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RESUMEN

La investigacion titulada “Gestidén de ventas y su influencia en la liquidez de
la empresa Consorcio Farmacéutico Estrellafarma Sac, periodo 2022”, cuyo
objetivo general fue determinar la influencia de la gestion de ventas en la liquidez
de la empresa Consorcio Farmacéutico Estrellafarma Sac, periodo 2022, donde la
variable independiente fue la “gestién de ventas” y la variable dependiente la
“‘liquidez”. Fue una investigacion basica de enfoque cuantitativo, no experimental
con corte transversal y de nivel descriptivo correlacional. Se obtuvo como hallazgos
gue la gestion de ventas influye de manera significativa en la liquidez de la empresa,
ademas se pudo determinar que la gestién de ventas que se viene aplicando es
deficiente, encontrandose con que no cuentan con politicas ni procedimientos de
ventas establecidas, lo cual ha generado que su liquidez disminuya notoriamente y

en un monto considerable.

Palabras clave: Gestion de ventas, liquidez, politicas de ventas, ratios

financieros.



ABSTRACT

The research entitled "Sales management and its influence on the liquidity of
the company Estrellafarma Sac Pharmaceutical Consortium, period 2022", whose
general objective was to determine the influence of sales management on the
liquidity of the company Estrellafarma Sac Pharmaceutical Consortium, period
2022, where the independent variable was "sales management" and the dependent
variable was "liquidity". It was basic research of quantitative approach, non-
experimental with cross-sectional and descriptive correlational level. It was found
that sales management has a significant influence on the company's liquidity, and it
was also determined that the sales management that is being applied is deficient,
finding that they do not have established sales policies and procedures, which has

caused their liquidity to decrease significantly and by a considerable amount.

Keywords: Sales management, liquidity, sales policies, financial ratios.



l. INTRODUCCION

Las organizaciones tienen un componente fundamental para su operacion el
cual es la gestion de ventas, debido a que impulsa los ingresos y cumple con un
papel importante en la salud financiera y la liquidez de la empresa, pero el problema
recae en que la mayoria no cuenta con la implementacién de estrategias, politicas
de ventas y aplicacion de ellas, ademas de no tener un proceso de ventas
establecido, vulnerando asi la liquidez en sus operaciones. Ante ello la importancia
del trabajo se presenta por dos razones, la primera porque ayudara a manifestar la
administracion de ventas y la liquidez para recomendar mejoras y la empresa desee
aplicarlas; y la segunda razén es porque representa el principal requisito que le
permitira a la investigadora obtener su titulo universitario.

A nivel internacional, en Ecuador en una comercializadora de productos
memoriales, se encontré una deficiente gestion de ventas lo que provoca que su
rentabilidad haya disminuido en una cantidad considerable, ademas de ello las
estrategias de ventas no han favorecido y han presentado obstaculos para el
desarrollo de la empresa (Mora et al. 2022).

En Rusia las empresas de transporte como consecuencia del Covid-19 se
disminuyeron los medios liquidos; es asi que, tanto las ventas al contado y al crédito
no fueron reflejadas con exactitud, haciendo que su disponibilidad de efectivo sea
mas severa e impida la operatividad normal del negocio (Chernov, 2023).

A nivel nacional, Quiroz et al. (2019) revelaron que en Amazonas, la
Asociacion Educativa Adventista Nor Oriental presenta inconvenientes con su
liquidez, los que vienen siendo originados por la direccion de las facturas, ya que
demoran en la recuperacion y extincion de los cobros.

Custodio et al. (2020) ha mencionado que el 60% de los asesores
comerciales de Mi Banco en la agencia de La Victoria - Chiclayo, indican que las
ventas se encuentran acorde a los objetivos de la empresa, porque cuentan con
jefes que tienen habilidades gerenciales positivas que motivan a un buen
desempeiio por parte de ellos.

Ademas, en una cadena de bancos de Peru se evidencid que el incremento
de su productividad en la competitividad es debido a la aplicacion de las estrategias

de ventas de las tarjetas crediticias, lo cual genera tener mejores resultados y poder



competir con las distintas compafilas manteniendo asi una salud financiera
(Fernandez, 2019).

En el contexto regional, Delfin y Rodriguez (2022), detectaron que, en una
empresa de seguros limefia, los registros y control de sus ingresos no son
puntuales, a pesar que sus indicadores demuestren lo contrario, ello afecta que no
se posea dinero para las adversidades economicas.

Asimismo, Gonzales et al. (2020) encontraron que en una universidad
particular de Lima presenta situaciones adversas en la percepcion de las facturas
pendientes de varios afios, es asi que improvisan para omitir ciertos importes en
los estados financieros y ello hace que su liquidez sea deficiente.

En el contexto local, consorcio farmacéutico Estrellafarma Sac, una empresa
dedicada a la comercializacion al por menor de medicamentos, cosméticos y
productos de higiene; la cual se ubica en Mza. A Lote. 5 A.V. Las Flores De
Copacabana Lima - Lima - Puente Piedra e inicié sus operaciones en el 2015. La
problematica que aqueja a Estrellafarma se presencia en la gestion de ventas
deficiente, debido a que no se cuenta con una oficina especializada en este tema,
sumandose a ello que sdlo se cuenta con la experiencia previa y habilidades de los
trabajadores encargados de realizar las ventas, y no tiene establecido un manual
de funciones, tampoco politicas ventas claras y entendibles. Otras falencias que
aquejan a la empresa es que no se aplican estrategias de ventas eficientes, ademas
de no contar con un buen manejo de redes sociales para llegar a mas personas.
Ello se ve evidenciado en la disminucién de ventas entre los periodos, teniendo una
diferencia de — S/ 19,614.00, siendo este un montén significativo de perdida, lo que
ha influido de manera notoria en la liquidez de la empresa. Teniendo, asi
inconvenientes con los proveedores por el pago a destiempo, no tener dinero
suficiente en caja ante alguna contingencia urgente y poseer insuficiente capital de
trabajo.

De acuerdo a ello, el problema general de un estudio, segun Arias y Covinos
(2021) es el enunciado que presenta mediante una interrogante y define qué es lo
gue desea efectuar el investigador para solucionarla. Por ello, se present6 asi:
¢, Cual es la influencia de la gestion de ventas en la liquidez de la empresa consorcio

farmacéutico Estrellafarma Sac, periodo 20227



Es asi que la justificacion es el fundamento de explicar al lector el porqué de
la realizacion del estudio por medio de un estudio minucioso de literatura, y se
puede dar en forma tedrica, practica y metodoldgica (Fernandez, 2020).

Por eso la investigacidn se justifico por su relevancia social ya que contribuye
a la estabilidad econémica de las empresas, al mantenimiento del empleo, el
desarrollo econdémico y a mitigar el riesgo de liquidez, pues estos factores tienen
impacto positivo en el bienestar social ya que promueven la sostenibilidad
financiera de consorcio farmacéutico Estrellafarma y de las empresas en general.

Asi mismo, este estudio ha permitido establecer cual es la conexion entre
ambas variables, contando con una amplia lista de referencias que sostienen que
una buena gestion de ventas permite tener un buen nivel de liquidez, siendo esto
parte de su valor tedrico.

Ademas, considerando su criterio cientifico, esta investigacion ha contado
con informacion fidedigna otorgada por la empresa y antecedentes de estudios,
ademas de que se ha usado softwares estadisticos e instrumentos de recoleccion
de datos, permitiendo asi contar con datos comprobables y entendibles, sirviendo
asi a los futuros investigadores.

Por otro lado, el objetivo principal de una averiguacion, como lo aseveran
Bilbao y Escobar (2020) representa el fin directo de la pesquisa, en otras palabras,
lo que se desea alcanzar para resolver la interrogante.

Por lo tanto, el propésito principal fue: Determinar la influencia de la gestion
de ventas en la liquidez de la empresa consorcio farmacéutico Estrellafarma Sac,
periodo 2022; y como objetivos especificos: i) Evaluar las politicas y planificacion
de ventas de la empresa; ii) Analizar la liquidez de la empresa; e iii) Identificar
cuales son los factores que generan una inadecuada gestién de ventas en la
empresa.

Finalmente, la hipotesis explica la suposicion que se encontrara al alcanzar
el propdsito de la indagacion, pues se confia que la afirmacion planteada sera
probada y se verifique si son ciertas o no (Bilbao y Escobar, 2020). Por lo tanto, se
plante6 asi: Existe influencia significativa de la gestion de ventas en la liquidez de

la empresa.



I. MARCO TEORICO

En trabajos investigativos internacionales se tiene en Ecuador, Arteaga y
Molina (2022) en su articulo se enfocaron en estudiar a la gestion de ventas y la
rentabilidad del concesionario Metrocar, empleando la tipologia descriptiva con
disefio no experimental transversal, utilizando asi un cuestionario aplicado a los 30
colaboradores del concesionario especificamente a los encargados del area de
venta a nivel nacional, contando con 22 preguntas de tipo Likert, teniendo como
resultado de confiabilidad un 0.948 segun coeficiente Alfa de Cronbach, en tanto
segun el coeficiente de Pearson se obtuvo que la relacién es de 0.689. Es asi que
se ha encontrado que la administracion de ventas tiene una relacion significativa
con la rentabilidad de las empresas, indicando asi también que una gestion de
ventas buena contribuye a incrementar los ingresos, por ende, a mejorar o
mantener una buena salud financiera, adicional a ello contribuye a mantener una
relacion solida con los clientes.

También, Garcia (2021) en su tesis se propuso estudiar la gestion de ventas
de una comercializadora de electrodomésticos del Canton Pueblo Viejo, Ecuador
su metddica fue con tipologia cuantitativa y cualitativa, con un método descriptivo,
se aplicé la encuesta mediante un cuestionario a los clientes frecuentes de la
empresa, adicional a ello se aplicé la entrevista al gerente general de la empresa,
lo cual se encontrd que la empresa cuenta con una gestion de ventas deficiente,
personal del &rea de ventas que no se encuentran capacitados para desarrollar una
adecuada venta, la empresa no cuenta con capacitaciones internas para el
personal, tampoco cuentan con pagos adicionales por logro de objetivos, no existe
la planificacién, politicas y procedimientos de ventas. Se concluye que la
comercializadora tiene que orientarse a mejorar la gestion de ventas para que asi
se logre obtener una rentabilidad saludable y beneficiosa para la misma.

Caraguay (2021) en su tesis doctoral tuvo como propésito verificar la
implicancia de las ventas a crédito en la liquidez de la empresa Ferrolight en el
2019, Loja Ecuador, tuvo un enfoque mixto, cuantitativo y cualitativo; se utilizo los
instrumentos: encuesta, entrevista y analisis de datos, donde se aplicaron los ratios
de liquidez y de rentabilidad. La encuesta y entrevista fueron aplicadas a todo el
personal de la organizacion y el analisis se hizo a los estados financieros del

periodo de estudio brindado por el gerente. De lo que se obtuvo que no se tienen



politicas de ventas establecidas y no se realizan capacitaciones al personal
encargado de las ventas y cobranzas. En cuanto a la liquidez, aparentemente es
bueno ya que cuenta con 2 délares para cumplir con el pago de sus deudas, sin
embargo, el tiempo promedio de cobranza excede al tiempo limite. A lo que se
concluye, que las ventas a crédito afectan significativamente a la liquidez de la
empresa.

Para finalizar, Andrade y Benites (2020) en su estudio, tuvieron como fin
evaluar el impacto que genera el manejo de las Cuentas por cobrar (CXC) en la
liquidez de Maritime Services Linedel Ecuador S.A; su metddica fue con tipologia
cuantitativa y cualitativa, de campo y sin experimentacion, la poblacion fue
abordada por los 41 trabajadores de la compafia, de los cuales se seleccionaron
18 mediante el muestreo al azar, los mismos que fueron interrogados. Se encontré
que, el 56% estda en total desacuerdo con las politicas y rutinas de las
consideraciones concedidas, para el 44% frecuente y ocasionalmente se da la
recuperacion de cartera en tiempos aceptables, el 56% considera que los clientes
son buenos en el &mbito crediticio, el 56% esta de acuerdo con el conocimiento de
las funciones de cobro, para el 83% el medio de cobranza son las llamadas
telefonicas y el 17% con mensajes de texto, para el 61% raramente se actualizan
los datos de los clientes, para el 83% frecuentemente se le da el beneficio de
convenio de pago, el 100% est4 totalmente de acuerdo que al implantar estrategias
de cobro se mejorara la liquidez, la liquidez corriente fue de 2.327, la prueba acida
con 0.79, rotacién de CXC con 2.57 veces. Concluyé que, el impacto es positivo.

Con respecto a los antecedentes nacionales, Jiménez (2023), en su tesis
tuvo como fin establecer el impacto de la gestién de ventas sobre en un 59% y un
40% como medio. Se concluye que la gestion de ventas tiene la fidelizacion del
cliente en la Hacienda Club SAC, Morales, la metodologia empleada fue de tipo
basica, correlacional y sin experimentacion, la muestra la compusieron 75 clientes
frecuentes de dicha empresa. A la muestra seleccionada se les aplicO dos
encuestas las cuales fueron elaboradas segun el fin del estudio, teniendo en cuenta
las variables. En los hallazgos, el 63% de los encuestados piensan que el nivel en
cuanto a la gestion de ventas es alto, sin embargo, un 3% lo califica en nivel bajo.

En cuanto a la variable dos, la muestra ha calificado que el nivel es alto un impacto



positivo moderado sobre la fidelizacion del cliente segun el analisis estadistico de
Rho Spearman, se obtuvo 0.623, de relacion entre ambas variables.

Moreno y Dueias (2022) en su tesis tuvieron la finalidad de hallar la
implicancia de la gestibn de cuentas por cobrar en la liquidez de las
comercializadoras de la region de Pasco; su metodologia fue de ciencia aplicada,
correlacional, sin experimentacion, cuantitativa y transaccional; su poblacion fue
131 propietarios de las firmas y la muestra 98, a quienes se les aplicé la encuesta.
Se hall6é que, para el 44.9% se ha evaluado adecuadamente el crédito, las politicas
de créditos para el 41.8% es alto, para el 43.9% los plazos son adecuados, para el
43.9% los medios de cobranza son idoneos, el 42.9% se tiene un plazo promedio
adecuado de cobro, para el 44.9% se ha establecido la rebaja por pronto pago como
politica de cobro, el 44.9% acota que se cuenta con un adecuado capital de trabajo,
para el 42.9% la liquidez corriente es adecuada, para el 45.9% lo mismo con la
prueba acida, para el 43.9% se ha mejorado la rotacién de CXC. Se concluyé que,
de acuerdo al correlacional de Pearson, existe influencia por tener una significancia
de 0.042 y un valor de .998.

Barbagelata (2022) en su estudio se esmero en describir la gestion de ventas
gue utilizada en KRB comunicacion de Maynas, Loreto en el primer semestre 2022,;
para ello empleo la orientacion cientifica cuantitativa no experimental de tipo
descriptivo transversal; su poblacion fueron los 12 miembros de la empresa, a ellos
se le aplicé un cuestionario tipo Likert, donde se obtuvo como hallazgos el 71.1%
de los encuestados estan a favor de que la gestion de ventas es favorable, ademas
se tuvo el resultado segun coeficiente de Pearson, r = 0,711 respecto a la gestion
de ventas en el desempefio econémico de la empresa en el primer semestre del
2022. Con lo que se concluye que el impacto entre las variables estudiadas es alto
y la gestion de ventas es buena, adicional a ello se identificd que existen estrategias
y planificacion para sus ventas lo que conlleva a cumplir con sus objetivos que se
plantean cada medio afio, es asi que refiere que para poder lograr vender es
necesario emplear la gestién de ventas.

Vilchez y Villanueva (2022) en su estudio se enfocaron a hallar el impacto
gue tiene las facturas pendientes en la disponibilidad de efectivo; su orientacion fue
cuantitativa, transversal, correlacional, descriptivo, no experimental, método

hipotético-deductivo, la muestra censal fue compuesta por 21 trabajadores



relacionados con el tema y se emple6 el cuestionario. Los resultados fueron que, el
52.4% calific6 como bueno las condiciones de cobro, para el 57.1% el
procedimiento es regular, el 85.7% acota como regular la evaluacion al cliente, el
57.1% considera regular la revision periddica, para el 61.9% la respuesta del cliente
es buena, el 66.7% califica como mala las politicas de cobro, el 57.1% como regular
al control de las CXC, el 90.5% considera como regular las medidas con los clientes
morosos, el 91.9% considera como regular el nivel de liquidez actual, el 61.9%
considera como buena la cabida de pago ante sus obligaciones y el 71.4%
considera como regular los ratios financieros. Se lleg6 a finiquitar que el impacto es
significativo mediante el Rho de Spearman por tener una aceptacion de 0.000 y un
valor del 97.0%.

Mantilla y Huanca (2020) en su articulo se esmeraron por encontrar la
vinculacion entre las facturas pendientes de recolectar con la liquidez de GF
Alimentos del Peri S.A.C; para ello empled la orientacion cientifica basica de
enfoque cuantitativo, descriptiva, de correlacion y sin experimentacion con una
muestra de 36 EEFF mensuales del 2017-2019. Se encontré que, al analizar las
razones financieras, se obtuvo como valores del Rho de Spearman que la rotacion
de las CXC con la razdn corriente tuvo una sig. de 0.000 y un coeficiente de .602
siendo una conexion moderada, con la prueba acida obtuvo la misma sig. Bilateral
con un valor de .609. Concluyendo que existe unién y el manejo de las facturas de
cobro afecta a las necesidades de corta caducidad.

Finalmente, Sinojara y Torres (2019) en su tesis quisieron encontrar la
influencia de la gestion de ventas en la rentabilidad de EDIPESA, Tarapoto; fue una
investigacion de enfoque cuantitativo, sin experimentacion y de nivel correlacional,
2 miembros de la empresa a quienes se le aplicé la entrevista conformaron la
poblacion, adicional a ello se usé la guia documental, dando como resultado que la
gestion de ventas de la empresa es deficiente y esto ha afectado en su rentabilidad,
siendo asi que para el afio 2016 se obtuvo un 7.18% de rentabilidad y para el
siguiente esta disminuy6 a 2.07%.Es asi que se concluye que existe influencia de
la gestion de ventas en la rentabilidad de la empresa.

Como precedentes regionales, Maguifia (2023) en su tesis tuvo como
propésito hallar la conexion que tienen la gestion de ventas y el planeamiento

estratégico en una empresa de computadoras en Lima, periodo 2022, fue una



investigacién basica, sin experimentacién y correlacional, 40 individuos participaron
de la aplicacion de la encuesta. Concluyendo que existe una significativa relacion
entre ambas variables, habiendo obtenido una correlacién equivalente a 0,801

Lépez (2022) en su investigacidn se esmerd por encontrar la relacion que
existe entre el planeamiento de mejora en las ventas con la liquidez de las
microempresas comercializadoras de Lima, su metddica tuvo enfoque cuantitativo,
correlacional transversal, conté con una poblacion de 30 personas quienes
formaron parte de la muestra siendo 25 del &rea de ventas y 5 administrativo, a
qguienes se les aplico la encuesta con su instrumento cuestionario con escala de
Likert. Los resultados fueron, el 55% de los encuestados manifestaron que la
empresa vende siempre al contado, el 35.2% afirma que solo algunas veces se
emplean estrategias de ventas, el 46.7% indica que las capacitaciones son algunas
veces, en cuanto a liquidez el 57% afirmd que casi nunca cuenta con la cantidad
suficiente para poder cumplir con el pago de sus deudas y la correlacion obtenida
segun Rho de Spearman fue 0,521. Se concluye que la conexion entre las variables
es positiva media.

En tanto, Ballona et al. (2022) en su tesis quiso establecer la implicancia de
la gestion de cobranza sobre la liquidez de S&C SAC, Lima, su orientaciéon fue de
caracter cuantitativo, descriptivo-correlacional, aplicada, no experimental,
poblacién de 14 colaboradores de S&C y una muestra de 12 de ellos, los mismos
gue fueron encuestados. Los hallazgos fueron que, para el 50.0% el plan de estas
es correcta y oportuna, para el 50% la gestion es deficiente y conoce el computo
de la liquidez y cree que esta en un buen nivel y el 41.7% esta de acuerdo que la
liguidez ayuda al logro de sus metas; la conversion de efectivo con 11.89%, la
liguidez general con 1.572 y 2.08, prueba acida con 0.999 y 1.354, la defensiva con
0.323 y 0.682 y el capital de trabajo con S/ 664,345.12 y S/ 1,168,639.61. Se
concluyo gue existe incidencia con una sig. De 0.015 y un valor de 0.681.

Asi también, Salas (2021) en su tesis quiso establecer el vinculo que existe
entre el marketing de contenidos y la gestion de venta de la empresa
comercializadora OXSA S.A.C de Los Olivos, Lima; orientandose con un enfoque
cuantitativo, con tipologia basica sin experimentacién, transversal. La poblacién se
constituyo por 70 clientes de la empresa, quienes fueron participes de la encuesta

a través de un cuestionario, es asi que como hallazgos se ha encontrado que la



marcay la gestion de ventas obtuvieron segun Rho = 0,609, es decir, existe relacion
moderada, para los medios sociales y gestion de ventas se obtuvo segin Rho =
0,895, es decir, la relaciéon es alta, y por ultimo dando cumplimiento al objetivo
general segun Rho = 0,884 de relacién entre el marketing de contenidos y la gestién
de ventas. Se infiere que el vinculo entre ambas variables es de alto grado.

Finalmente, Gonzales y Rivera (2020) en su investigacion, se esmeraron por
establecer la gestion de ventas que aplica la entidad farmacéutica GR Carmariola
S.A.C. periodo 2019 en el distrito de Villa El Salvador, el tipo empleado fue
descriptivo sin experimentacién con corte transversal. Se tuvo como muestra a 8
trabajadores que pertenecen al area de ventas, a los mismos que se les aplicé la
encuesta, la informacion obtenida en el cuestionario fue analizada mediante el
software SPSS. Se obtuvo que la mitad de los encuestados definen al control de
ventas eficientes solo a veces y sdlo la cuarta parte la califica como eficiente
siempre. Se concluye, la empresa cuenta con una mala gestion de ventas, porque
no tiene una oOptima planificacion de ventas, se cuenta con estrategias de ventas
gue no son eficientes, los colaboradores no cuentan con capacitaciones para poder
mejorar sus habilidades, esto ha conllevado que la empresa disminuya sus ventas
de manera notoria.

Referente a variable gestion de ventas, para Gitman (1982) gestién es una
funcion importante para el término financiero, pues se basa en planificar, organizar,
dirigir y monitorear las actividades con el fin de que se obtengan buenos resultados
en las organizaciones.

Ventas, es el proceso que se sigue en las organizaciones para poder
incentivar a los compradores a adquirir los productos o servicios que ofrecen, es
vital para poder lograr obtener ingresos que aportaran a la salud financiera de las
mismas. (Mejia, 2022)

Gestidon de ventas, Anderson et al. (2020) hace referencia a la agrupacion
de actividades y técnicas que adaptan las empresas con el fin de mejorar su gestion
de ventas, estas actividades abarcan desde la planeacion de las ventas hasta el
analisis y seguimiento de las mismas, teniendo como fin maximizar e incrementar

Sus ventas.



Se pronuncian también, Dugan et al. (2020) indicando que una buena gestion
de ventas es la que considera la adaptacion de técnicas y estrategias que conlleven
a incrementar las posibilidades de ventas.

La capacitacién del personal de ventas es importante, debido a que un
personal capacitado va a poder brindar una buena atencién al consumidor, ya que
podra resolver cualquier inquietud que se le presente, brindando asi una
informacion atil que genere la satisfaccion del cliente (Qingmin, 2022).

La decisién de comprar de los clientes, tiene una relacion importante con los
proveedores de las empresas, puesto que al contar con proveedores que cumplan
la necesidad de los clientes es fundamental, es por eso que los gerentes deben
mantener una relacion sélida con ellos (Holmes et al., 2019).

En cuanto a la variable liquidez, Zambrano et al. (2021) la definen como un
indicador de solvencia que tiene un impacto importante en la rentabilidad de las
entidades y habla de la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones.

Asi también Cosimo (2023) hace referencia a la liquidez y la define como un
papel importante en la empresa, debido a que tener una liquidez saludable
contribuird a poder invertir en programas de gestion financiera para mejora de la
empresa.

Los indicadores financieros, son aquellas herramientas que les permite a la
empresa conocer su situacion financiera, para si poder tomar decisiones respecto
a la empresa. (Balarezo, 2019)

Para Cotelioglu et al. (2021) sefialan que el fondo de cobertura tiene mayor
relacion con la liquidez, debido a que estos fondos se colocan de manera restringida
en las clausulas de apalancamiento, déficit del activo, por lo que se expresa como
alteracion intensa en cuanto al agotamiento de liquidez.

El capital de trabajo es la cabida que tienen las compafias para poder operar
con sus activos corrientes a corto plazo, es decir, es el recurso con el que cuenta
la empresa para obtener un nivel de liquidez favorable (Simamora y Hendarjatno,
2019).

Respecto al capital de trabajo también se pronuncian Burney et al. (2021),
guienes lo definen como fundamental para el crecimiento de la empresa, es por ello

gue se debe realizar un 6ptimo manejo.

10



[I. METODOLOGIA

3.1. Tipoydisefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion:

La tipologia bésica esta conformada por teoria y tiene como finalidad obtener
nuevos conocimientos tedricos, sin la necesidad de aplicar procedimientos
practicos dentro de la investigacion (Castro et al., 2023).

Es asi que, en esta averiguacion se ha propuesto encontrar la influencia de
la gestion de ventas sobre la liquidez en Estrellafarma SAC, teniendo como
referencia las investigaciones ya existentes y la aplicaciéon de los instrumentos
creados por el investigador, sin necesidad de llevar la investigacion a la practica.

Vinayak y Mousami (2019) manifiestan que el enfoque cuantitativo se basa
en grandes mediciones de las caracteristicas de las variables, por lo que para
obtener instrumentos derivados y con ello concluir algo es necesario el uso de
material estadistico, ademas de los instrumentos y las técnicas utilizadas.

Ante ello, se ha utilizado este enfoque porque se ha medido el nivel de cada
dimensiéon de la gestion de ventas y de liquidez por medio de la opinion de los
encuestados que se han presentado mediante porcentajes y el grado de
implicancia.

3.1.2. Disefio de investigacion:
¢ En el disefio no experimental — transeccional no se manejan cambios

en el comportamiento de los componentes evaluados; y cortarlo
depende de la recopilacion de datos, en este caso ocurre solo una vez
(Arias y Covinos, 2021). Por lo tanto, para la investigacion se utilizé
este disefio porque ha constado sélo en medir el nivel de afectacion
gue tiene la administracion de las ventas sobre la disponibilidad de
efectivo a corto plazo en Estrellafarma SAC, sin manipular los datos
brindados.

e Carhuancho et al. (2019) indican que el nivel descriptivo —
correlacional tienen como fin la medicion de la vinculacién de las
variables mediante la aplicacion de técnicas, las cuales se investigan
para alcanzar el objetivo. En base a ello es que se ha empleado este
nivel, puesto que ha permitido encontrar la relacion entre ambas

variables, sin necesidad de manipularlas.
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Por ello, se presenta bajo la siguiente representacion:
M=Ox R Oy
Donde:
M: son los trabajadores de ESTRELLAFARMA SAC
O: observacion
X: gestion de ventas
Y: liquidez
R: relacion
3.2. Variables y operacionalizacién
Variable independiente: Gestion de ventas
o Definicién conceptual:

Segun Gonzales y Rivera (2020) es una secuencia de actividades de
procesos que se siguen para lograr una venta exitosa y con satisfaccion del cliente.

Asi también la gestion de ventas implica el desarrollo de ciertas habilidades,
implementando asi estrategias efectivas y asignando competencias para
incrementar los niveles de ventas y asi mismo generar mayores beneficios
financieros, estas estrategias engloban distintas actividades que abarcan desde la
segmentacion de mercado hasta la fijacion del precio (Chalupa et al., 2021)

o Definicion operacional:

Se empled la entrevista la cual fue realizada al director general de la empresa
de estudio.

Asi mismo se aplico la encuesta a los 6 colaboradores del consorcio y las
preguntas respecto a esta variable estuvieron comprendidas desde item 1 al 12,

Las dimensiones de esta variable fueron: las politicas de ventas,
planificacién de ventas y fuerzas de ventas.

La primera dimension, politicas de ventas, es uno de los factores de la
administracion de las ventas, desempefian un papel fundamental en las
organizaciones, debido a que se establecen directrices respecto a la manera de
cémo se llevan a cabo los métodos dentro de la organizacién. Abarcan lineamientos
gue funcionan como una hoja de ruta que ayuda a dar cumplimiento a los fines de
la empresa en el area comercial (Gonzales y Rivera, 2020). Segun Placido et al.
(2021) define a las politicas de ventas como las directrices que la empresa
establece para llevar a cabo un proceso de venta, las cuales son disefiadas
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teniendo en cuenta las caracteristicas que consideren esenciales las empresas,
entre los aspectos que abarcan se consideran, tipo de ventas, descuentos y plazos
de crédito. A esta dimension se le asigné tres indicadores: el precio de venta,
disponibilidad de los productos y ofertas para el publico.

Por la segunda dimension, planificacion de las ventas implica una
secuencia de pasos que estan interconectados entre si, y deben de seguir un orden
para poder dar cumplimiento a los objetivos de la empresa, teniendo resultados
exitosos, es posible que durante la ejecucién de estos pasos hayan desvios
respecto a los objetivos, es por eso que es esencial que se cuenten con
herramientas efectivas de control, y colaboradores aptos y capacitados para la
supervision de la realizacion de estos pasos establecidos (Gonzales y Rivera,
2020). Ademas, sus indicadores fueron tres: objetivos de la empresa, estrategias
de ventas y control de ventas.

Como tercera dimension, la fuerza de ventas, Gonzales y Rivera (2020) la
define como el recurso humano que realiza la funcién de generar ventas de manera
efectiva y eficaz, logrando concretarse la venta, es asi que el recurso humano es
considerado un factor vital para las empresas, debido que estas para mantenerse
en el mercado deben de obtener una salud financiera saludable, siendo asi sus
indicadores la seleccion del personal, las capacitaciones al personal y los
incentivos al personal.

Variable dependiente: Liquidez
o Definicién conceptual:

Es la cabida que alcanza la organizacion para poder disponer de dinero para
cancelar los deberes pendientes iguales o inferiores a un afio (Solérzano y
Vasconez, 2021).

De igual forma, Houng y Andros (2020) aseveran que los indicadores de este
elemento financiero dependen de la frecuencia en que se mide y que constituyen
una fuente de informacién crucial para el crecimiento de la organizacion y por ello
su discernimiento y aplicacion depende de todas las operaciones ejecutadas en la
organizacion para que se mida correctamente y permita determinar la situacion real

de la empresa que se esta evaluando en periodo determinado.
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o Definicién operacional:

Se ha empleado el analisis documental en donde los estados financieros del
afo 2021 y 2022 han sido el objeto de estudio. Adicional a ello, se aplico la encuesta
a los 6 trabajadores, y los items comprendidos son del 13 al 24.

Las dimensiones de esta segunda variable fueron dos: a) ciclo de
conversion del efectivo, el cual determina el lapso que se cobra el bien o servicio,
en el cual se requiere de los valores, de los dias de rotacion de los inventarios, de
las facturas incompletos y pago para obtener el total de dias que se transforma en
dinero liquido (Solérzano y Vasconez, 2021).

Los tres elementos necesarios: la rotacidon de inventarios son los dias que se
remite la mercancia al ser vendidos, la de las cuentas por cobrar son los dias de
los cobros efectuados y los pagos es similar que la precedente, pero en referencia
a los proveedores (Osadchy et al., 2018).

Tabla 1

Elementos del ciclo de conversién de efectivo

Elemento Formula Resultado
Rotacion de inventario Inventario promedio Dias
Ventas
Periodo promedio de Cuentas por cobrar .
Dias
CXC Ventas
Periodo promedio de Compras i
Dias
CXP Cuentas por pagar

Nota. Datos tomados de la revista European Research Studies Journal (2023).

De esta primera dimension se consideré 3 indicadores, como: dias de
inventario, dias de cuentas por cobrar y dias de cuentas por pagar

Y b) ratios, que son el conjunto de ratios del bloque de la liquidez que consta
en cuatro operaciones, las mismas que miden la cobertura que tienen los
compromisos pendientes y no tener complicaciones futuras (Solérzano y Vasconez,
2021). Asimismo, Neneng et al. (2020) acotan que estos indices representan la
pericia de acopiar y derogar los compromisos circulantes y sin presentar
inconvenientes para una determinada organizacion y en lapso fijado.

Para Pizzan et al. (2021) son cuatro indices de liquidez: la corriente es lo que
posee de bienes la firma por cada sol de adeudo, la severa hace mencién a la

anterior, pero con la eliminacion de los inventarios, la absoluta es solo el dinero de
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caja y del banco sobre la deuda y el capital de trabajo es la cuantia requerida para
seguir maniobrando al siguiente afio.
Tabla 2

Razones financiera de la liquidez

Ratio Formula Resultado
quqldez AC'[I'VO corrl'ente %o0S/
corriente Pasivo corriente

Prueba 4cida Activo Corr.lente-M'|ercader|as %o0S/
Pasivo Corriente
Prueba Efectivo
% 0 S/
absoluta Pasivos corriente
Capital de . ) ) .
trabajo Activo Corriente-Pasivo Corriente S/

Nota. Datos tomados de Sapienza: Revista Internacional de Estudios
Interdisciplinarios (2023).

Ademaés, sus indicadores fueron 4, los cuales se detallan a continuacion;
liquidez corriente, prueba acida, prueba absoluta y capital de trabajo.
3.3. Poblacion, muestray muestreo

3.3.1. Poblacion

Forma parte del universo de investigacion, el mismo que incluye a los sujetos
0 personas que se estudian, estos elementos coinciden con la caracteristica de
medicidn que sera determinada por el estudio. (Carhuancho et al., 2019).
En este caso, la poblacién estuvo conformada por los empleados del
consorcio farmacéutico Estrellafarma Sac, siendo un total de seis trabajadores.
e Criterios de inclusion:
Los trabajadores que se encuentren laborando en consorcio farmacéutico
Estrellafarma Sac.
Los que se encuentren dispuestos a participar de la encuesta.
Los que tengan conexidn con la gestion de ventas y liquidez.
e Criterios de exclusién:
Los que ya dejaron de trabajar en la empresa.
Los que no se encuentren dispuestos a participar de la encuesta.

Los que desconozcan de la gestidén de ventas que se viene realizando.
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3.3.2. Muestra

Es la poblaciéon obtenida luego de criterios de inclusion, exclusion y
muestreo; este subconjunto proporciona todos los datos de los resultados (Arias y
Covinos, 2021).

Por lo tanto, la muestra censal la constituyeron los seis colaboradores de
Consorcio Farmacéutico Estrellafarma Sac, los cuales se detallan:

Tabla 3

Poblacién

Oficina N. ° de trabajadores
Gerencia general
Area administrativa
Area de contabilidad
Area de ventas
Total
Nota. Elaboracion propia (2023)

I

Ademas, los estados financieros de los afios 2021 y 2022.
3.3.3. Muestreo

El muestreo probabilistico intencional es una estrategia que consta en
eleccién de la muestra, el tipo censal se da cuando se escoge a toda la poblacion
como muestra debido al alcance del estudio y de la disponibilidad de la poblacion
por no tener diferencias (Carhuancho et al., 2019).

Es asi que se empled el muestreo no probabilistico intencional, ya que se
selecciond segun juicio del investigador para considerar a los participantes y
documentos empleados en esta investigacion.

3.3.4. Unidad de analisis

Es cada componente de la muestra, es decir, hace referencia a cada objeto
o individuo del cual se reunen los datos (Carhuancho et al., 2019).

En este estudio, la unidad de analisis ha sido cada trabajador de consorcio
farmacéutico Estrellafarma Sac a los que se les encuesto, y los estados financieros
gue sirvieron como objeto de analisis.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Las técnicas son las estrategias utilizadas para recolectar informacion que

dependen de la naturaleza de la investigacion, mientras que los instrumentos son
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los objetos que proporcionan las técnicas para lograr los resultados de la
investigacion (Arias y Covinos, 2021).

La técnica de la encuesta es la estrategia que se aplica a un grupo de
personas para obtener informacién relevante y medible, el cual consta de la
aplicacion de las preguntas seleccionadas (Feria et al. 2020). Debido a ello, es que
se aplico la encuesta a la muestra determinada para obtener informacion sobre el
entorno de la gestidn de ventas y liquidez bajo la percepcién de los trabajadores de
Estrellafarma, la cual arrojé la calificacion alta que fueron las frecuencias de las
dimensiones y variables. Esta técnica se ha aplicado para poder dar cumplimiento
al objetivo general que fue hallar la influencia de la gestién de ventas en la liquidez,
la cual implico ser utilizada para ambas variables.

Otra técnica empleada es la entrevista, la cual sirve para obtener datos mas
precisos de lo que se esta investigando, ya que con su instrumento la ficha de
entrevista se logra tener una conversacion fluida con el entrevistado para encontrar
los hallazgos relevantes (Feria et al. 2020). Esta técnica fue usada para analizar la
variable independiente, gestion de ventas, ayudando asi a dar cumplimiento a los
objetivos especificos | y Il.

Asimismo, se empled el analisis documental, porque es una técnica
secundaria en el que se obtienen datos del objeto de estudio para ser analizados
y/o comparados bajo una ficha documental (Herndndez-Sampieri y Mendoza,
2018). El uso de esta técnica sirvié para dar cumplimiento al andlisis de la segunda
variable, la variable dependiente, es decir, la liquidez logrando asi dar cumplimiento
al objetivo especifico Il

En cuanto al instrumento utilizado en la primera técnica, fue el cuestionario,
el cual da respuesta al con qué se obtienen los datos, este puede ser fisico o virtual
de acuerdo al alcance del investigador y tiene estructuradas las interrogantes por
cada indicador (Feria et al., 2020).

Respecto a la segunda técnica se utilizé la ficha de entrevista, es una
herramienta metodoldgica que sirve de ayuda para recolectar datos por medio de
la aplicacién. (Feria et al., 2020).

Respecto a la tercera técnica se usé la ficha documental, la cual busco

identificar el objeto de estudio, utilizando informacién relevante de la empresa como
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lo son los estados financieros de consorcio farmacéutico Estrellafarma SAC, en los
periodos 2021-2022.

Segun Hernandez-Sampieri y Mendoza (2018) el instrumento debe de contar
con dos criterios, la validez que es el nivel de precision que el cuestionario mide, lo
gue procura medir; un tipo es la validez de juicio de expertos que se trata del
conocimiento de los especialistas en la materia y la confiabilidad que demuestra la
calidad de confianza que tiene el cuestionario, depende del Alfa de Cronbach que
valoriza la capacidad del instrumento para derivar hallazgos congruentes y
convenientes, en funcion a la estadistica.

Teniendo como referencia las definiciones mencionadas anteriormente, es
gue se optd por utilizar la encuesta, como medio de recoleccién de datos. Su
instrumento fue el cuestionario la cuales estuvieron segmentadas bajo la escala
ordinal y las categorias de Likert, siendo un total de 24 preguntas, en donde las
primeras 12 preguntas estan relacionadas con la gestion de ventas y las 12
siguientes con la liquidez.

Asi también, se utiliz6 la entrevista como segunda técnica, con su
instrumento ficha de entrevista, la cual ha contado con 12 preguntas, que ha sido
aplicada al gerente general de la empresa, la cual ha permitido tener una vision
mas Optima del porqué ocurrid esta problematica en la empresa.

Asi mismo, se consider¢ utilizar el analisis documental y su instrumento
ficha documental, en donde se conté con los estados financieros de los periodos
2021y 2022, para ello se ha realizado una comparacion de la informacion financiera
de Estrellafarma SAC para detectar la liquidez de los periodos 2021 y 2022, a través
del uso de los ratios financieros de liquidez.

En cuanto a la validacion de los instrumentos mencionados, lo realizaron
los docentes que cuenta con la experiencia y capacidad adecuada para poder
validar y dar la aprobacién para ejecutar estos instrumentos, con el grado de
Magister: Barreto Nifio Emilio Wilmer, Collantes Palomino Hugo Yvan y Garcia Vera
Waldemar Ramén.

Para la obtencién de la confiabilidad de los instrumentos descritos, se aplicé
el coeficiente Alfa de Cronbach, el cual fue calculado por el Software SPSS, en
donde se obtuvo como resultado 0,925, siendo esta una escala muy confiable,

indicando asi que las preguntas que estan siendo usadas se encuentran altamente
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relacionadas, teniendo una consistencia interna muy fuerte y existe una coherencia
interna significativa entre las preguntas incluidas para la evaluacion realizada.
Tabla 4

Alfa de Cronbach, resumen de procesamiento de casos

N %
Valido 6 100.0
Casos ]
Excluido? 0 0.0
Total 6 100.0

Nota. Datos obtenidos del Software SPSS (2023).

Tabla b
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de

Cronbach  elementos

0.925 24
Nota. Datos obtenidos del Software SPSS (2023).

3.5. Procedimientos

Esta investigacion ha permitido identificar que la problemética que aqueja a
la empresa consorcio farmacéutico Estrellafarma Sac, es la gestion de ventas, tras
haber tenido una conversacion con el representante legal el sefior Edilson Marin
Flores, seguido de ello se le solicité las autorizaciones correspondientes para poder
ejecutar la investigacion, cuyos formatos fueron brindados por el docente asesor,
segun formato UCV.

Es asi que se realizaron las investigaciones previas para tener una
perspectiva de la bibliografia que guarden relacién con las variables de estudio, se
realizé la busqueda en bases de datos confiables: Biblioteca MyLOFT, Scielo,
Scopus, Redalyc, EbscoHost, ProQuest y Google académico.

Asi mismo, para la seleccibn de la muestra se aplicO el muestreo no
probabilistico — intencional, lo cual conllevo a que se conforme por los seis
trabajadores de la empresa incluyendo al gerente general, ya que por los puestos
gue ocupan tienen conocimiento de la ejecucion de ventas que se realiza en la
organizacion, ademas se tomaron los estados financieros 2021 y 2022 que han

permitido realizar el andlisis financiero de la empresa.
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Para la recoleccion de datos se emplearon la encuesta, entrevista y analisis
de documentos con instrumentos adecuados, es asi como para la variable
independiente, gestion de ventas, se empleo la ficha de entrevista, para la variable
dependiente, liquidez, se utilizé la ficha documental, y para hallar la correlacion de
ambas variables se utilizo el cuestionario, el cual se ha medido por el coeficiente
de Pearson.

Todo lo mencionado se aplico con la intencion de que la informacion que ha
sido recolectada dé cumplimiento a los objetivos e hipétesis mencionados en el
primer capitulo.

3.6. Meétodos de andlisis de datos

Se ha considerado el método del estadistico del SPSS, que es un programa
estadistico aplicable para la contabilidad, de este se han obtenido los datos de
confiabilidad, las tablas de frecuencias, la prueba de normalidad y la constatacion
de las hipotesis mediante el indicador de correlacion; por ello su inclusién fue
necesaria y relevante para las derivaciones.

Como se tuvo como instrumento al cuestionario para hallar la correlacion de
ambas variables se ha empleado el uso del coeficiente de Pearson, el cual ha sido
calculado en el mismo Software estadistico SPSS.

Ademas, se tuvo como instrumento el andlisis documental, para esto se
empled el uso del Excel, lo cual ha permitido realizar el célculo de los ratios de
liquidez, haciendo uso de la informacidn previamente brindada por la empresa.

En cuanto a los instrumentos se validaron por los especialistas, Mg. Barreto
Nifio Emilio Wilmer, Mg. Collantes Palomino Hugo Yvan y Mg. Garcia Vera
Waldemar Ramon.

3.7. Aspectos éticos

Este trabajo ha sido analizado de manera responsable, honesta y
respetuosa, tomando en cuenta los aspectos éticos emitido por el Cdodigo de ética
en investigacion de la Universidad César Vallejo:

Considerando el principio ético de la no maleficencia, esta investigacion se
desarrollo evitando causar dafio alguno tanto a los participantes como a la
organizacion, para ello es que se solicitd su consentimiento, ademas se asegura la

confidencialidad de los datos.

20



En cuanto a la autonomia, se sefala que el personal seleccionado fue
respetado y se promovioé la capacidad para que actué de acuerdo a su voluntad en
la toma de decisiones en cuanto a la participacién en esta investigacion.

Asimismo, se destaco que todas las personas han sido tratadas de manera
equitativa y justa para la participacion de esta investigacion, haciendo asi cumplir
el principio de la justicia.

Finalmente, se menciona la aplicacion del aspecto de la beneficencia donde
se garantizé que la investigacion se realicé de manera ética y rigurosa, siendo asi

evaluados los riesgos con el fin de disminuirlos.
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V. RESULTADOS

Para poder obtener los datos se hizo la recopilacion de la informacion de la
empresa, es asi como se pudo seleccionar la informacion necesaria que sirvio para
realizar un adecuado analisis, por lo que hizo el uso de las técnicas de la encuesta,
entrevista y analisis documental, estas se aplicaron a través de sus instrumentos
respectivamente. Es asi que los resultados seran plasmados segun el orden de los
objetivos previamente planteados:

Objetivo general:

Determinar la influencia de la gestién de ventas en la liquidez de la empresa
consorcio farmacéutico Estrellafarma SAC, periodo 2022 y al mismo tiempo
demostrar la hipotesis planteada.

Para poder obtener estos resultados se aplico el coeficiente de Pearson, el
cual sirve para poder determinar la correlacion de ambas variables, la cual se
muestra en la siguiente tabla:

Tabla 6

Nivel de influencia utilizando el coeficiente de Pearson

Correlaciones
Gestion De Liquidez

Ventas
Correlacion 1 ,901"
Gestion De de Pearson
Ventas Sig. 0.014
Correlacion (bilateral)
de Pearson N 6 6
Correlacion ,901" 1
Liquidez  de Pearson
Sig. 0.014
(bilateral)
N 6 6

Nota. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral); SPSS (2023).
Interpretacion

Tras la aplicacién del Coeficiente de Pearson se pudo observar que la
influencia de la gestion de ventas sobre la liquidez de la empresa es significativa,
obteniendo 0,901 lo que significa que la correlacion es positiva y muy fuerte entre
ambas variables, con un nivel de significancia estadistica de 0,05 (bilateral), lo que

permite confirmar que existe un efecto significativo entre las variables.
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De igual manera el resultado obtenido, sostiene la hipotesis abordada al

inicio del estudio, es decir, existe influencia significativa de la gestion de ventas en

la liquidez de la empresa.
Objetivos especificos

Objetivo especifico 1

Evaluar las politicas y planificacion de ventas de la empresa

Para dar cumplimiento al primer objetivo especifico se aplico el instrumento

de la entrevista dirigida al gerente general.

Adicional a la entrevista se aplicd un cuestionario de 24 interrogantes a los

6 trabajadores teniendo en cuenta que ellos estan directamente relacionados con

las ventas y el rendimiento de la empresa, del total de las preguntas del 1 al 12

estan relacionadas a la gestion de ventas, es asi que se ha tomado los siguientes

datos:
Dimensién 1: Politicas de ventas
Tabla 7

Evaluar las politicas de ventas de la empresa

N° INTERROGANTE

RESPUESTA

POLITICAS DE VENTA

¢La empresa cuenta con politicas
1 de ventas para la fijacion del
precio? Mencidnelas.

No tenemos las politicas de ventas
establecidas, lo que venimos desarrollando
son ciertos procedimientos para establecer
el precio de los productos, asi como: Tener
en cuenta el costo al que lo compramos,
viendo que haya un margen de ganancia
considerable, pero teniendo en cuenta que
nuestros precios sean competitivos con las
demas boticas.

Desde su perspectiva, ¢La
2 disponibilidad de  productos
influye en las ventas

Si, el contar con variedad y cantidad de
productos es vital para fidelizar a nuestros
clientes, si pensamos como tales nos
damos cuenta de que es mejor conseguir
todo lo que buscamos en un sélo lugar a
tener que ir de botica en botica, asi
ahorramos tiempo e incluso dinero. Y
considero que la botica actualmente no
cuenta con la diversidad que el cliente
exige.

¢ Considera que las promociones
y ofertas que tienen, es
competitiva en el mercado?
Fundamente su respuesta.

Pues en estos dos ultimos afios no hemos
manejado tantas ofertas, debido a que nos
hemos enfocado en recuperar cierto monto
ya invertido, creo que esta es una razon por
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la cual nuestro stock ha aumentado y las
ventas bajaron, pero es que, al analizar la
situacion del 2022, se nos dificulta
aplicarlas.

Nota. Elaboracién propia con datos obtenidos de la entrevista aplicada (2023).
Analisis e interpretacion:

De las respuestas obtenidas tras la entrevista aplicada al gerente general,
respecto a las politicas que tiene la empresa, se ha identificado que la empresa no
cuenta con politicas de ventas establecidas, pero que sin embargo, llevan a cabo
ciertos procedimientos que le permiten establecer sus precios, lo cual es favorable
para para la empresa porque antes de fijar precios, analizan el mercado dedicado
al mismo rubro y permite entrar a la competencia, sin embargo, esto no es suficiente
para asegurar que se lleve una correcta gestion de ventas. Otra politica que se ha
considerado es la disponibilidad de productos, el gerente sefiala desde punto de
vista como cliente es satisfactorio encontrar todo lo que se busca en un solo lugar,
y al parecer esto es lo que viene jugando en contra porque no hay variedad de
productos. Las ofertas son importantes para atraer al cliente, sin embargo, el
gerente indica que no esto no se ha podido dar a su totalidad, lo que puede haber
hecho que el cliente opte por otros negocios, generando asi una pérdida de clientes
lo cual conlleva a que las ventas disminuyan considerablemente.

1. ¢Considera importante emplear politicas para determinar el precio de sus

productos?
Tabla 8
Politica de precio
Escala Frecuencia Porcentaje
Totalmente en 0 0.0%
desacuerdo
En desacuerdo 0 0.0%
Indeciso 0 0.0%
De acuerdo 2 33.3%
Totalmente de acuerdo 4 66.7%
TOTAL 6 100%

Nota. Elaboracién propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada (2023).
Analisis e interpretacion:

La gran parte de los colaboradores se encontraron totalmente de acuerdo
con la importancia de emplear politicas para determinar el precio de los productos,

sin embargo, tomando como antecedente las respuestas del gerente donde indica
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gue la empresa no cuenta con politicas establecidas, lo cual indica que la empresa
deberia de implementar politicas que sean claras y entendibles para sus
trabajadores.

4. ¢Se tienen establecidas estrategias para gestionar la disponibilidad de los
productos?

Grafico 1

Estrategias aplicadas para gestionar la disponibilidad de productos
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Totalmente en En desacuerdo Indeciso De acuerdo  Totalmente de
desacuerdo acuerdo
Escala

Nota. El grafico representa la opinion de los colaboradores de Estrellafarma. Elaboracion propia,
con datos de la encuesta aplicada (2023).

Andlisis e interpretacion:

La mitad de los encuestados consideraron que, si se estad teniendo
estrategias para el manejo de la disponibilidad de los productos, mientras que
menos de la mitad se encuentran indecisos, de lo que se puede identificar que, si
cuentan con estrategias que de cierto modo se emplea para tener un buen manejo
de lo mencionado, sin embargo, estas no estan siendo eficientes es asi que la
empresa deberia de implementar nuevas estrategias para asegurar un buen
rendimiento en cuanto a las ventas.

5. ¢ Considera que las ofertas son efectivas para el incremento de las ventas?
Tabla 9

Las ofertas en las ventas

Frecuenc Porcenta

Escala
ia je

Tgtalmente en 1 16.7%

esacuerdo
En desacuerdo 1 16.7%
Indeciso 0 0.0%
De acuerdo 3 50.0%
Totalmente de acuerdo 1 16.7%
TOTAL 6 100%

Nota. Elaboracion propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada (2023).
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Andlisis e interpretacién:

Los resultados obtenidos mostraron que mas de la mitad de los trabajadores

consideran que las ofertas son efectivas para incrementar las ventas, lo que sugiere

gue la empresa utilice las ofertas como una estrategia de ventas, y asi estas podrian

incrementarse, ya que atraeran a mas clientes.

Dimensién 2: Planificacion de ventas
Tabla 10

Evaluar la planificacion de las ventas

N° INTERROGANTE

RESPUESTA

PLANIFICACION DE VENTA

¢ Considera que los objetivos de la
empresa son claros, y sus
colaboradores estan
comprometidos con ellos?

Considero que los actuales colaboradores,
desde el equipo de ventas hasta mi
persona conoce cual es nuestro objetivo, y
si son claros, respecto a su desempefio,
pues son personas que cuentan con
habilidades y las vienen aplicando, creo
gue hace falta emplear capacitaciones para
reforzar el tema de las ventas y explotar
esas habilidades.

¢ Se cuenta con medios de pagos
innovadores que faciliten la
compra de los clientes?
Mencidnelos.

Si, las nuevas generaciones e incluso
nosotros vemos que las billeteras digitales
nos facilitan las compras, es por eso que ya
hemos implementado el pago por Yape,
Plin, transferencias a las cuentas de la
empresa.

¢,Cuadl es el proceso que llevan a
7 cabo para el control de las
ventas?

Contamos con nuestra base de datos,
donde tenemos registrados a nuestros
clientes. Ademas, diariamente tenemos un
reporte de las ventas obtenidas.

Nota. Elaboracién propia con datos obtenidos de la entrevista aplicada (2023).

Analisis e interpretacion:

De las respuestas obtenidas, se pudo reconocer que los trabajadores tienen

conocimiento del principal objetivo y trabajan en equipo para poder lograrlo, sin

embargo, el gerente menciona que la empresa no cuenta con capacitaciones para

mejorar la gestion de las ventas, lo cual es una debilidad. Para el pago de las ventas

se cuenta con las billeteras digitales, esto favorece a la empresa, porque es lo que

mas se viene usando actualmente, sin embargo, la empresa deberia de fortalecer

estos medios de pagos con el uso de Izipay. La empresa cuenta con una base de

datos de sus clientes, pero aun no han reforzado esto con un Software CRM que

facilita y permite tener un mejor control de las ventas.
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9. ¢ Se cuenta con un Software que facilite el control de las ventas?
Tabla 11

Seguimiento de las ventas

Frecuenc Porcenta

Escala ia e

Totalmente en 0 0.0%
desacuerdo

En desacuerdo 5 83.3%
Indeciso 0 0.0%
De acuerdo 0 0.0%
Totalmente de acuerdo 1 16.7%
TOTAL 6 100%

Nota. Elaboracién propia con datos obtenidos de la encuesta aplicada (2023).
Andlisis e interpretacion:

Cinco de los encuestados, sefialaron que la entidad no cuenta con un
SOFTWARE para el seguimiento de las ventas, lo que es desfavorable para poder
ejecutar una buena gestion de ventas, ya que el Software permite tener una mejor
relacion con los clientes.

Objetivo especifico 2
Analizar la liquidez de la empresa

Para poder dar cumplimiento al segundo objetivo especifico, se empleé el
analisis documental teniendo como base los estados financieros de los periodos
2021 y 2022, haciendo uso de las ratios de liquidez, adicional a ello se ha
considerado utilizar dos ratios de rentabilidad, haciendo uso de las férmulas de
Margen de Utilidad Bruta y Margen de Utilidad Neta.

Adicionalmente a ello se realizd la encuesta a los 6 trabajadores de la
empresa, teniendo en cuenta que las preguntas del 13 al 24 estan relacionadas con
la variable liquidez.

Dimension 1: Ratios financieros
Tabla 12

Liquidez General

Datos Liquidez
Activo corriente Pasivo corriente General
S/ S/
2021 164,054.00 9,632.00 17.03
S/ S/
2022 210,790.00 40,143.00 5.25

Nota. Elaboracion propia con datos brindados por la empresa (2023).
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Andlisis e interpretacién:

Para el afio 2021 la empresa contaba con una liquidez alta y sélida para
afrontar sus obligaciones, pero en el afio 2022 la liquidez ha disminuido
notablemente, sin embargo, esta sigue siendo mayor a 1, indicando de que aun
cuenta con capacidad, pero que es menor a comparacion del afio anterior.

Tabla 13

Prueba acida

Datos Prueba
Activo corriente Pasivo corriente Mercaderia  acida

2021 S/
164,054.00 9,632.00 S/ 135,482.00 2.97

2022 3 S/
210,790.00 40,143.00 S/ 203,545.00 0.18

Nota. Elaboracion propia con datos brindados por la empresa (2023).
Andlisis e interpretacion:

Se pudo identificar que en el 2021 la empresa cont6 con una capacidad alta
para afrontar sus obligaciones, sin embargo, para el 2022 la empresa tiene una
disminucién significativa, obteniendo una capacidad limitada en cuanto, lo que
representa las dificultades que tiene la empresa para cumplir sus obligaciones.
Tabla 14

Prueba absoluta

Datos . Prueba
Pasivo absoluta
Efectivo corriente
S/ S/
2021 28,572.00 9,632.00 2.97
S/ S/
2022 5,413.00 40,143.00 0.13

Nota. Elaboracién propia con datos brindados por la empresa (2023).
Anélisis e interpretacion:

Se pudo percibir que en el afio 2021 la empresa contaba con un total de
efectivo mayor a sus pasivos lo que generaba una liquidez sélida y saludable, pero
para el afio 2022 la empresa presenta una disminucion notable, siendo asi que sus
pasivos superan la cantidad de su efectivo, lo cual conlleva a presentar dificultades

en sus obligaciones financieras.

28



Tabla 15
Margen de Utilidad Bruta

Datos Margen de Utilidad
Bruta
Utilidad Bruta Ventas
2021
S/ 52,761.00 S/ 168,377.00 S/ 0.31
2022
S/ 28,590.00 S/ 148,763.00 S/ 0.19

Nota. Elaboracién propia con datos brindados por la empresa (2023).
Analisis e interpretacion:

Se ha obtenido una disminucién en cuanto a las ventas y la utilidad bruta en
comparacion del afio 2021, donde se obtuvo un margen de utilidad bruta positivo y
alto, lo cual permitié poder cubrir los gastos operativos y otros gastos que se hayan
podido presentar en el periodo.

Tabla 16

Margen de utilidad neta

Datos Margen de Utilidad
Neta
Utilidad Neta Ventas
2021
S/ 27,853.00 S/ 168,377.00 S/ 0.17
2022
S/ 14,225.00 S/ 148,763.00 S/ 0.10

Nota. Elaboracién propia con datos brindados por la empresa (2023).
Andlisis e interpretacién:

La utilidad neta obtenida para el afio 2021 fue positiva y alta, lo que ha
permitido cubrir todos los gastos presentados en el periodo, sin haber afectado su
utilidad, pero para el afio 2022 esto disminuyd, aunque se mantenga un resultado
positivo, la empresa ha presentado dificultades para mantenerse saludable

financieramente.
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18. ¢ Considera que la demora en cumplir sus obligaciones con los proveedores se
debe a la disminucion de las ventas generadas?
Grafico 2

Disminucién de ventas
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Nota. El grafico representa la opinion de los colaboradores de Estrellafarma. Elaboracion propia,
con datos de la encuesta aplicada (2023).

Analisis e interpretacion:

De los 6 encuestados, 5 se encontraron de acuerdo con que las obligaciones de
pago con los proveedores han incrementado porque las ventas han disminuido, lo
gue permitio identificar que los ingresos por ventas han disminuido y la mercaderia
en stock se ha acumulado, conllevando a tener deuda con los proveedores.

19. ¢ Cree que la empresa cuenta con el indicador de la liquidez general adecuado

para la empresa?
Grafico 3

Liquidez General
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Nota. El grafico representa la opinion de los colaboradores de Estrellafarma. Elaboracion propia,
con datos de la encuesta aplicada (2023).
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Andlisis e interpretacién:

El total de los trabajadores indicaron conocer que la liquidez de la empresa

es baja, lo que viene provocando que la empresa cuente con menos capacidad

para cumplir con sus obligaciones de pago.
Objetivo 3

Identificar cuales son los factores que generan una inadecuada gestion de

ventas en la empresa.

Para dar cumplimiento a este objetivo especifico, se ha empleado la

entrevista al gerente general, las respuestas obtenidas se detallan asi:

Dimensién 3: Fuerza de ventas

RESPUESTA

Contamos con Facebook de la empresa,
pero no ha tenido un alto alcance a los
consumidores, y considero que el no tener
una persona encargada netamente al
manejo de redes sociales, es lo que
ocasiona esto, ya que para poder conseguir
llegar a mas persona a través de las redes,
implica de constante interaccion, estamos

evaluando el implementar esta area.

No hemos desarrollado capacitaciones
enfocadas en las ventas, creo que este es
un punto débil de la empresa, porque si
cuentan con habilidades, pero tenemos que
reforzarlas.

Si soy consciente de que un extra nos

Tabla 17
Factores que generan una inadecuada gestion de ventas
N° INTERROGANTE
;Se utilizan los medios de
. comunicacion, es decir, las redes
sociales, correo electrénico, como
estrategias de ventas?
Desde su punto de vista. ¢Las
capacitaciones que se brindan al
11 personal son favorables para
realizar una buena gestion de
ventas?
.Se han establecidos incentivos
para mejorar el rendimiento del
12 personal de ventas? ¢Cree que

esto aumenta la productividad del
personal?

motiva, sin embargo, por ahora no hemos
planteado la posibilidad de realizar esto.

Nota. Elaboracién propia con datos obtenidos de la entrevista aplicada (2023).

Andlisis e interpretacién:

El gerente mencion6 que se cuenta con pagina de Facebook de la botica,

pero que esta no ha tenido un resultado favorable ya que la empresa no ha
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destinado personal que tengan a cargo netamente el manejo de redes sociales, 1o
cual no ha permitido que las éstas se encuentren activas de manera permanente,
disminuyendo asi las posibilidades de que la empresa pueda generar interacciones
con los usuarios de las redes para si poder obtener que la empresa se vuelva mas
conocida y captar nuevos clientes. También se mencion6é que no se desarrollan
capacitaciones que estén dirigidas al tema de ventas y a al personal que forma
parte del &rea de ventas para que estos puedan fortalecer sus habilidades blandas,
lo cual se muestra como una debilidad para la empresa, ya que las capacitaciones
enriquecen los recursos con los que se cuentan y permiten una mejora. No se
trabaja con incentivos que motiven al personal a mejorar su productividad, esto no
permite que haya una competencia sana dentro de la empresa con fin de cumplir
con los objetivos que se tienen en comun.

Ademas de la entrevista realizada, se ha tomado algunos datos de la encuesta
aplicada y se detallan asi:

11. ¢Se tienen establecidas la realizacion de capacitaciones para mejorar las
habilidades del personal de ventas?

Grafico 4

Capacitacion al personal
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Nota. El grafico muestra la opinién de los colaboradores de Estrellafarma. Elaboracion propia, con

datos de la encuesta aplicada (2023).

Andlisis e interpretacién:

La mitad del personal se encontraban en desacuerdo, es decir, indican que no se
realizan capacitaciones para el personal que pertenece al &rea de ventas, siendo
esto importante para que los colaboradores puedan mejorar sus capacidades y

contribuya a una mejora en la empresa.
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12. ¢ Se tienen establecidos incentivos monetarios para mejorar la productividad del
personal de ventas?
Grafico 5

Incentivos monetarios
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Nota. El grafico muestra la opinioén de los colaboradores de Estrellafarma. Elaboracion propia, con

datos de la encuesta aplicada (2023).
Analisis e interpretacion:

La mayor parte de los colaboradores, indicaron que no se cuenta con
incentivos monetarios, lo que sugiere que esto viene a ser parte de los factores que
no permiten que se realice una correcta gestion de ventas.

La investigacion obtuvo resultados que han permitido constatar que la
gestion de ventas tiene un impacto significativo en la liquidez de la empresa
consorcio farmacéutico Estrellafarma SAC durante el afio 2022, se confirma que la
ausencia de capacitaciones al personal, politicas y estrategias de ventas efectivas,
conllevo a la disminucion de ventas, y esto es producto de una inadecuada gestion

de ventas, lo que se ve reflejado de manera negativa en la liquidez de la empresa.
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V. DISCUSION

La problemética en la presente investigacion, se planted asi: ¢Cual es la
influencia de la gestibn de ventas en la liquidez de la empresa consorcio
farmacéutico Estrellafarma Sac, periodo 20227 Ademas, se propuso un objetivo
general y tres objetivos especificos, para la obtencion de los resultados se ha
empleado para ambas variables la técnica encuesta con su instrumento
cuestionario tipo Likert, la entrevista con su instrumento ficha de entrevista para la
variable independiente y el analisis documental con su instrumento ficha
documental para la variable dependiente.

En tanto al objetivo general: Determinar la influencia de la gestion de ventas
en la liquidez de la empresa consorcio farmacéutico Estrellafarma Sac, periodo
2022; a esto se considera los hallazgos obtenidos tras la aplicacion del instrumento
respectivo, en este caso fue el cuestionario tipo Likert donde se pudo medir la
correlacion haciendo uso del coeficiente de correlacion de Pearson, el cual resultd
0,901; lo cual se encuentra reflejado en la tabla 6, indicando asi que la gestion de
ventas influye significativamente en la liquidez de la empresa.

Estos resultados son corroborados por Arteaga y Molina (2022) quienes en
su articulo manifestaron que existe una correlacion segun coeficiente de Pearson
equivalente 0,7 entre ambas variables, manifestando asi que una buena gestion de
ventas conlleva a obtener resultados financieros favorables para las empresas; asi
mismo Caraguay (2021) se manifiesta con algo similar encontrado en su estudio
que las ventas inciden de manera significativa en la liquidez de la empresa;
finalmente Moreno y Duefas (2022), quienes en su estudio manifestaron que la
gestibn optima para acelerar el retorno de las ventas a crédito incide
significativamente en la liquidez de la empresa, habiendo obtenido en su
investigacién un coeficiente de Pearson = 0,998.

Teniendo como base a los autores antes mencionados y el analisis de los
resultados obtenidos en esta investigacion, se puede afirmar de manera
contundente que la gestion de ventas influye significativamente en la liquidez de la
empresa, adicional a ello, permite confirmar la hipétesis que fue planteada
inicialmente.

Asi mismo, el primer objetivo especifico fue planteado asi, evaluar las

politicas y planificacion de ventas de la empresa, tras la aplicacion de la encuesta
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a los trabajadores del consorcio se pudo obtener que el 66.7 % estan de totalmente
de acuerdo que las politicas son importantes para poder fijar el precio de los
productos, sin embargo, tras la entrevista aplicada al gerente general se pudo
conocer que la organizacion no cuenta con politicas establecidas, lo cual no esta
contribuyendo de manera positiva a la empresa. Asi también se ha obtenido que no
se cuenta con estrategias de ventas eficientes, y se esta viendo reflejado en los
estados financieros de la empresa. En cuanto a la planificacién de ventas, no se
cuenta con un Software que facilite y sea efectivo en los controles de venta, asi
mismo, el gerente general indica que llevan un control a través de una base de
datos y hacen uso del Excel.

Los resultados obtenidos permiten conocer que la empresa viene realizando
ciertos procedimientos que forman parte de la planificacion para poder llevar un
control efectivo de sus ventas y que éstas incremente de manera positiva, sin
embargo, estas no estan siendo suficientes, lo cual conlleva a manifestar que las
politicas y procedimientos de ventas juegan un papel fundamental en la
disponibilidad de efectivo de la empresa estudiada.

Estos resultados son reforzados por Garcia (2021), quien en su estudio
encontré que la empresa no contaba con planificacién de ventas, ni politicas y
mucho menos procedimientos establecidos, lo cual ha conllevado a la salud
financiera de ésta sea afectada de manera notable, considerando asi que la gestion
de ventas es débil, asi también se cita a Gonzales y Rivera (2020) quienes en su
estudio obtuvieron algo similar, que la farmacia GR Carmafola S.A.C cuenta con
un gestion de ventas deficiente y esto es consecuencia de la falta de planificacion
de ventas, estrategias de ventas que no resultan favorables y la falta de
capacitacién en sus colabores, en tanto Barbagelatada (2022) concluye que para
lograr obtener ingresos favorables es necesario desarrollar una gestion de ventas
Optimas que cuenten con politicas, planificacion y estrategias de ventas.

Para desarrollar una gestion de ventas eficiente se debe emplear estrategias
que deben de considerar el publico objetivo, el uso de la tecnologia para poder
promocionar su negocio, la fijacion de precios y el uso de software de ventas
(Chalupa et al., 2021). De la misma manera, Jiaqi y Heping (2023)manifestaron que
el uso de la tecnologia, la inteligencia artificial es clave para poder obtener una

gestion de ventas 6ptima, en beneficio de los negocios.
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En el segundo objetivo especifico se considerd, analizar la liquidez de la
empresa, los resultados obtenidos representan la disminucion de 17.03 a 5.03 de
liguidez para el afio 2022, siendo esta una diferencia notoria, asi mismo la prueba
acida ha disminuido considerablemente, lo cual ha conllevado que la empresa
tenga una capacidad limitada para poder cumplir con sus obligaciones, y esto es
consecuencia de las bajas ventas obtenidas en el periodo 2022 y el incremento
notorio de las cuentas por pagar.

Adicional a ello se toman en cuenta los hallazgos obtenidos en el
cuestionario aplicado a los encuestados, donde el total de ellos afirman que la
liquidez general no es adecuada y la mayoria afirma que las cuentas por pagar han
incrementado por que las ventas han decrecido.

Estos resultados se pueden corroborar, con Caraguay (2021)quien en su
estudio obtuvo como resultado una liquidez aparentemente beneficiosa, sin
embargo, las ventas a crédito no contribuyen a resultados positivos, pues el tiempo
de retorno excede al tiempo limite establecido y esto ha presentado inconvenientes
para poder cumplir con sus obligaciones, con resultados similares también se tiene
a Sinojara y Torres (2019) manifestaron que la gestién de ventas ha influido
significativamente en el efectivo disponible para cumplir con sus obligaciones de
manera negativa, obteniendo que sus utilidades disminuyan considerablemente,
entre los dos periodos estudiados, asi también se tiene a Lopez (2022)quien
manifiesta que la liquidez disminuye porque no practican un planeamiento de
mejora para las ventas. Por otro lado, Ballona et al. (2022) quienes manifestaron
gue la gestion de cobranzas de las ventas a crédito incide significativamente en la
liquidez de la empresa.

Es asi que, conocer el nivel de liquidez con la que la empresa dispone juega
un papel clave, ya que permite tener una vision optima de la situacion por la cual
viene atravesando la entidad, de igual manera esto permite conocer si estan
existiendo algunas fallas, a las cuales se les propone soluciones prontas que
mitiguen riesgos (Saenz y Saenz, 2019).

Asi mismo, el tercer objetivo se refirié a identificar cuales son los factores
gue generan una inadecuada gestion de ventas en la empresa, de lo cual la mayor
parte de los encuestados manifestaron que la empresa no realiza capacitaciones

en el area de ventas y que no se cuentan con incentivos monetarios por logro de
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metas. En cuanto a la entrevista aplicada al gerente, se obtuvo que la empresa no
cuenta con el manejo de redes sociales, lo que no permite llegar a mas publico del
gue ya han logrado obtener.

A favor de estos resultados, se pronuncia Garcia (2021) quien en su estudio
pudo determinar que la comercializadora no cuenta con capacitaciones internas,
mucho menos cuentan con pagos extras por alcanzar objetivos lo que sirve como
incentivo para que el personal explaye sus habilidades, esto ha generado una
gestion de ventas deficiente, ante ello Salas (2021) manifiesta que la relacion entre
la publicidad por redes sociales y la gestion de ventas es alta moderada, siendo
esta de 0,895 segun el coeficiente de Rho Spearman, indicando que un buen
manejo de redes sociales influira positivamente en la gestion de ventas y por ende
atraerd mas ingresos que contribuiran a la liquidez.

Ante ello, Bullemore (2019) se manifiesta en su analisis desde el punto de
vista tanto empresarial como de los compradores, de lo cual concluye que la fuerza
de ventas debe de ser capacitada para enfrentar dificultades que se le presente
durante el cierre de la venta, siendo considerada esta como una estrategia para
gue los vendedores puedan llegar a los clientes adecuados con los productos o
servicios correctos, ademas afiade que es indispensable crear estructuras de
ventas.

En tal sentido, y después de la discusion de los resultados obtenidos en el
presente estudio, se puede confirmar la validez de los objetivos planteados
inicialmente; los cuales indican que un gran inconveniente de liquidez se genera,
por el inadecuado y mal manejo en la gestion de ventas, ocasiona de forma
considerable que la empresa no tenga la capacidad de respuesta a corto plazo a
las obligaciones que corresponden de los pasivos corrientes.
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VI.

CONCLUSIONES

1.

En cuanto al objetivo general, el estudio realizado permitio establecer que
la gestién de ventas tiene una conexion significativa con la liquidez, asi
se demostr6 con el resultado segun el coeficiente de Pearson que fue
significativo, esto significa que la correlacidén es positiva y muy fuerte; de
la misma manera se confirmé el adecuado planteamiento de la hipotesis.
Respecto al primer objetivo especifico, se ha podido identificar que los
empleados consideran importante la aplicacion de politicas, sin embargo,
se ha logrado identificar que no existen politicas ni procedimientos de
ventas efectivas en la organizacion, lo que genera una gestion de ventas
deficiente.

Con respecto al segundo objetivo especifico, el analisis documental
permitié detectar que la liquidez disminuyo considerablemente, resultado
gue qued6 demostrado con el decrecimiento de las ventas y el
consecuente aumento de las cuentas por pagar, por el incumplimiento de
deudas; lo que infiere que la empresa tiene una capacidad limitada para
cumplir con sus obligaciones.

Respecto al tercer objetivo especifico, se ha podido identificar la falta de
incentivos monetarios por el logro de metas, el mal manejo de las redes
sociales ha impedido captar nuevos clientes y la falta de capacitaciones
para el personal, son factores criticos para que la gestion de ventas se
esté dando de manera inadecuada.

Adicionalmente a los resultados obtenidos, se ha podido identificar y asi
se quedd demostrado que la actual gestion de ventas es deficiente y ha
ocasionado una considerable disminucion en la rentabilidad de la

empresa, consecuencia de las ventas bajas y los gastos operativos altos.
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VII.

RECOMENDACIONES

Se recomienda al gerente de la empresa que concentre sus esfuerzos en
invertir recursos financieros y humanos para la implementacion de un
area especializada en el tema de gestion de ventas, con la finalidad de
incrementar los ingresos.

Se sugiere al gerente general que se relnay trabaje de manera conjunta
con el contador y el administrador, para plantear e implementar politicas,
procedimientos y estrategias de ventas que sean adecuados, claros y
comprensibles para el personal; en las estrategias se deben de
considerar las capacitaciones de coaching y liderazgo para que el
personal se encuentre motivado y puedan poner sus habilidades en
practica manera proactiva, eficiente y eficaz.

El gerente general debe coordinar con el area de contabilidad con la
finalidad de ejecutar un analisis minucioso en la estructura de costos para
la implementacién del area de gestidon de ventas, permitiendo asi realizar
gastos que estén acordé de las posibilidades econdmicas de la empresa.
Se sugiere evaluar la posibilidad de la implementacion de estandares de
logro de metas, para el area de ventas y asi mismo para los
colaboradores del area de contabilidad y almacén, debido a que, si las
ventas se incrementan, el incremento de actividades sera para las areas
mencionadas también.

Se recomienda contratar los servicios de marketing y publicidad, para que
de esta manera la empresa pueda captar nuevo publico, y asi poder
obtener ingresos que favorezcan el aumento de los indices de liquidez.
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Anexo 1: Tabla de operacionalizacion de variables

ANEXOS

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Se empled la entrevista la Precio de venta 1,2
cual fue realizada al Politicas de ventas . —
Segiun Gonzales y gerente general de la Disponibilidad de 3.4
Rivera (2020) esuna empresa de estudio. productos
secuencia de Asi mismo se aplicé la Ofertas para el publico 5
actividades de encuesta a los 6 Objetivos de la empresa 6
Variable . procesos que se trabajadores de la Planificacion de Estrategias de ventas 78
Independiente: siguen para lograr empresa y las preguntas
Gestiébn de  una venta exitosa y respecto a esta variable Control de ventas 9
ventas con satisfaccion del estuvieron comprendidas Seleccién del personal 10
cliente. desde item 1 al 12. Capacitacion del personal 11
Fuerza de ventas 12
Incentivos al personal
Para Solérzano y Se empledé el analisis Ciclo de conversion Dias de inventario 13,14 Ordinal y De Razon
Vasconez. (2021) es documenta_l en QOnde los Dias de cuentas por 1516
la cabida que e§tados financieros del cobrar
alcan;a 3 una afio 2021y 202_2 fueron el Dias de cuentas por 1718
organizacion  para objeto de estudio. agar
Variable poder disponer de Adicional a ello, se aplico Ciaui pagar
. . . iquidez corriente 19
Dependiente:  dinero para cancelar la encuesta a los 6
Liquidez los deberes trabajadores, y los items Prueba &cida 20, 21
pendientes iguales o comprendidos fueron del Prueba absoluta 22
inferiores a un afio. 13 al 22. Capital de trabajo 23,24




Anexo 2: Matriz de consistencia

Titulo: “Gestion de ventas y su influencia en la liquidez de la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA S.A.C., periodo 2022”

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL g;ﬁ;gilf VARIABLES CONCEPTUALIZACION  DIMENSION INDICADORES
Precio de venta
Politicas de  Disponibilidad de
Seqln G | . ventas productos
. . . egun Sonzales y R'Vef.a Ofertas para el publico
Determinar la influencia de la (2020) es una secuencia T
> L . L Objetivos de la
gestion de ventas en la liquidez Variable de actividades de empresa
de la empresa Consorcio Independiente: procesos que se siguen Planificacion E -
. » strategias de ventas
Farmacéutico Estrellafarma Gestion de ventas para lograr una venta de ventas Control d :
S.A.C., periodo 2022. Existe  influencia exitosa y con satisfaccion ontro’ de ventas
.cual es la influencia de la significativa de la del cliente. Selecc_lon_Qel personal
¢ ., gesti(’)l’l de ventas Fuerzas de CapaCItaCI()n del
gestion de ventas en la en la liquidez de la personal
liquidez de la empresa . ventas -
Cq . E U empresa Consorcio Incentivos al personal
E0”S|C|>“f3'0 S AarCmaCEL_' '(Cjo OBJETIVO ESPECIFICO Farmacéutico ] . .
strellafarma S.A.C., periodo Estrellafarma Ciclo de Dias de inventario
2022? iA
' S.AC, periodo Para Solérzano y conversion -
EVal'U-ar . las pO"tiC&S Yy 2022. Vasconez (2021) es la de efectivo D!as de CXC
planificacion de ventas. Variabl cabida que alcanza una Dias de CXP
Dzngndeiente' organizacion para poder quwdez'c.orrlente
¥ E)ndez ' disponer de dinero para Prueba &cida
Analizar la liquidez de la q cancelar los deberes RazoNes
empresa. pendientes iguales o ) -
financieras Prueba absoluta

Identificar cuales son los factores
que generan una inadecuada
gestion de ventas en la empresa.

inferiores a un afio.

Capital de trabajo




Anexo 3: Instrumentos de recoleccion de datos

ENCUESTA/CUESTIONARIO

El presente cuestionario va dirigido a los colaboradores del area gerencial,

administrativa, y de ventas; para conocer su percepcion con respecto a la influencia

de la gestion de ventas sobre la liquidez de la empresa CONSORCIO
FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC; teniendo como objetivo evaluar la

importancia de dicha influencia. La informacion que otorgue sera manejada con

discrecionalidad y anonimato, por ello, se le agradece se sirva a contestar con la

mayor objetividad posible.

Instrucciones: Marque con un (X) su respuesta segun la siguiente escala:

1 2 3 4 5
En
Totalmente en : De Totalmente de
desacuerd | Indeciso
desacuerdo o acuerdo acuerdo
N2 items TELDT
D|D AlA
POLITICAS DE VENTAS 112345
1. | ¢Considera importante emplear politicas para
determinar el precio de sus productos?
2. | ¢Los precios establecidos son considerando el publico
al que se dirigen?
3. | ¢La empresa cuenta con disponibilidad de productos
para abastecer la necesidad de sus clientes?
4. | ¢Se tienen establecidas estrategias para gestionar la
disponibilidad de los productos?
5. | ¢Considera que las ofertas son efectivas para el
incremento de las ventas?
PLANIFICACION DE VENTAS 112345
6. | ¢Los objetivos de la empresa se encuentran alineados
con las estrategias que aplican?
7. | ¢Cuentan con estrategias de ventas que se adapten a
las necesidades de los clientes?
8. | ¢Las estrategias que se vienen usando son efectivas?
9. | ¢Se cuenta con un Software que faciliten el control de
las ventas?
FUERZA DE VENTAS 112345




10. | ¢ Se llevan a cabo procedimientos para la contratacion
del personal de ventas?

11. | ¢ Se tienen establecidas la realizacion de
capacitaciones para mejorar las habilidades del
personal de ventas?

12. | ¢ Se tienen establecidos incentivos monetarios para
mejorar la productividad del personal de ventas?

CICLO DE CONVERSION DEL EFECTIVO

13. | ¢ Se calcula la rotacién que realizan los inventarios en la
empresa?

14. | ;Se mantiene un promedio de dias que salen los
inventarios de la empresa?

15. | ¢La gestibn de ventas impacta positivamente a las
cuentas por cobrar?

16. | ¢Las cuentas por cobrar son favorables para la
empresa?

17. | ¢Se calcula los dias que demoran en cancelar las
cuentas por pagar a los proveedores?

18. | ¢ Considera que la demora en cumplir sus obligaciones
con los proveedores se debe a la disminucién de las
ventas generadas?

RATIOS

19. | (Cree que la empresa cuenta con el indicador de la
liquidez general adecuado para la empresa?

20. | ¢ Se realiza el calculo de la prueba acida en la empresa?

21. | ¢Crees que la prueba acida que se realiza es efectiva
para medir la capacidad de la empresa para cumplir con
sus obligaciones inmediatas?

22. | ¢Se tiene un parametro establecido del dinero que debe
manejar la empresa en sus cuentas?

23. | ¢Se realiza el célculo del capital de trabajo en la
empresa?

24. | ¢La relacion entre capital de trabajo y las operaciones

diarias es la adecuada para garantizar la estabilidad
econOmica de la empresa?

iGracias por su participacion!




ENTREVISTA/GUIA DE ENTREVISTA

La presente entrevista va dirigida al gerente general de laempresa CONSORCIO
FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC; para poder determinar cuales son
las politicas y procedimientos de ventas y evaluarlas, asi mismo también conocer
gue factores estarian generando la inadecuada gestion de ventas. La
informacion que otorgue sera manejada con responsabilidad e interés para la
mejora de la empresa, por ello, se le agradece se sirva a contestar con la mayor

objetividad posible.
Fecha:

Estimado gerente general, se le solicita responder las siguientes preguntas a

continuacion de una manera clara y concisa.

POLITICAS DE VENTAS

1. ¢La empresa cuenta con politicas de ventas para la fijacion del precio?
Mencionelas.

2. Desde su perspectiva, ¢La disponibilidad de productos influye en las
ventas?

3. ¢Considera que las promociones y ofertas que tienen, es competitiva
en el mercado? Fundamente su respuesta.

PLANIFICACION DE VENTAS

4. ¢Considera que los objetivos de la empresa son claros, y sus
colaboradores estan comprometidos con ellos?

5. ¢Se utilizan los medios de comunicacion, es decir, las redes sociales,
correo electrénico, como estrategias de ventas?

6. ¢Se cuenta con medios de pagos innovadores que faciliten la compra
de los clientes? Mencidnelos.

7. ¢Cual es el proceso que llevan a cabo para el control de las ventas?




8. Puede definir como cree usted que este proceso contribuye al
rendimiento de la empresa.

FUERZA DE VENTAS

9. ¢Cual es el proceso que siguen para la contratacion del personal de
ventas, se tienen establecidos criterios de seleccion? Expliquelo.

10. ¢ Cree que el proceso que sigue para la seleccién del personal influye
en una buena gestion de ventas?

11.Desde su punto de vista. ¢Las capacitaciones que se brindan al
personal son favorables para realizar una buena gestion de ventas?

12.¢:Se han establecidos incentivos para mejorar el rendimiento del
personal de ventas? ¢Cree que esto aumenta la productividad del
personal?

iGracias por su participacion!




ANALISIS DOCUMENTAL / GUIA DOCUMENTAL

Esta guia documental se aplicara para recolectar los datos necesarios de los
estados financieros en los periodos del 2021 y 2022, para asi poder aplicar las
ratios financieros y obtener una interpretacion clara de la situacién que atraviesa
la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC

Datos 2021 2022
Activo corriente S/ S/
Efectivo y eql_leaIente g/ g/
al efectivo
Mercaderias S/ S/
Pasivo corriente S/ S/
Ratio Férmula 2021 2022
— Acti ot
Liquidez c l.UO corn‘en e % %
general Pasivo corriente

L, . Activo Corriente — Mercaderias
Prueba acida - . % %
Pasivo Corriente

Prueba Efectivo

. . % %
absoluta Pasivos corriente

Capital de

. Activo Corriente — Pasivo Corriente S/ S/
trabajo




Anexo 4: Modelo de Consentimiento informado, formato UCV

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Imll
& &

Anexo 3

Consentimiento Informado (*)

Titulo de la investigacion: Gestion de ventas y su influencia en la liquidez de la
empresa CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA S.A.C., periodo 2022

Investigador (a) (es): Puelles Bustamante Yessenia Marisol

Proposito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Gestion de ventas y su
influencia en la liquidez de la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO
ESTRELLAFARMA S.A.C., periodo 2022”, cuyo objetivo es Determinar la
influencia de la gestion de ventas en la liquidez de la empresa CONSORCIO
FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA S.A.C., periodo 2022. Esta investigacion es
desarrollada por estudiantes pregrado de la carrera profesional de CONTABILIDAD
de la Universidad César Vallejo del campus Chiclayo, aprobado por la autoridad
correspondiente de la Universidad y con el permiso de
la institucion.

Describir el impacto del problema de |a investigacion.
¢Cual es la influencia de la gestion de ventas en la liquidez de la empresa
CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA S.A.C., periodo 20227

Procedimiento

Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente (enumerar los

procedimientos del estudio):

1. Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales
y algunas preguntas sobre la investigacion titulada: “Gestion de ventas y su
influencia en la liquidez de la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO
ESTRELLAFARMA S.A.C., periodo 2022.".

2 Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 30 minutos y se
realizara en el ambiente de .......................... de la institucion
........................ Las respuestas al cuestionario o guia de entrevista seran
codificadas usando un numero de identificacion y, por lo tanto, seran
anonimas.

*Obligatorio a partir de los 18 anos

INVESTIGA
ucv
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Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si
deseaparticipar 0 no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion
no desea continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de No maleficencia):

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

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

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser anénimos y no tener ninguna forma de
identificaral participante. Garantizamos que la informacion que usted nos
brinde es totalmente Confidencial y no sera usada para ningun otro propdésito
fuera de la investigacion. Los datos permaneceran bajo custodia del
investigador principal y pasado un tiempo determinado seran eliminados
convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre |a investigacion puede contactar con el (los)
Investigador (a)(es) (Apellidos y Nombres): Puelles Bustamante Yessenia Marisol
email: pbustamanteym @ucvvirtual.edu.pe

y Docente asesor (Apellidos y Nombres): Dr. Salazar Asalde Abel

email: aasalde @ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

Después de haber leido los propdsitos de la investigacion, autorizo participar
en la investigacion antes mencionada.

Nombrey'apellidos; «:wuamanaummsismssaamnansmrsmans
Fecha y hora: 08 de Octubre del 2023

Edilson Marin Flores

Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que
el consentimiento sea presencial, el encuestado y el investigador debe
proporcionar: Nombre y firma. En el caso que seacuestionario virtual, se
debe solicitar el correo desde el cual se envia las respuestas a través de
unformulario Google.

9:%° INVESTIGA



Anexo 5: Matriz Evaluacion por juicio de expertos, formato UCV
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sida seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario tipo Likert” La evaluacion
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

Emilio Wilmer Barreto Nifo
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()

Clinica ( ) Social (X)
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ()

IContador puiblico colegiado

Areas de experiencia profesional: Auditoria, Gestién piblica y control interno

Institucion donde labora: |UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

Tiempo de experiencia profesional en 2a4anos ( )
el area: Mas de 5 anos ( X

Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.
(si corresponde)

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Bresentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién, a usted le presento el cuestionario Determinar lainfluencia de la gestion de ventas en la
liquidez de la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC, periodo 2022" Elaborado por
Yessenia Marisol Puelles Bustamante en el afo 2023 De acuerdo con |os siguientes indicadores califique cada
uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes maodificaciones o una
El ftem se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende ’ palabras de acuerdo con su significado o por la
faciimente &5 ordenacién de estas.

decir, su sintactica

y semantica son | 3. Moderado nivel Se requiere una modificacién muy especifica de

algunos de los términos del item.

adecuadas.

4. Alte:nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totaimente en desacuerdo (no | Elitem no tiene relacion |6gica con la dimensién.
cumple con el criterio)
COHERENCIA E! 2 : : z = s ;
#6m tiono relacian 2. Eesal%t:;rdo (bajo nivel de [E\ :;‘fnm he.r.xz una relacién tangencial /lejana con
Iogica con la cue a dimension.
) 1
o%%?* INVESTIGA
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dimensién o . ; -
A 2 < El item tiene una relacion moderada con la
mdlca(_:lqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto [ El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
15N cifblerean &l aitania El item puede ser eliminado sin que se vea
: e afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo o que mide éste.

incluido.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nive!

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimension: Politicas de ventas
. Objetivos de la Dimensién: Evaluar el manejo de las politicas de ventas que realiza la empresa.
Observaciones/
Indicadores item Claridad Coherencia | Relevancia |Recomendacio
nes
Precio 1,2 4 4 4
Disponibilidad de 34 4 4 4
productos
Ofertas al publico 5 4 4 4
. Segunda dimension: Planificacion de ventas
. Obijetivos de la Dimension: Evaluar la planificacion de ventas que esta empleando la
empresa.
INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia Observacnor.\esl
Recomendaciones
Objetivos de la 6 4 4 4
empres
Estrategia de 7.8 4 4 4
ventas
2
o%%® INVESTIGA
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Control de 9 4 4 4
ventas
. Tercera dimension: Fuerza de ventas
. Objetivos de la Dimension: Evaluar los puntos de fuerza de venta con las que cuenta la
empresa.
: 4 i A ervacione
INDICADORES Item Claridad Coherencia | Relevancia RO |o. o
Recomendaciones
4 4 4
Seleccion del 10
personal
Capacitacion del 11 4 4 4
personal
Incentivos al 12 4 4 4
personal

« Cuarta dimension: Ciclo de conversion del efectivo
« Objetivos de la Dimension: Evaluar si se esta realizando un correcto ciclo de convercion.

ftem

Observaciones/

INDICADORES Claridad Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones
Dias de inventario| 13,14 4 4 4
Dias de cuentas po| 15,16 4 4 4
cobrar
Dias de cuentas pof 17, 18 4 4 4

pagar

«Quinta dimension: Ratios
Obijetivos de la Dimensién: E

item

aluar la aplicacion de ratios en los estados financieros de la empresa.

Observaciones/

INDICADORES Claridad Coherencia | Relevancia =
Recomendaciones
Liquidez corriente 19 4 4 R
Prueba acida 20, 21 4 4 4
3
oo INVESTIGA
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Prueba severa 22 4 4 4

Capital de trabajo | 23, 24 4 4 4

i)

Barreth Nino Emilio Wilmer

CONTADOR PUBLICO COLE!
Fiftha del svalidior
DNI 41169093

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento i mini e \dable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo can la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23 pdf entre otra bibliografia.

o%:%* INVESTIGA 4
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Guia de entrevista” La evaluacion del
instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que |os resultados obtenidos a partir de éste sean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez
Emilio Wilmer Barreto Nifio
Nombre del juez:
Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()
Clinica ( ) Social (X)
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ()
A T ; . |Contador publico colegiado
reas de experiencia profesional: |4\ jjioria, Gestion puiblica y control interno
Institucién donde labora: |UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO
Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 anos ( )
el area: Mas de 5 anos ( X
Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.
(si corresponde)
2. Propssito de | luacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.
3. Eresentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion a usted le presento |a guia de entrevista Evaluar las paliticas y planificacion de ventas e identificar
cuales son los factores que permiten una inadecuada gestion de v en la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO
ESTRELLAFARMA SAC ;" Elaborado por Yessenia Marisol Puelles Bustamante en el afio 2023 De acuerdo
con |os siguientes indicadores califique cada unc de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes madificaciones o una
El ftem se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende : palabras de acuerdo con su significado o por la
facimente pes ordenacion de estas.

decir, su sintactica

Se requiere una modificacion muy especifica de

y semantica son | 3. Moderado nivel ey A
adecuadas. algunos de los términos del item.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no | Elitem notiene relacion l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
OHERENCIA E! ) ) . . = i .
‘C : .- | 2. Desacuerdo (bajo nivel de | El item tiene una relacion tangencial /lejana con
item tiene relacion acuerdo) iadimensian
légica con la - |
SR 1
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

dimensién o " : -
A . < El item tiene una relacion moderada con la
undlcac_:lqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto | El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1. No caimblaTeon 6l citatio El item puede ser eliminado sin que se vea
’ B afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo o que mide éste.

incluido.

3. Moderado nivel

E! item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nive!

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimension: Politicas de ventas
. Obijetivos de la Dimensidon: Evaluar el manejo de las politicas de ventas que realiza la empresa.
Observaciones/
Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia |Recomendacio
nes
Precio 1 4 4
Disponibilidad de 2 4 4
productos
Ofertas para el publico| 3 4 4 4
. Segunda dimension: Planificacion de ventas
. Objetivos de la Dimension: Evaluar la planificacién de ventas que esta empleando la
empresa.
INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia observae:or'\esl
Recomendaciones
Objetivos de la 4 4 4
empresa
Estrategias de 5,6 R 4 4
ventas
2
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Control de
ventas

78 p

. Tercera dimension: Fuerza de ventas
. Obijetivos de la Dimension: Evaluar el proceso contable que lleva la empresa.

INDICADORES item Claridad| Coherencia| Relevancia Observacno::\es/
Recomendaciones
Seleccion del 9,10 4 4
personal 4
Capacitacion del 11 4 4 4
personal
Incentivos al 12 4 4 4
personal
; 2 1
Barreth Nifio Emilio Wilm
CONTADOR PUBLICO COLEG
MAT . 04-3442
Firma del evaluador

DNI: 41169093

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:
Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conacimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1297), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) mantles(an que 10 expertos brindaran una estimacion

confiable de |a validez de contenido de un instrumento (cantidad r

e \dable para construcciones de nuevos

instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).
Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Andlisis documental” La evaluacién
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Emilio Wilmer Barreto Nifo
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()

Clinica () Social (X)
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ()

|Contador piiblico colegiado

Areas de experiencia profesional: Auditoria, Gestion puiblica y control interno

Institucion donde labora: [UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Tiempo de experiencia profesional en 2a4anos ( )
el area: Mas de 5 anos ( X

Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.
(si corresponde)

2. Broposito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Eresentacion de instrucciones para el juez:

A continuacién a usted le presento el analisis documental Analizar la liquidez de la empresa CONSORCIO
FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC, periodo 2022;" Elaborado por Yessenia Marisol Puelles Bustamante
en el ano 2023 De acuerdo con los ssiguientes indicadares califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes madificaciones o una
El item se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las

palabras de acuerdo con su significado o por la

comprende i
P ordenacion de estas.

facilimente, es
decir, su sintactica
y semantica son | 3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (nc | Elitem no tiene relacion logica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA E! 2 . z . - . "
. ¢ i 2. Desacuerdo (bajo nivel de | EIl item tiene una relacion tangencial /lejana con
item tiene relacién acuerdo) a dimensié
légica con la Daiae n.
&0 1
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El item es esencial
o importante, es
decir debe ser
incluido.

dimensién o . ; -
A 2 ¢ El item tiene una relacion moderada con la
mdlcat_iqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto | El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.

: T El item puede ser eliminado sin que se vea

1::No qumplereon ellcritaria afectada la medicion de la dimension.

RELEVANCIA

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nive!

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimensién: Ratios
. Obijetivos de la Dimensidn: Evaluar la liquidez de la empresa a través del uso de ratios de liquidez.
Observaciones/
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones

Capital de trabajo

o ls . Activo corriente 4 4
Liquidez corriente ———
Pasivo corriente

g 3 Activo Corriente — Mercaderias 4 4

Prueba acida - :

Pasivo Corriente

Efecti 4 4
Prueba severa - .
Pasivos corriente

4 4

Activo Corriente
— Pasivo Corriente

sy

Barretb Nifo Emilio Witmer

CONTADOR PUBLICO COLE
FifsT del evdftdddor

DNI: 41169093
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario tipo Likert” La evaluacion
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicologico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

COLLANTES PALOMINO HUGO YVAN
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria ( X ) Doctor ()

Clinica ( ) Social (X)
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ()

Areas de experiencia profesional: CONTADOR PUBLICO

Institucion donde labora: | UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Tiempo de experiencia profesional en 2a4anos ( )
el area: Mas de 5 anas ( X)

Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.
(si corresponde)

2 Propésito de | "

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Eresentacion de instrucciones para el juez:

A continuacioén, a usted le presento el cuestionario Determinar lainfluencia de la gestion de ventas en la
liquidez de la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC, periodo 2022 Elaborado por
Yessenia Marisol Puelles Bustamante en el afio 2023 De acuerdo con |os siguientes indicadores califique cada
uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes madificaciones o una
El ftem se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende . palabras de acuerdo con su significado o por la

facilmente, es ordenacién de estas.

decir, su sintactica
y semantica son | 3. Moderado nivel
adecuadas.

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

El item es claro, tiene semantica y sintaxis

4. Alto nivel adecuada.

A%

. totalmente en desacuerdo (no | Elitem no tiene relacion logica con la dimension.
cumple con el criterio)

COHERENCIA E!
item tiene relaciéon
légica con la

2. Desacuerdo (bajo nivel de | El item tiene una relacién tangencial /lejana con
acuerdo) la dimension.

.%:%* INVESTIGA 1
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dimension o . < -
A 2 : El item tiene una relacion moderada con la
mdlca(_iqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto | El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1+ No cimplaTeon. &l cAtaiio El item puede ser eliminado sin que se vea
: P afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
o importante, es

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

decir debe ser
incluido.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nive!

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimension: Politicas de ventas
. Obijetivos de la Dimensidén: Evaluar el manejo de las politicas de ventas que realiza la empresa.
Observaciones/
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia |Recomendacio
nes
Precio 1,2 4 4
Disponibilidad de 34 4 4
productos
Ofertas al publico 5 4 4
. Segunda dimension: Planificacion de ventas
. Objetivos de la Dimension: Evaluar la planificaciéon de ventas que esta empleando la
empresa.
INDICADORES item Claridad | Coherencia | Relevancia observaclor.\esl
Recomendaciones
Objetivos de la 6 4 4 4
empres
Estrategia de 7.8 4 4 4
ventas
2
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Control de

g 4 4 4
ventas
. Tercera dimension: Fuerza de ventas
. Objetivos de la Dimension: Evaluar los puntos de fuerza de venta con las que cuenta la
empresa.
: 4§ 3 A ervacione
INDICADORES Item Claridad Coherencia | Relevancia SO |o. -
Recomendaciones
4 4 4
Seleccion del 10
personal
Capacitacion del 1 4 4 4
personal
Incentivos al 12 4 4 4
personal

« Cuarta dimension: Ciclo de conversion del efectivo
« Objetivos de la Dimension: Evaluar si se esta realizando un correcto ciclo de convercion.

INDICADORES item

Observaciones/

pagar

Claridad Coherencia | Relevancia .
Recomendaciones
Dias de inventario| 13,14 4 4 4
Dias de cuentas po| 15,16 4 4 4
cobrar
Dias de cuentas pof 17, 18 4 4 4

Quinta dimensiéon: Ratios
Obijetivos de la Dimensién: E

INDICADORES item

aluar la aplicacion de ratios en los estados fin

ancieros de la empresa.

Observaciones/

Claridad Coherencia | Relevancia >
Recomendaciones
Liquidez corriente 19 4 4 4
Prueba acida 20, 21 4 4 4
3
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Prueba severa 22 4 4 4

Capital de trabajo | 23, 24 4 4 4

rma del evaluador
DNI 16734957

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Guia de entrevista” La evaluacion del
instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que |os resultados obtenidos a partir de éste sean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboraciéon.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

COLLANTES PALOMINO HUGO YVAN

Grado profesional: M ia (X) Doctor ()
Clinica ( ) Social (X)
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ()
Areas de experiencia profesional: CONTADOR PUBLICO

Institucion donde labora:

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Tiempo de experiencia profesional en
el area:

2 a4 afos ( )
Mas de 5 anas ( X)

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados
Titulo del estudio realizado.

2. Broposito de 1a evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Bresentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion a usted le presento |a guia de entrevista Evaluar las politicas y planificacion de ventas e identificar
cuales son los factores que permiten una inadecuada gestion de v en la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO
ESTRELLAFARMA SAC ;" Elaborado por Yessenia Marisol Puelles Bustamante en el afio 2023 De acuerdo

con |os siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes madificaciones o una
El tom se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende : palabras de acuerdo con su significado o por la
fhciimente &5 ordenacion de estas.

decir, su sintactica
y semantica son | 3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
: El item es claro, tiene semantica y sintaxis
4. Alto nivel adacuada.
1. totaimente en desacuerdo (no | Elitem no tiene relacion l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
HERENCIA E| ) . . = i .
_CO : c i 2. Desacuerdo (bajo nivel de | E! item tiene una relacion tangencial /lejana con
ftam tione ralacion acuerdo) la dimension
légica con la )
A 1
o%%¢ INVESTIGA

- UCV




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

dimensién o " ; -
: . < El item tiene una relacion moderada con la
mdlca(_:lqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto [ El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
1Mo cimbleTeon 6l citalio El item puede ser eliminado sin que se vea
: e afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo o que mide éste.

incluido.

3. Moderado nivel

E! item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nive!

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimension: Politicas de ventas
. Obijetivos de la Dimensidon: Evaluar el manejo de las politicas de ventas que realiza la empresa.
Observaciones/
Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia |Recomendacio
nes
Precio 1 4 4
Disponibilidad de 2 4 4
productos
Ofertas para el publico| 3 4 4 4
. Segunda dimension: Planificacion de ventas
. Obijetivos de la Dimension: Evaluar la planificacion de ventas que esta empleando la
empresa.
INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia Observacml?esl
Recomendaciones
Objetivos de la 4 4 4
empresa
Estrategias de 56 Rl 4 4
ventas
2
o%%® INVESTIGA

- UCV




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Control de 78 4| 4 4
ventas

. Tercera dimension: Fuerza de ventas
. Obijetivos de la Dimension: Evaluar el proceso contable que lleva la empresa.

INDICADORES item Claridad| Coherencia| Relevancia Observacnottesl
Recomendaciones
Seleccion del 9,10 4 4
personal 4
Capacitacion del 11 4 4 4
personal
Incentivos al 12 4 4 4
personal

MAT
irma del evaluador
DNI: 16734957

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la di idad del
conacimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1297), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentes). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Andlisis documental” La evaluacién
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracién.

1. Datos generales del juez

Nomibre dilikiss: COLLANTES PALOMINO HUGO YVAN

Grado profesional: M ia (X) Doctor ()
Clinica ( ) Social (X)
Area de formacién académica:
Educativa ( ) Organizacional ()
Areas de experiencia profesional: CONTADOR PUBLICO

Institucion donde labora: | UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 anos ( )
el drea: Mas de 5 anos ( X)

Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.
(si carresponde)

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Eresentacion de instrucciones para el ivez:

A continuacién a usted le presento el analisis documental Analizar la liquidez de |la empresa CONSORCIO
FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC, periodo 2022;" Elaborado por Yessenia Marisol Puelles Bustamante
en el ano 2023 De acuerdo con los ssiguientes indicadares califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El ftem se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las

palabras de acuerdo con su significado o por la

comprende &
s ordenacion de estas.

faciimente, es
decir, su sintactica
y semantica son | 3. Moderado nivel

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

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no | Elitem no tiene relacion l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA E . . - - i . :
: £ = 2. Desacuerdo (bajo nivel de | El item tiene una relacién tangencial /lejana con
item tiona relacion acuerdo) la dimension
légica con la .
) 1
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El item es esencial
o importante, es
decir debe ser

dimensién o . ¥ -
A « < El item tiene una relacion moderada con la
:ndlcanr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esté midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto [ El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
1Mo caibleTeon. 6l citalio El item puede ser eliminado sin que se vea
i Z afectada la medicion de la dimension.

RELEVANCIA

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo o que mide éste.

incluido.

3. Moderado nivel

E! item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nive!

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimension: Ratios
. Obijetivos de la Dimensidn: Evaluar la liquidez de la empresa a través del uso de ratios de liquidez.
. Observaciones/
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
ool . Activo corriente 4 4
Liquidez corriente ——
Pasivo corriente
5 3 Activo Corriente — Mercaderias 4 4
Prueba acida - -
Pasivo Corriente
Efecti 4 4 4
Prueba severa - Bfetm
Pasivos corriente
2 ; 4 4 4
s . Activo Corriente
Capital de trabajo -~ FasivoCorriants

DNI: 16734957
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario tipo Likert” La evaluacién
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

IMg. Waldemar Garcia Vera
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor ()
Clinica ( ) Social ¢ )
Area de formacion académica:
Educativa ( X) Organizacional ()
Areas de experiencia profesional: ocenc
Institucién donde labora: [UCY
Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 anos ( )

el area: Mas de 5 anos ( X

Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.
(si corresponde)

2 Propésito de | Sl

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Eresentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionaric Determinar lainfluencia de |la gestion de ventas en la
liquidez de la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC, periodo 2022" Elaborado por
Yessenia Marisol Puelles Bustamante en el aio 2023 De acuerdo con |os siguientes indicadores califique cada
uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes madificaciones o una
El item se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende : palabras de acuerdo con su significado o por la
facimente &5 ordenacion de estas.

decir, su sintactica

y semantica son | 3. Moderado nivel Se requiere una modificacién muy especifica de

algunos de los términos del item.

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no | Elitem no tiene relacion lé6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA E! : 7 - : i : R
ftem tiene relacién 2 aDceusearc;t:Je)rdo (bajo nivel de Ilil :jt:nn; rl\:g(: una relacién tangencial /lejana con
l6gica con la 190
(SR 1
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dimensién o . ; "
) " ; El item tiene una relacion moderada con la
undlcaqqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimension que se esté midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto | El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimension que esta midiendo.
i No diiffibte‘ean él chtans El item puede ser eliminado sin que se vea
v P afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
o impaortante, es
decir debe ser

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo o que mide éste.

incluido.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimension: Politicas de ventas
. Objetivos de la Dimensién: Evaluar el manejo de las politicas de ventas que realiza la empresa.
Observaciones/
Indicadores item Claridad Coherencia Relevancia |Recomendacio
nes
Precio 1,2 4 4 4
Disponibilidad de 34 4 4 4
productos
Ofertas al publico 5 4 4 4
. Segunda dimension: Planificacion de ventas
. Objetivos de la Dimension: Evaluar la planificacién de ventas que esta empleando la
empresa.
INDICADORES | ftem | Claridad | Coherencia| Relevancia | _OPservaciones/
Recomendaciones
Objetivos de la 6 4 4 4
empres
Estrategia de 7.8 4 4 4
ventas
2
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Control de ] 4 4 4
ventas
. Tercera dimension: Fuerza de ventas
. Objetivos de la Dimension: Evaluar los puntos de fuerza de venta con las que cuenta la
empresa.
. ; 3 2 e i
INDICADORES Item Claridad Coherencia | Relevancia o rvacnonrsesl
Recomendaciones
4 4 4
Seleccion del 10
personal
Capacitacion del 11 4 4 4
personal
Incentivos al 12 4 4 4
personal

« Cuarta dimension: Ciclo de conversion del efectivo
« Objetivos de la Dimension: Evaluar si se esta realizando un correcto ciclo de convercion.

INDICADORES | ftem| Claridad | Coherencia | Relevancia | _CPservaciones/
Recomendaciones
Dias de inventario| 13,14 4 4 4
Dias de cuentas po| 15,16 4 4 4
cobrar
Dias de cuentas pof 17, 18 4 4 4
pagar
Quinta dimension: Ratios
Obijetivos de la Dimension: Evaluar la aplicacion de ratios en los estados financieros de la empresa.

INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia Observacuopes/
Recomendaciones
Liquidez corriente 19 4 4 4
Prueba acida 20, 21 4 4 4
3
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Prueba severa 22 4 4 4

Capital de trabajo | 23, 24 4 4 4

irma del evaluador
DNI 16464114

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un ¢ P al niimero de exp a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkds et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de 1a validez de contenido de un i 1o (cantidad mini dable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : hitps://www revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23 pdf entre otra bibliografia.

o%%* INVESTIGA 4
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Guia de entrevista” La evaluacion del
instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que |os resultados obtenidos a partir de éste sean
utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Waldemar R. Garcia Vera
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria (X ) Doctor { )
Clinica ( ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa (X ) Organizacional ()
D i
Areas de experiencia profesional: weenen
Institucion donde labora: [VCY
Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 anos ( )

el area: Masde5anos ( X )

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

2. Eroposito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Bresentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion a usted le presento |a guia de entrevista Evaluar las politicas y planificacion de ventas e identificar
cuales son los factores que permiten una inadecuada gestion de v en la empresa CONSORCIO FARMACEUTICO
ESTRELLAFARMA SAC ;" Elaborado por Yessenia Marisol Puelles Bustamante en el afio 2023 De acuerdo
con |os siguientes indicadores califique cada uno de los items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El ftem requiere bastantes madificaciones o una
El ftem se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las
comprende ’ palabras de acuerdo con su significado o por la
facilmente. es ordenacion de estas.

decir, su sintactica

y seméntica son | 3. Moderado nivel Se requiere una modificacion muy especifica de

algunos de los términos del item.

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totaimente en desacuerdo (no | Elitem no tiene relacion I6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA E! ) . 2 . . . .
item tiene relacién 2. Desacuerdo  (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
AR acuerdo) la dimensién.
légica con la
SR 1
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dimension o . < -
A . < El item tiene una relacion moderada con la
undlcac_iqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensi6n que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto | El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.
1. No caimbleTean 6l chtatio El item puede ser eliminado sin que se vea
’ B afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA

El item es esencial
o importante, es
decir debe ser

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo o que mide éste.

incluido.

3. Moderado nivel

E! item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nive!

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimension: Politicas de ventas
. Obijetivos de la Dimension: Evaluar el manejo de las politicas de ventas que realiza la empresa.
Observaciones/
Indicadores ftem Claridad Coherencia Relevancia |Recomendacio
nes
Precio 1 4 4
Disponibilidad de 2 4 4
productos
Ofertas para el publico| 3 4 4 4
. Segunda dimension: Planificacion de ventas
. Objetivos de la Dimension: Evaluar la planificacién de ventas que esta empleando la
empresa.
INDICADORES | item | Claridad | Coherencia| Relevancia | _OPservaciones/
Recomendaciones
Objetivos de la 4 4 4
empresa
Estrategias de 56 R 4 4
ventas
2
oo INVESTIGA
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Control de 78 H 4 4
ventas

. Tercera dimension: Fuerza de ventas
. Obijetivos de la Dimension: Evaluar el proceso contable que lleva la empresa.

INDICADORES item Claridad| Coherencia| Relevancia Observacm(\esl
Recomendaciones
Seleccion del 9,10 4 4
personal 4
Capacitacion del 11 4 4 4
personal
Incentivos al 12 4 4 4
personal
7/ ¢ 0
// )///[Z%/l /
74 Z //,/
W=
=

Firma del evaluador
DNI: 16464113

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003). mencionan que no existe un consenso respecto al nimero de expertos a emplear. Por
otra parte, el nimero de jueces que se debe emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del
conocimiento. Asi, mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003)
sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una estimacion
confiable de |a validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos
instrumentos). Si un 80 % de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al
instrumento (Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver : hittps://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.

9.%.¢ INVESTIGA 3
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Anexo 2

Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento "Andlisis documental” La evaluacién
del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste
sean utilizados eficientemente; aportando al quehacer psicolégico. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Waldemar R, Garcia Vera
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria ( X) Doctor ()
Clinica ( ) Social { )
Area de formacion académica:
Educativa (X ) Organizacional ()
[Docencia

Areas de experiencia profesional:

Institucion donde labora: [UCY

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios ( )
el area: Masde5anos ( X )

Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.
(si corresponde)

2. Eropgsito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Bresentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion a usted le presento el analisis documental Analizar |a liquidez de |la empresa CONSORCIO
FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC, periodo 2022;" Elaborado por Yessenia Marisol Puelles Bustamante
en el ano 2023 De acuerdo con los ssiguientes indicadores califique cada uno de |os items segun corresponda.

Categoria Calificacion Indicador

1. No cumple con el criterio El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o una
El ftem se | 2. Bajo Nivel modificacion muy grande en el uso de las

palabras de acuerdo con su significado o por la

comprende A
P ordenacion de estas.

facilimente, es
decir, su sintactica
y semantica son | 3. Moderado nivel

Se requiere una modificacién muy especifica de
algunos de los términos del item.

adecuadas.
4. /Alto Aivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totaimente en desacuerdo (nc | Elitem no tiene relacion l6gica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIAE! ; : P . ™ q :
ftem tiene relacién | 2 Desa(;uerdo (bajo nivel de [E\ :}em tiene una relacién tangencial /lejana con
I6gica con la acuerdo) a dimension.
&0 1
o%%¢ INVESTIGA
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El item es esencial
o importante, es
decir debe ser
incluido.

dimensién o . ; 05
: 2 < El item tiene una relacion moderada con la
mdlcac_iqr que esta | 3. Acuerdo (moderado nivel) dimensién que se esta midiendo.
midiendo.
4. Totaimente de Acuerdo (alto [ El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esta midiendo.

: - El item puede ser eliminado sin que se vea

1xiNa‘cyimplejeon;alcriterio afectada la medicion de la dimension.

RELEVANCIA

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item
puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nive!

4. Alto nivel

Dimensiones del instrumento:

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

. Primera dimension: Ratios
. Obijetivos de la Dimensidn: Evaluar la liquidez de la empresa a través del uso de ratios de liquidez.
. ) ) Observaciones/
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia | Recomendaciones
s A Activo corriente 4 4
Liquidez corriente e
Pasivo corriente
5 3 Activo Corriente — Mercaderias 4 4
Prueba acida - -
Pasivo Corriente
Efecti 4 4
Prueba severa - _Bfechw _
Pasivos corriente
: : 4 4
. . Activo Corriente
Capnal de trabalo — Pasivo Corriente

DNI: 16464114

%% INVESTIGA

- UCV

Firma del evaluador




Anexo 7: Autorizacion de la empresa, formato UCV

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ANEXO 3 DIRECTIVA DE INVESTIGACION N° 001-2022-VI-UCV
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN LOS
RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales
Nombre de la Organizacion: | RUC: 20600387414
CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA S.A.C.
Nombre del Titular o Representante legal:
Nombres y Apellidos: DNI:
EDILSON MARIN FLORES 71282739

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 ], no autorizo [ ] publicar LA IDENTIDAD DE LA
ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:

Nombre del Trabajo de Investigacion

“Gestion de ventas y su influencia en la liquidez de la empresa CONSORCIO
FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA S.A.C, periodo 2022"
Nombre del Programa Académico:

Diseno del proyecto de investigacion
Autor: Nombres y Apellidos DNI:
Yessenia Marisol Puelles Bustamante 71066025

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion serd 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.

Lima, 07 de Octubre del 2023

Firmay Sello: Edilson Marin F‘?'“
(Titular o Representante legal de la Institucion)

(*) Codigo de Eticaen Investigaddn de |a Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal “ f* Para difundir o publicar los resultados de un trabajo de
i igacién es necesario bajo el nombre de la institucién donde se llevé a cabo el estudio, salvo el caso en gque hava un
acuerdo formal con el gerente o director de la organizacién, aque se difunda laidentidad de lainstitudén. Por ello, tanto en los proyectos de
investigacion como en los informes o tesis, no se deberd incluir lad inacién de la izacién, pero si serd necesario d escribir sus

caracteristicas.




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Autorizacion para realizar investigacion

Yo, Edilson Marin Flores con DNI N° 71282739, en calidad de representante de la
empresa CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA S.A.C. Con el cargo de
representante legal, mediante el presente se autoriza a los estudiantes:

1. YesseniaMarisol Puelles Bustamante, del X 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 influencia en la liquidez de la empresa
CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA S.A.C, periodo 2022

Lima, 07 de Octubre del 2023

Edilson Marin Flores
Gerente General

Firmay sello



Anexo 9: Estados financieros de la empresa

CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC
RUC : 20600387414

BALANCE GENERAL
DEL 01 DE ENERO 2021 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2021
(EXPRESADO EN SOLES)

ACTIVO PASIVO
ACTIVO CORRIENTE s/ PASIVO CORRIENTE s/
Efectivo y Equivalente de efectivo 28,572.00 Sobregiro Bancario
Cuentas por cobrar comerciales Tributos contraprestaciones por Pagar 9,632.00
Otras Cuentas Por Cobrar R i yParticipac
Diversas por Pagar
Existencias 135,482.00 Cuentas por pagar Comerciales
Otros Activos Corrientes Cuentas por pagar Diversas
Beneficios Sociales por Pagar
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 164,054.00 TOTAL PASIVO CORRIENTE 9,632.00
PASIVO NO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE Ctas por Pagar Largo Plazo =
Inmueble Maquinaria y Equipo 20,000.00 TOTAL PASIVO NO CORRIENTE -
Depreciacion Acumulada 54.000.001
PATRIM
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 16,000.00 Capital Social 20,000.00
Capital Adicional
Resultados Acumulados 122,569.00
Resultado del Ejercicio 27,853.00
TOTAL PATRIMONIO 170,422.00
TOTAL ACTIVO 180,054.00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 180,054.00




CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC

RUC N° 20600387414
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS REAL
DEL 01 DE ENERO 2021 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2021
(EXPRESADO EN SOLES)
Ventas Netas 168,377.00
Costo de Ventas / Servicio 5115.616,002
Utilidad Bruta en Ventas 52,761.00
Gastos de Ventas -5600
Utilidad Neta en Ventas 47,161.00
Gatos de Administracion 8,400.00
Utilidad Bruta de Operacién 38,761.00

Ingresos Financieros
Cargas Financieras

Utilidad de Opercion = 38,761.00
Otros Gastos Familiares -
Cargas Excepcionales -55
Utilidad o Perdida antes de impuesto 38,706.00
Impuesto a la Renta (10,853.00)
Utilidad del Ejercicio 27,853.00
R —

..



CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC

RUC : 20600387414

(EXPRESADO EN SOLES)

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y Equivalente de efectivo
Cuentas por cobrar comerciales
Otras Cuentas Por Cobrar
Diversas

Existencias

Otros Activos Corrientes

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmueble Maquinaria y Equipo
Depreciacion Acumulada

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO

BALANCE GENERAL
DEL 01 DE ENERO 2022 AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022

s/

PASVO
PASIVO CORRIENTE

5413.00 Sobregiro Bancario
Tributos contraprestaciones por Pagar
1,832.00 R i yPar i

por Pagar

203,545.00 Cuentas por pagar Comerciales

Cuentas por pagar Diversas
Beneficios Sociales por Pagar

210,790.00 TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE
Ctas por Pagar Largo Plazo

20,000.00 TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

(6,000.00)

PATRIMONIO
14,000.00 Capital Social

Capital Adicional
Resultados Acumulados
Resultado del Ejercicio

TOTAL PATRIMONIO

224,790.00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

(6,584.00)
451.00

46,276.00

40,143.00

20,000.00

150,422.00
14,225.00

184,647.00

224,790.00



CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC

RUC N° 20600387414

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS REAL
01 AL 31 DE DICIE DEL 2022
(EXPRESADO EN EN SOLES)

Ventas Netas 148,763.00
Costo de Ventas / Servicio 120,173.00
Utilidad Bruta en Ventas 28,590.00
Gastos de Ventas -3481
Utilidad Neta en Ventas 25,109.00
Gatos de Administracion 5,222.00
Utilidad Bruta de Operacion 19,887.00

Ingresos Financieros

Cargas Financieras
Utilidad de Opercion 19,887.00

Otros Gastos Familiares

—
Cargas Excepcionales -94
Utilidad o Perdida antes de impuesto 19,793.00
Impuesto a la Renta (5,568.00)
==
Utilidad del Ejercicio 14,225.00




Anexo 10: Datos en SPSS

@ RESULTADOS FINALES TESIS.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPS5 Statistics Editor de datos - X
Editar  Ver Datos Iransformar Analizar Utilidades Ayuda

HEeQexEBLIRHABE 19 Q
[ | isible: 27 de 27 variables

‘VAR0000 VARD000 VAR0000 VAR0000 VAR0000 VAR0000 VAR0000 ‘VAR0000 VARD000 VAR0001 VAR0001 VAR0001 VAR0001 VAR0001 VAR0001 \
o o4 g d d d d o o g d o4V o VAR g VAROIO!

Archivo Gréficos Ampliaciones  Ventana

4,00 3,00 4,00 3,00 1,00
5,00 4,00 5,00 4,00 4,00 4,00 3,00 3,00 2,00 4,00 2,00 2,00 4,00 4,00 3,00
4,00 4,00 5,00 4,00 4,00 4,00 3,00 2,00 2,00 4,00 3.00 2,00 4,00 4,00 2,00
5,00 1,00 5,00 5.00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5.00 5,00 5,00 5,00 5,00
5,00 4,00 5,00 4,00 4,00 4,00 3.00 3,00 2,00 4,00 2,00 2,00 4,00 4,00 3,00
5,00 400 5,00 3,00 2,00 4,00 3,00 2,00 2,00 400 400 2,00 5,00 400 3,00

2,00 400 3,00 2,00 5,00 2,00 2,00 3,00 3,00 4,00 &

~ e o e wN s

< >

Vista de datos Vista de variables

IBM SPSS Statistics Processor esté listo (4 Unicode-ACTIVADO

Anexo 11: Datos en Excel

e RESULTADOS GESTION DE VENTASxlsx - Excel

Archivo [EOUSSMl Insertar  Disposiciondepégina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista

i
(B

Ayuda Q' /Qué desea hacer?

Pegar . o o e Buscary
- R : o [E1 Formato N seleccionar
Portapapeles 15! Fuente 1 Alineacién Nimero Estilos Celdas Edicién Complementos ~
G15 e x ¢ v
A B c D E F G H J K [+]
pal
2 Datos Liquidez General Margen de Utilidad
23 Active corriente Pasivo corriente Ventas Bruta
24 201 s/ 164,054 00 S/ 9,632 .00 17.03 201 S/ 52,761.00 &/ 168,377.00 S/ 031
25 2022 S/ 210,790.00 S/ 40,143 .00 525 178 2022 S/ 2859000 S/ 14876300 S/ 019
26 [Nota 6n propia con 6n brindada par 2023 Nota. 6n propia con i 6n brindada par
27
28
29 Datos Prueba acida Datos Margen de Utilidad
30 Activo corriente Pasivo corriente Mercaderia Utilidad Neta Ventas Neta
Ell 2021 S/ 164,054.00 S/ 9,632.00 S/ 135,482.00 297 201 S/ 27.853.00 S/ 168,377.00 S/ 017
32 2022 =l 210,790.00 S/ 40,143.00 s/ 203,646.00 0.18 2022 S/ 14.226.00 S/ 148,763.00 S/ 0.10
33 Nota. on propia con ¢n brindada par Nota. 6n propia con on brindada por
34
35 Datos
36 Efectivo Pasivo corents " eP2 absoluta
37 2021 s/ 2857200 S/ 9,632.00 297
38 2022 s/ 541300 s/ 40,143 00 013
39 [Nota. 6n propia con 6n brindada par 2023
40
4 Datos N .
2 Activo corriente Pasivo corriente _ 2Pital de Trabajo
43 2021 Ell 164,054 00 S/ 9,63200 S/ 154,422 00
44 2022 S/ 210.790.00 S/ 4014300 S/ 170.647.00
45 [Nota. 6n propia con én brindada por |
46
47 =




Anexo 12: Encuesta aplicada a los trabajadores

E ENCUESTA PARA DETERMINAR LA INFLUENCIA DE LA GESTION DEVENTE [y ooln oo iodos o & @ 5 @ . <)

cambios en Drive

Preguntas  Respuestas e Configuracian

ENCUESTA PARA DETERMINAR LA INFLUENCIA
DE LA GESTION DE VENTAS EN LA LIQUIDEZ DE
CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA
SAC

En el presente cuestionario se desea conecer su percepeion con respecto a la influencia de la gestién de
ventas sobre la liguidez en CONSORCIO FARMACEUTICO ESTRELLAFARMA SAC ; teniendo como objetivo
evaluar la importancia de dicha influencia. La informacidn que otorgue serd manejada con discrecionalidad v
anonimato, por ello, se le agradece se sirva a contestar con la mayor objetividad posible.

Teniendo en cuenta las siguientes opciones,

1 {Totalmente en desacuerdo), 2 (En desacuerda), 3 {Indecisa), 4 (De acuerdo) y 5 (Totalmente de acuerda)

LRCIGIENCRC

Este formulario recoge autométicamente los correos de todos los encuestados. Cambiar configuracion

E ENCUESTA PARA DETERMINAR LA INFLUENCIA DE LA GESTION DEVENTA T 17 @ @® 5 e m : 9

Preguntas  Respuestas (J  Configuracion

6 respuestas Ver en Hojas de célculo

Mo se aceptan més respuestas (D

Mensaje para los encuestados

Ya no se aceptan respuestas en este formulario

Resumen Pregunta Individual

Usuarios que han respondido

Correc electrénico

diana.asencio.montenegro@amail.com
marinedilson383@gmail.com
letpaicol75@gmail.com
ronalémontenegro046@gmail.com
marinloreu@gmail com

cyauri333@gmail.com 0




