluadaor
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Anexo 7

Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado jwez: Usted ha sido seleccionado para evaluar o irstrumento sobre “Gestion de venlas y su incidencia
en k& rentabiidad de la ferreieria Brayan ELR.L., Ferrefiafe”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia

para lograr que sea vilido y que los resullados obbenidos a parir de ésie s=an Wiizados eficientemenie; aporianda
al quehacer psicoldgica. Agradecemos su valiosa colabaracion.

1.

Datos generales del iyeg

Mombre del jusz: ROLANDO VALDNA CORREA

Grado profesional: Maestria | X)) Dactar { 3

Area de formacién académica:

Clinica { ) Sockal [

Educativa § ) COrganizacional (X )

Areas de experiencia profesional: brgNISTRACION, CONTABILIDAD

Institucidn donde labora: HABRI SALUD E.IRL

Tiempo de experiencia profesional en Z a4 afios (]

al area: Mz de 5 afios | X)

Expariencia en Investgacion Trabajo(s) psicomélricos realizados
Peicomtrica: Tilulo def esbudio realizado.

(Si cornes pande)

Propésito de la evaluacion:
Validar &l contenida del insirumenio, par juicio de expertos.

Datoes de la escala (Colocar nombee de la escala, cuestionarnio o inventaria)

Momibre de la Prosba:

Cuestionario sobre Geslion de venlas y su incidenaa en la rentabilidad de
fa ferreleria Brayan E.LR.L., Ferrefiafe.

Aufiores:

«  Chadwez Gl Manco Aronia
= Chuman Manayay Luz Angelica

Procadencia:

Elaboraciin de e

Administracian:

Tiempa de aphcacidn:

210 minulos:

Ambita de apbcacian:

Fermabaria Brayan ELR.L

Sigruficacion:

Explicar Cémo estd compuesta a escala (dmensionss, dreas, lems por
drea, explicacon breve de cudl &5 el objstive de medicidn)

4

Soporte iedrico

(descrbir en funcdn al modelo 1ebrica)




EncalalAREL Subsescala

idimanslones)

Definician

(aslin de wenkys
[ Finasrizas)

Serdcio al cheme

LRt | 20207 marifiesta que son & conjunto de acoanes que
relizd @l personal para satistoer b edpechtives da log
clerfog

Presducin

Banigoza y Ma [2016) soedens que e, o bien o companenty
fangible, que s destinada para satistiosr ks necesidades
reciuerrnienbos espes ilioas die los chembes

betadn da venkys

Séncher y De b Muez (2020) afirman gue san, [ diversas
esiraiegas oue lleva a cabo o personal de venlas pard
genansr mayores venkas, de tal maner contibuya con |4
retlsbaliclad de la empress

Preso

Chiesn et al, (2072) marifiesty que, e b canbicsd necasan
paara comprar bienes, sendcios u atras fines. Por lo general
s L sunes o diners

Persanal

Tadoll (2019 marmhests oue, a5 &l mens de persones
resmiunenadas que contibuyenon a | produccion de bienes |
Sardnias o |3 ermpresa durante o periodo que se infama

ey Sy ofirescharmerie pelsciirpidae oo s aperacian,

4.

Pragentacidn de Insfrucclonss para el jusz

A ponlinuaadn, 3 usied e presenio & cussSonano v entrevists sobre Gestion de venkss y 50 incidencia
en la reriabildad de | ferrederia Brayan ELRLL, Ferefiafe, alaborado por Chivez Gil Maro Anlonio ¥
Churman Manayay Lue Angelica en ol oo 2022, De aauema con as siuientes ndcadonss califique cada
LN e b femrs segin comespanda

DEZACUERDD DEFACUERDO

EM

DESCONOZICO DE ACUERDD

MUY DE
ACUERDO

b 3

K] ] 1

1 crgs psted, que el sErvon de ventas gue orinda el personal
contribuye en la rentabilidad de la empresa?

7 | éCres usted, qué |a calidad de sus praductas influye en la gestion
die vientas?

3 u;l'.ﬂ:t_ u_a!e:l, que Iq_: variedad de productos que afrécen brindars
beneficias econdmicos & la ampresa?

I | cOree USIED, QUE T3 Gestibn OF ventas INcioe en 3 rentabiidag oe
und ampresad

g | clree usted, que actualmente existe una adecuads gestidn de
yantas?

g | clreeustesd, que se estd realizando un adecuaco marketing en [
emprasat

. flree usted, que el uso de redes sociales o5 un Factar impartante
en la gestion de ventas para generar beneficios economicos a la
Emprasa¥

B | f0ree wsted, qué la eficiencia del servicio de dalivary
aumentaria las ingresos del negacia

9 | flres psted, gud [os precios de sus productos permiten fidelizar a
sug chentas?

10 | fLaempress brinda constantemente capacitacionas al personal?

11 | ¢éCree usted, qué en la empresa los trabajadores tienen  claro las
funciones gué debsn desempeiar en cada drea?




A continuacidn, a usted le presento la entrevista sobre Gestion de ventas y su incidencia en la rentabilidad
de la ferreteria Brayan E.|.R.L., Femefiafe, elaborado por Chavez Gil Marco Antonio vy Chuman Manayay
Luz Angelica en el afio 2022, De acuerdo con los siguientes indicadores califique cada uno de los [tems
Segun cormesponda
:Cree usted, qué la empresa sohventa sus cbligaciones con el volumen de ventas®?

1.
2.
3.

iCree usted, que la empresa realiza el aumento de su patrimonic para la mejora de su rentabilidad?

iCree usted que la rentabilidad obtenida por la empresaes la respuesta de una buena gestidn deventas?

iRecopilainformacion de manera regular sobre la rentabilidad de los diferentes productos vendidos?

iConsidera usted, qué esta aumentando o disminuyendo el mercado total de los productos mas
rentables del negocio?

JConsidera usted, suficiente los ingresos obtenidos por la empresa?
Categoria Calificacidn Indicador
1. Mo cumple con el criterio El ltem no es clarg,
El item requiere bastantes modificaciones o una
EHRI?ﬁ se | 2. BaioNivel modificacion muy grande en el uso de las
cOMmprende - =8 palabras de acuerdo con su significado o por la
f&'ll’.:”IE'I&I'IT& - ordenacion de estas.

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

Se requiere una modificacion muy especifica de
algunos de los téminos del item.

adecuadas,
4. Alto nivel El ftem es claro, tiene semdntica y sintaxis
adecuada,
1. totalmente en desacuerdo (no El tem no tiene relacidn légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA ) . . . . .
El lbaers Bore 2. Desacuerdo  [bajo  nivel de | El item tiene una relacion tangencial flejana con

relacidn lbgica con
la dimensidn o

acuerdo)

la dirmensidn,

El item tiene una relacion moderada con la

indicador que estd | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo,
4, Tolalmente de Acuerdo (alto El ltem se encuenira estd relacionado con la
nivel ) dimensidn que esta midiendo.
. El tem puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterlo afectadala medicién de la dimensidn.
RELEVAMNCIA
El ftem es esencial | , o ..o El itern tiene alguna relevancia, pero otro [tem
o importante, es - BEje e puede estar incluyendo ko que mide éste.
decir debe ser
incluide. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4, Alte nivel

El itern es muy relevante y debe ser incluido,

Leer con detenimignto los (tems v calificar en una escala de 1 a 4 su valoracién, asi como solicitamos brinde sus
observaciones gue considere pertinente

1 Mo cumple con el criteno

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel




Dimenslones de la encuesta:

. Primera dimension: Servicio al clienta
. Objetivos de la Dimensidn:
; Observacionas/
Indicadores ftem Claridad | Coherencia | Relevancia
Recomendaciones
iCalidad del servicio b 4 “ 4
. Segunda dimensidn: Producto
. Objetvos de la Dimenssdn: (describa lo que mide el Instrumento).
i Obsarvaciones)
INDICADORES ftem Claridad | Coherencla | Relevancla
Recomendaciones
Calidad dal producio (7] 4 ] 4
Tipo de producios 03 k! 4 4
. Tercera dimensidn: Método de wentas
. Objetvos de la Dimensidn: (describa lo que mide el instrumento).
i Observaciones)
INDICADORES tem Glaridad | Coherencia [ Relevancia
Recomendaciones
Gestion de wenlas [ ] 3 3
05 4 4 3
Pubicidad 06 4 4 ]
Fedes sociake=s o7 k! 4 4
Calpeng 08 L 4 4
. Cuars dimenaidn: Precio
. Objetvos de la Dimenssdn: (describa lo que mide el Instrumento).
i Observaciones)
INDICADORES tem GClaridad | Coherencla | Relevancia
Recomendaciones
Frieacics. mddings 03 4 4 4
. Cuinta dimensdn: Personal
. Objetivos de la Dimensién: {descniba lo que mide el Instrumento).
INDICADORES item GClaridad | Coherencla | Relevancia Observaciones!
Recomendaciones
j oA R i 3 3 4

ST ol gl

[*5 ]
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Dimensiones de la entrevista:

. Frmera dimension: Rentabllidad ecomndmics
. Oigetivas de la Dimenaion: (descniba o que rmide el instrumenbs).
y Observacionas!
Indicadores Itern Claridad | Coherencia | Relevancia
Recomendaciones
- ol 4 k| 4
=0 4 ]
. Segunda dimensidn: Rentabiidad financkera
. Objetivos de la Dimenson: (desciba lo que mide el instrumento).
1 Observaciones)
INDICADORES Item Claridad Coherencla Ralevancia

Recomendaciones

[ROE

[Ferfabibdad scbre las

[FSQ S5 Fg F
b | | R

o 1= (= I

wENlas

Vi LT
AT, 0d - 2T

e

Firma del evaluadaor
DMz 42728204




Anexo 8

Resumen de procesamiento de

cCasos
N %
Casos Valido 6 100,0
Excluido® f 0 | 0
7T0tal ‘ 6 . 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del
procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
basada en
elementos
Alfa de estandarizad N d
Cronbach 0s -

903 906 11

Nota:

g_
{0
=
-
3 @
~
Q
wn

Resultados del cuestionario procesados en el software SPSS versién 26
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ANEXO 3 DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 001-2022-VI-UCV
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN LOS
RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales

Nombre de la Organizacion: RUC: 20602588557

Ferreteria Brayan E.|.R.L.

Nombre del Titular o Representante legal:
Elmer Edgardo Soplapuco Torres

Nombres y Apellidos DNI: 17446419

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f" del Cédigo de Etica en Investigacion
de la Universidad César Vallejo ), autorizo [ x 1, no autorizo[ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA
ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacién

Gestién de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la ferreteria Brayan E.LR.L.,
Ferrefafe.

Nombre del Programa Académico:

Contabilidad

Autores: Nombres y Apellidos DNI:
Marco Antonio Chavez Gil 71220000
Luz Angelica Chuman Manayay 74959399

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.

Ferrefiafe, 31 de octubre del 2022: T
FERRETERM BRAYAN
"""L,

TL N‘ER

Elmer Edgardo Soplapuco Torres

(‘) Codlgo de Etica en Investigacnén de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “ f ” Para difundir o publicar los resultados de un trabajo de

bajo el bre de la institucién donde se llevé a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un
acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, para que se difunda la identidad de la institucién. Por ello, tanto en los proyectos de
investigacién como en los informes o tesis, no se deberd incluir la di inacién de la i6n, pero si serd necesario describir sus
caracteristicas.
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Autorizacién para realizar investigacion

Yo, Elmer Edgardo Soplapuco Torres identificado con DNI N° 17446419, en calidad de
representante de la empresa Ferreteria Brayan E.I.R.L. con el cargo de gerente general,
mediante el presente se autoriza a los estudiantes:

1. Marco Antonio Chavez Gil
2. Luz Angelica Chuman Manayay

del IX ciclo de la Escuela de Contabilidad, de la Universidad César Vallejo, filial Chiclayo,
para que realicen su trabajo de investigacion denominado “Gestion de ventas y su
incidencia en la rentabilidad de la ferreteria Brayan E.I.R.L., Ferrefiafe.”

Ferrefafe, 31 de octubre del 2022

—

BRAYAN E.
FERRE?““:‘ 602588557

Firma y sello
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MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “GUIA DE ENTREVISTA”

Fecha: 31/10/ 2022
Nombre del representante legal: Elmer Edgardo Soplapuco Torres
Entidad: Ferreteria Brayan E.L.R.L.

Yo, Eimer Edgardo Soplapuco Torres con DNI 17446419 en forma voluntaria; Si(X)NO ( ) doy
mi consentimiento para continuar con la investigacion que tiene por objetivo recolectar
informacion para el desarrollo del Proyecto de Investigacion. Asimismo, autorizo (X ) no
autorizo ( ) para que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del
repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

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

brayanferreteria@gmail.com

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “CUESTIONARIO”
Estimado (s) estudiantes: Marco Antonio Chévez Gil y Luz Angelica Chuman Manayay

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Contabilidad de la Universidad
César Vallejo (Chiclayo); los datos recopilados son andnimos, seran tratados de forma
confidencial y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria y como
representante de la empresa: Elmer Edgardo Soplapuco Torres; Sl (X ) NO () doy mi
consentimiento para continuar con la investigacién que tiene por objetivo recolectar informacién
para el desarrollo del Proyecto de Investigacién, Asimismo, autorizo (X) no autorizo ( ) para
que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del repositorio institucional
de la Universidad César Vallejo.

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

brayanferreteria@gmail.com

Firma y sello
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Mosotros, Chavez Gil Marco Antonio identificado con DMl N° 71220000 y Chuman
Manayay Luz Angelica con DMI M® 74953399, egresados de la Facultad de Ciencias
Empresariales y Escuela Profesional de Contabilidad de la Universidad César Vallejo,
autorizamos (), no autorizamoes ( ) 1a divulgacion y comunicacion plblica de nuestra
Tesis, litulal:la:|

“Gestion de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la ferreteria Brayan ELR.L.,
Femefiafe® en el Repositorio Institucional de la Universidad César Vallgjo

(hitp:/irepositorio ucv.edu.pel), seqin lo estipulada & el Decreto Legislativo 822, Ley
sobre Derecho de Autor, At 23 v Art. 33

Fundamentacion en caso de NO autorizacion:

Chiclayo, 16 de Junio del 2023

Chavez Gil, Marco Antonio

DHIT1220000 Fima

ORCID: (hitps:/lorcid. org/0000-0002-1082-5723) @7’7" e

Chuman Manayay, Luz Angelica

DMI: 74958399 Fima

ORCID: {hitps:Vorcid.org/0000-0001-5533-1805)

i
| %

Las filas de la tabla dependen del numero de estudiantas implicados.

INVESTIGA &
=5 uey
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¢,Cree usted, qué el servicio de ventas que brinda el personal contribuye en la
rentabilidad de la empresa?

T0%

S0%

50%

BN
= 40%
@
2 30%
S
o- 20%
10%
0%
° Leyenda
= Nunca 0%
= Casi nunca 57 %
A veces 33%
Casi siempre 0%
= Siempre 0%

Servicio de venta

Nota. La figura detalla sobre el grado de contribucidn del servicio de ventas que brinda el personal
en la rentabilidad de la ferreteria Brayan E.I.R.L en el afio 2022. Fuente: elaboracion propia

Interpretacion: A partir del grafico expuesto, se puede mencionar que el servicio
de ventas que brinda el personal no contribuye en la rentabilidad de la ferreteria,

esto es debido a la ausencia de capacitaciones.

Anexo 14
¢,Cree usted, qué la calidad de sus productos influye en la gestién de ventas?
70%
60%
@ 50%
1]
= 40%
@
o 30%
O
a 20%
10%
[¥]
0% Leyenda
m Nunca 0%
m Casi nunca 0%
A veces 0%
Casi siempre 33%
m Siempre &7 %

Calidad de los productos

Nota. La figura detalla sobre el grado de influencia de la calidad de los productos en la gestion de
ventas actual en la ferreteria Brayan E.I.R.L en el afio 2022. Fuente: elaboracién propia

Interpretacion: A partir del grafico expuesto, se puede mencionar que la calidad
de los productos es un aspecto fundamental dentro de la gestién de ventas, ya que

este permitir establecer un vinculo de confianza con los clientes.
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¢,Cree usted, qué la variedad de productos que ofrecen brindara beneficios
econdémicos a la empresa?

80%
50%
= 40%
T 30%
2
2 20%
10%
0,
0% Leyenda
= Nunca 0%
= Casi nunca Q%
A veces Q%
Casi siempre 50%
= Siempre 50%

Variedad de productos

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

Interpretacién: A partir del grafico expuesto, se entiende que la gama diversificada
de productos ayuda a potenciar las ventas, por ende, aporta beneficios econémicos

para la ferreteria.
Anexo 16

¢,Cree usted, qué se esta realizando un adecuado marketing en la empresa?

70%
680%

i 50%
£ 40%
D
= 30%
o
o 20%
10%
O,
0% Leyenda
m Nunca 0%
m Casi nunca 67 %
A veces 33%
Casi siempre 0%
m Siempre 0%

Marketing en la empresa

Nota. La figura muestra el nivel de aplicacién de un adecuado marketing en la ferreteria Brayan
E.I.R.L en el afio 2022. Fuente: elaboracion propia

Interpretacién: De acuerdo a la figura se puede mencionar que la ferreteria no esta
aplicando un adecuado marketing, por ende, hay un decrecimiento en sus ventas,

lo que esta afectando la rentabilidad.
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¢,Cree usted, qué los precios de sus productos permiten fidelizar a sus clientes?

70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Porcentaje

m Nunca
m Casi nunca
A veces

Casi siempre

= Siempre

Leyenda
0%
67 %
33%
0%
0%
Fidelizacion de clientes

Nota. La figura muestra el grado de incidencia del precio de los productos para la fidelizacién de los
clientes de la ferreteria Brayan E.Il.R.L en el afio 2022. Fuente: elaboracion propia

Interpretacién: Del grafico presentado, se entiende que los precios de los

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

esta manejando un precio promedio al mercado competitivo.

Anexo 18

¢La empresa brinda constantemente capacitaciones al personal?

T0%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Porcentaje

= Nunca
= Casi nunca
A veces

Casi siempre

= Siempre

Leyenda
67 %
33%
0%
0%
0%
Capacitaciones al personal

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

Interpretacién: De la figura se observa que el personal de la ferreteria no recibe

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

las ventas.
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¢,Cree usted, qué en la empresa los trabajadores tienen claro las funciones qué
deben desempeniar en cada area?

70%
60%
50%

QL
= 40%
S 30%
o 20%
10%
0% Leyenda

m Nunca 0%

Casi nunca 67 %

A veces 33%

Casi siempre 0%

Siempre 0%

Claridad de las funciones

Nota. La figura muestra el grado de conocimiento que tiene el personal sobre sus funciones que
debe desempefiar dentro de la ferreteria Brayan E.I.R.L en el afio 2022. Fuente: elaboracién propia

Interpretacidn: De la figura se interpreta que en la ferreteria la gran mayoria de los
trabajadores no tienen bien definido sus funciones que deben desempefiar segin
su cargo, por lo que genera confusion cuando hay concurrencia masiva de los

clientes.
Anexo 20

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

2022-1  INGRES0S2022-1 INGRES0$2022-1  VARIACION EN SOLES VARIACION EN %

ENERO 310.757 241671 -69.086 -21%
FEBRERO 361.314 217516 -143.798 43%
MARZO 347 347 266.586 -80.461 -24%
ABRIL 321842 270.085 51157 7%
MAYO 306.481 277198 -29.283 9%
JUNIO 255.965 304.697 48.732 15%
TOTAL 1.909.706 1.578.053 -331.663 A737%

Nota. La tabla muestra la variacion de las ventas durante el primer y segundo semestre del 2022 en
la ferreteria Brayan E.l.R.L. Fuente: elaboracién propia

Interpretacidn: De la tabla se observa la variacion negativa de los ingresos que ha
tenido la ferreteria durante el segundo semestre del periodo 2022, donde se
evidencia una disminucién de 331,653 lo que representa un decrecimiento de
17,37%, esto causado por una ineficiente gestién de ventas.
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ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
DEL PERIODO 01 DE ENERO AL 30 DE JUNIO DEL 2022

IMPORTES
VENTAS 1.909.706,00
COSTO DE VENTAS 1.725.080,32
UTILIDAD BRUTA 184.625,68
GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE ADMINISTRACION 26.255,42
GASTOS DE VENTAS 45.590,94
UTILIDAD OPERATIVA 112.779,32

OTROS INGRESOS Y EGRESOS
INGRESOS EXEPCIONALES
GASTOS FINANCIEROS 9.159,36
CARGAS EXEPCIONALES
R.E.I. CUENTAS DEL BALANCE

RESULTADO ANTES DE PART.E. IMPTOS 103.619,96
IMPUESTO A LA RENTA 17.112,89
RESULTADO DEL EJERCICIO 86.507,07

CONTADOR PUBLICO
C.EC. MAT. N* 02-7204
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FERRETERIA BRAYAN E.LLR.L

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
DEL PERIODO 30 DE JUNIO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022

IMPORTES
VENTAS 1.578.043,00
COSTO DE VENTAS 1.425.481,68

UTILIDAD BRUTA 152.561,32
GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE ADMINISTRACION 21.695,58

GASTOS DE VENTAS 37.673,06

UTILIDAD OPERATIVA 93.192,68
OTROS INGRESOS Y EGRESOS

INGRESOS EXEPCIONALES

GASTOS FINANCIEROS 7.568,64

CARGAS EXEPCIONALES

R.E.l. CUENTAS DEL BALANCE

RESULTADO ANTES DE PART.E. IMPTOS 85.624,04
IMPUESTO A LA RENTA 25.844,11
RESULTADO DEL EJERCICIO 59.779,93

CONTADOR PUBLICO
C.PC. MAT. N*02.72048
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INSTRUMENTO.

Entrevista sobre la gestion de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la ferreteria

Brayan E.I.R.L., Ferrefiafe.

Datos generales: Sexo: M (X) F () Edad ()
Gerente () Contador (X)
Objetivo

Conocer el impacto la gestién de ventas en la rentabilidad de la ferreteria Brayan
E.L.LR.L. con el proposito de obtener informacion para brindar alternativas de mejora.
Instrucciones

Por favor, sirvase responder la totalidad de las siguientes interrogantes. Antes de
responder juzgue cada pregunta y considere su opinion.

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 realizd, sin embargo, es necesario que se tomen acciones para tener un
crecimiento paulatino en lo que respecta a las ventas, de esta manera la situacion
econdmica de le empresa sera 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 ferreteria no esta realizando algin 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 gestion de ventas?

Revisando el reporte de ventas de la ferreteria Brayan, puedo observar que el nivel ha
venido en descenso durante el periodo pasado, si la situacion no mejora o se toma
medidas para contrarrestarla, puede seguir causando perjuicios en la rentabilidad.

4 ¢Recopilainformacion de manera regular sobre la rentabilidad de los diferentes
productos vendidos?
No, teniendo en cuenta que el giro del negocio es una ferreteria, 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 estda aumentando o disminuyendo el mercado total de los
productos mas rentables del negocio?
Si bien es cierto no se lleva un control de los productos més vendidos en la ferreteria,
puedo decir que en Ferrefiafe hay diversas empresas que tienen el mismo giro del
negocio, lo que hace que el mercado se vuelva mas competitivo, por ende, esta
situacion también podria estar impacto en la rentabilidad.

6. ¢Considerausted, 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 situacién que se vive ahora
se puede mejorar si se toma las acciones correctas.
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INSTRUMENTO.

Entrevista sobre la gestion de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la ferreteria

Brayan E.l.R.L., Ferrefafe.

Datos generales: Sexo: M (X) F () Edad ()
Gerente (X) Contador ()
Objetivo

Conocer el impacto la gestion de ventas en la rentabilidad de la ferreteria Brayan
E.l.LR.L. con el propésito de obtener informacion para brindar alternativas de mejora.
Instrucciones

Por favor, sirvase responder la totalidad de las siguientes interrogantes. Antes de
responder juzgue cada pregunta y considere su opinion.

1. ¢Creeusted, quélaempresasolventa 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 situacion, esto me podria traer grandes
perjuicios.

2. ¢(Cree usted, quélaempresarealiza el aumento de su patrimonio parala mejorade
su rentabilidad?
No se estd realizando incremento del patrimonio de la empresa para mejorar la
rentabilidad, ya que, por el momento, con los ingresos que tiene la ferreteria se puede
solventar los gastos.

3. ¢Cree usted que la rentabilidad obtenida por la empresa es la respuesta de una
buena gestion de ventas?

Observando la informacién sobre la empresa, puedo decir que mis ventas han caido
durante el afio 2022, esto se puede deber a diversos factores, como, por ejemplo, la
escaza capacitacion 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 gestion de ventas
actual no es eficiente ni correcta, lo que esta afectando la rentabilidad.

4. ¢Recopila informacién 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
ferreteria, a su vez no cuento con un encargado para revisar dicha informacion.

5. ¢Considera usted, ¢qué estd aumentando o disminuyendo el mercado total de los
productos mas rentables del negocio?

Como se mencion6 anteriormente, no realizo un seguimiento a los productos que vende
la empresa, es por ello, que desconozco si hay aumento o disminucion de los productos
mas rentables del negocio.

6. ¢Considerausted, 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 disminucion de las ventas, por lo tanto, debo
evaluar la situacién que ocurre y asi ejecutar medidas para fortalecer el proceso de
ventas.
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Comparacién de las ventas del primer y segundo semestre 2022

INGRESOS INGRESOS VARIACION EN VARIACION
2022 - | 2022 - 1l SOLES EN %
1.909.706 1.578.053 -331.653 -17,37%

Nota. La tabla muestra la variacion de las ventas registradas en los semestres del afio 2022 en la
ferreteria. Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: De la tabla presentada se entiende que la gestion de ventas es
deficiente lo que causé disminucion en las ganancias de la organizacion a partir

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

en la rentabilidad de la ferreteria.

Anexo 26

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

Pregunta de

N° . Respuesta del personal administrativo
entrevista
Gerente Contador
No, de acuerdo a la
¢,Cree usted No, porque se informacion
que la observa que los sustentada en los
rentabilidad ingresos durante el registros
obtenida por la 2022 han venido correspondientes,
3 empresa es la  disminuyendo, lo observo que los
respuesta de quereflejaquenose ingresos estan

una buena
gestion de
ventas?

esta realizando una
buena gestion de
ventas.

bajando, lo que esta
influyendo  en la
disminucién de la
rentabilidad.

Nota. La tabla muestra las respuestas que brindaron el gerente y contador sobre la gestion de
ventas en la rentabilidad de la empresa en la ferreteria Brayan E.I.R.L en el afio 2022. Fuente:
elaboracion propia.

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

ferreteria Brayan, se entiende que no se esta aplicando una buena gestién de

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

esta manera impacta negativamente en la rentabilidad.
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