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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tuvo como objetivo Determinar de qué
manera influye el nivel de ventas en el incumplimiento de las obligaciones en la
empresa Campos Motors E.I.LR.L., Chiclayo. Asimismo, la investigacion es de tipo
aplicada con un disefio no experimental, teniendo una poblacion constituida por 4
colaboradores de la empresa, en cuanto a la muestra del estudio se toma la misma
cantidad que la poblacion porque el nimero es muy reducido. Los instrumentos a
utilizar fueron el cuestionario, la revision documental y la guia de entrevista, para
obtener la confiabilidad de los mismos se aplico el Alfa de Cronbach. Los resultados
muestran que las bajas ventas no ayudan en el cumplimiento de obligaciones a la
empresa. Por la tanto, se concluye que la variable independiente incide sobre la
variable dependiente.

Palabras claves: cumplimiento de obligaciones, nivel de ventas, clientes



ABSTRACT

The objective of this research project was to determine how the level of sales
influences the non-fulfillment of obligations in the company Campos Motors E.I.R.L.,
Chiclayo. Also, the research is applied with a non-experimental design, having a
population of 4 employees of the company, as for the study sample is taken the
same amount as the population because the number is very small. The instruments
to be used were the questionnaire, the documentary review and the interview guide,
to obtain their reliability, Cronbach's Alpha was applied. The results show that low
sales do not help the company to fulfill its obligations. Therefore, it is concluded that

the independent variable affects the dependent variable.

Keywords: compliance with obligations, sales level, customers



INTRODUCCION

A nivel mundial muchas entidades han sido golpeadas por la crisis sanitaria que
se ha vivido en estos dos ultimos afios. Una de las consecuencias de dicha
crisis fue la de paralizar actividades comerciales y por ende no hubo beneficios,
esa disminucion de ventas ha repercutido en un bajo volumen de ingresos, que
entre otros ha generado el incumplimiento de obligaciones financieras y hasta
el cierre de los mismos negocios. Por lo expuesto, se ha creido idéneo estudiar
la problematica presentada, donde muchas organizaciones experimentan una
serie de cambios en un contexto globalizado. Ademas, es importante que las
empresas cumplan con sus obligaciones, para evitar la incertidumbre

econdmica.

Burgos y Mariduefia (2019), comentaron sobre, las comparfias de bienes
inmuebles de Ecuador, que realizan una serie de estrategias para generar
ingresos, por consiguiente, esto ayuda a las entidades a posicionarse dentro
de un mercado, contribuyendo al aumento de sus utilidades, asi como también,

al cumplimiento de sus obligaciones financieras y tributarias.

De acuerdo con Toso (2021), en su articulo La obligacién de pago bancaria de
las empresas de Colombia, indica que toda obligaciébn representa un
compromiso que el cliente asume con diversas entidades. Ademas, este acto

es irrevocable, pues se da, entre cliente y banco en una fecha determinada.

Segun Carrasco y Samaniego (2022), comentaron que, en la entidad Mi
Negocio EIRL de Jaén, el posicionamiento de sus productos no fue la
adecuada, debido a la poca experiencia de los jévenes emprendedores, pues
esto ha repercutido en las ventas llegando solo al 32% en el periodo 2021, si
se compara con el total de ventas del afio 2019.

Como expresan Periche et al. (2020), en su trabajo realizado a la Caja Rural de
Ahorro y Crédito Raiz de Peru, detectaron un elevado incumplimiento de las
obligaciones bancarias por parte de los usuarios, esto ocasionado por la

paralizacion de la economia a causa de la crisis sanitaria mundial.



Ordofiez y Vives (2021), indican que el uso de la integracion tecnoldgica vy el
marketing digital son importantes en la empresa Lambayecana NPC Servicios
Generales, donde la falta de estas herramientas ocasiona una disminucion en
las ventas y, por ende, genera incertidumbre en el mercado. Por lo anterior, es

esencial implementar estrategias, que ayuden en la captacion de clientes.

Por otro lado, Heredia y Torres (2019), en su articulo cientifico donde hablaron
sobre la morosidad y rentabilidad, indicaron que en las entidades bancarias de
José Leonardo Ortiz-Chiclayo existe un alto nivel de deuda por parte de los

clientes, provocando aplazamiento en sus obligaciones.

Campos Motors E.I.LR.L. dio inicio a su negocio en el afio 2009, provincia de
Chiclayo, siendo su giro principal la venta de accesorios, partes y piezas para
vehiculo automotriz. El problema que enfrenta hoy, es que no cuenta con un
adecuado nivel de ventas, originando la disminucion de ingresos y por ende el
incumplimiento de sus obligaciones. Ademas, se identificé la disminucién de su
rentabilidad. Los autores de esta investigacion como futuros contadores, han
observado con inquietud la deficiencia encontrada y por ello se vio oportuno
brindar ciertas medidas que permitan incrementar sus ventas y por ende
cumplir con sus obligaciones. Cabe recalcar que inicialmente las autoras
abarcarian un tema general con respecto a cumplimiento de obligaciones,
donde el duefio de la empresa se comprometi6 a brindar la informacion
requerida, sin embargo, el gerente se retracté y no llegé a proporcionar los
datos necesarios para llevar a cabo esta investigacion teniendo como Unica

documentacion el aspecto financiero.

De Souza (2022), comentd que en una investigacion es relevante saber
identificar y plantear el problema, ya que es la llave para dar inicio al proceso
investigativo. Por ello, se realizan diversas interrogantes para dar respuesta al

problema planteado, esto permite guiar el trabajo con claridad y precision.

Por consiguiente, el problema planteado en la tesis de investigacion es: ¢ Como
se relaciona el nivel de ventas con el cumplimiento de obligaciones en la

empresa Campos Motors E.I.R.L. de la ciudad de Chiclayo?



La justificacion es importante porque ayuda al investigador a demostrar y
argumentar con hechos fehacientes la verdad de la informacion, dando fin y

solucién al problema planteado, tal como lo sefiala Ferndndez (2020).

En lo que respecta a la justificacion del problema de la tesis presente, se ha
optado por el criterio de relevancia social, porque las empresas y en particular
Campos Motors E.I.R.L., se hara més viable, logrando que los trabajadores
mantengan su empleo y haciendo que el estado recaude mas impuestos, esto

gracias a la contribucién de los ciudadanos.

Otro de los criterios seleccionados es el de valor tedrico, pues establece el
vinculo entre sus variables de forma inductiva, puesto que, un aumento del nivel

de ventas ayudara a cumplir con sus obligaciones.

Ademas, se considerd el criterio cientifico donde se emplearon informacién que
brinda mayor confianza en los resultados y otorga datos verificables que van a

ser de gran ayuda para los proximos investigadores.

De acuerdo con Thelwall y Mas-Bleda (2020) mencion6 que los objetivos se
crean de forma concreta y especificos, pues, ayudan al investigador a

recolectar informacion para ver la finalidad del proyecto.

En el presente estudio, el objetivo general es Determinar de qué manera influye
el nivel de ventas en el cumplimiento de las obligaciones en la empresa

Campos Motors E.I.R.L., Chiclayo.

Asimismo, los objetivos especificos planteados son: el primero consiste en
diagnosticar el nivel de ventas del afio 2022 comparandolo con el afio 2021,
segundo objetivo especifico evaluar el cumplimiento de obligaciones del mismo
periodo y el tercer objetivo especifico Identificar factores que permitan mejorar

el nivel de ventas en las empresas.

Prasanna y Agarwal (2020), comentaron que la hipotesis ayuda a tener una
idea precisa de lo que se quiere estudiar. Por lo tanto, se ha creido conveniente
redactarla asi: EI adecuado nivel de ventas, mejorara el cumplimiento de sus

obligaciones de la empresa Campos Motors E.I.R.L.



MARCO TEORICO

Con la finalidad de brindar un mayor sustento a la presente investigacion se
acudié a la busqueda de diferentes tesis y articulos publicados en revistas
indexadas, ofreciendo de esta manera antecedentes que de una u otra forma

serviran para sustentar los objetivos y la hipétesis planteada.

Ferndndez (2020), comenta que en su trabajo realizado para conseguir su
titulacion en Ingenieria Comercial en la universidad Laica Vicente Rocafuerte
de Guayaquil, donde su objeto de estudio fue disefiar un plan de mercadotecnia
qgue ayude a incrementar el nivel de ventas en el restaurante El Rey Pollo de
Marcelo, fue un estudio con un disefio no experimental, nivel descriptivo, una
poblacién de 1050826 y una muestra de 236 personas, donde utilizé el
muestreo no probabilistico y su instrumento fue la encuesta y la entrevista. Los
principales resultados fueron que el poco enfoque que se le dio al marketing no
fue lo esperado, provocando disminucién en los ingresos. Finalmente, se
concluye: La aplicacion de marketing en la polleria es viable por lo que se refleja

en sus utilidades.

Chafla et al. (2021), en su articulo realizado en las empresas de Ecuador,
tuvieron como objetivo, conocer el comportamiento crediticio de los clientes y
la manera de cdmo responden a sus obligaciones solicitadas, ademas emple6
el disefio no experimental, teniendo un nivel de investigacion descriptivo, una
poblacion de 4000 personas y una muestra de 250, el instrumento que aplicé a
la investigacion fue la encuesta, utilizando el muestreo no probabilistico. El
producto de la investigacion fue que los clientes conocieron la importancia y
utilidad que tiene el historial crediticio, pues de ello, obtuvieron beneficios tanto
para sus negocios como préstamos personales. El estudio concluyé que un
adecuado récord crediticio, permite a los clientes obtener grandes préstamos y
beneficios, caso contrario, el incumplimiento de estas obligaciones genera

tasas elevadas de intereses moratorios.

Alburqueque (2022) para alcanzar el grado de maestria en la Universidad César
Vallejo - Piura, en su estudio de indagacién tuvo como propésito establecer la

relacion entre el COVID y el nivel de ventas de Pacificos Seguro, aplicando un



disefio no experimental y nivel de investigacion descriptivo-correlacional, donde
trabajo con una poblacion de 30 empleados, asimismo se considerd una
muestra de 22 colaboradores y empled el muestreo no probabilistico por
conveniencia con un cuestionario de 12 items. El producto de la investigacion
fue que hubo un vinculo significativo entre la COVID y el volumen de ingresos
de la empresa. El estudio concluyé indicando que la pandemia trajo
consecuencias desfavorables sobre el nivel de ventas de Pacifico Seguro, con

la consiguiente restriccion en el cumplimiento de sus obligaciones.

Bardales y Tolentino (2018), manifiestan que, al realizar su indagacion para
conseguir el grado de contaduria publica en la Universidad Nacional de Ucayali,
consider6 como objeto de investigacion, determinar la implicancia del
incumplimiento de obligaciones tributarias de los contribuyentes, fue un estudio
de disefio no experimental de nivel descriptivo, una poblacién de 297 con una
muestra de 168 personas, empleé el muestreo probabilistico estratificado y su
instrumento fue el cuestionario. El producto del estudio indicé que existe una
consecuencia grave del incumplimiento de obligaciones, para calcular la base
presunta de los contribuyentes. Se concluyé que la no cancelacion de los
tributos por parte de la empresa afecta negativamente su liquidez, por el pago
de intereses.

Quiroga (2019), en su indagacion efectuada para lograr la titulacion de
Licenciada en Marketing y Direccion de Empresa en la Universidad César
Vallejo de Chiclayo, cuyo objeto de estudio fue proponer estrategias de
marketing mix para elevar el nivel de ventas, con un disefio no experimental,
de nivel descriptivo, una poblacion y muestra de 23 trabajadores, donde emple6
el muestreo no probabilistico por conveniencia y su instrumento fue el analisis
documental y cuestionario de 12 items. El producto del analisis fue que a la
entidad le hace falta los equipos electronicos para trasmitir los spots
publicitarios y captar la atencion de los clientes. Se concluyé que el marketing

mix ayuda a elevar los niveles de ventas.

Flores (2021) al realizar su estudio indagatorio para alcanzar la acreditacion de
economista en la Universidad Santo Toribio de Mogrovejo en Chiclayo, donde

su objetivo fue conocer las causas que genera un incumplimiento de pago en



fechas pactadas, se considerdé un disefio no experimental con un nivel de
investigacion descriptivo, una poblacion de 70,268 contribuyentes y una
muestra de 383, utilizando una encuesta de 17 items y un muestreo
probabilistico. El resultado indicé que hubo una relacion entre el nivel de ventas
y el cumplimiento de obligaciones en la Municipalidad de Chiclayo. El estudio
concluyo que la publicidad es un medio de estrategia, pues permite informar al
contribuyente sobre el pago de sus obligaciones que tiene con la municipalidad
y sobre las amnistias y rebajas tributarias que hay en fechas determinadas, con
la finalidad, que la poblacion cumpla y sea responsable con sus obligaciones,
de esta manera se obtendria liquidez para continuar otorgando sus servicios en

provecho de la ciudadania.
Por consiguiente, las teorias de nuestras variables son las siguientes:

Suardika y Sari (2021), comentaron en su articulo sobre, la importancia que
tiene el nivel de ventas en las empresas, porque, ayuda al crecimiento y el logro
de las metas trazadas. Por consiguiente, se deben implementar diversas
herramientas tecnoldgicas que ayuden a la organizacion a tomar posicion en
un mercado altamente competitivo, entre estas tenemos, el marketing digital, el
cual resulta ser una estrategia muy acertada para aumentar los ingresos,
mientras mas inversion se realice en esa parte tecnolégica, mejores seran los
resultados de rentabilidad, de manera que, la entidad tendra salud y éxito

empresarial.

Para Herman (2022), en su articulo de opinién, indicaron que, la calidad de
servicio es fundamental, pues permite a las empresas direccionar y dar rumbo
hacia lo que quiere lograr en un tiempo determinado, ademas le ayuda a tener
una ventaja competitiva en un mundo altamente dinamico. Ademas, hace que
los compradores se encuentren contentos con el servicio brindado, generando
lealtad y un vinculo fuerte entre ambos. Por ello, ayuda a incrementar los

niveles de ventas obteniendo estabilidad y éxito empresarial.

Segun Pedroni et al. (2022), indicaron que la modalidad de pago es un
instrumento donde el cliente tiene opciones de cancelar por un bien o servicio,

ya sea con tarjeta o efectivo. Son una pieza clave en todas las organizaciones



por lo que facilita al consumidor en caso no tenga dinero en fisico, siendo una
gran ventaja para las entidades de hoy. A ello se suma, la trasformacion de los
medios de pago digital causada por la pandemia, que cobré gran protagonismo

en estos tiempos.

Para Castanhetti et al. (2021), mencionaron que la gestion de ventas consiste
en un proceso bien estructurado que busca incrementar las ventas en periodos
continuos. Esta area representa la base de toda organizacion, pues de él se
tiene que emplear recursos que ayuden a lograr una buena comunicacion con
el cliente y fidelizarlo. Asi como también, el logro de los objetivos, generar un

diferente valor agregado y ser una empresa dificil de competir.

Huacchillo et al. (2020), indicaron que el crecimiento empresarial es el trabajo
en conjunto de toda una organizacion, llevado a cabo mediante un proceso
disciplinado y de mucho aprendizaje, donde se busca lograr que los
compradores tenga otro concepto e imagen de una empresa, asi como también
mantener el posicionamiento en un mercado agresivamente competitivo,
incrementar el nimero de clientes, optimizar recursos en la entidad y el logro
de las metas institucionales y no menos importante un buen crecimiento del

margen de utilidades.

De acuerdo a lo mencionado Hidayat y Aslami (2022), en su articulo donde
hablaron de las estrategias de ventas, indicaron que, en el mundo volatil, donde
se desarrollan las empresas, existen diversos obstaculos que les impide
direccionarse hacia sus objetivos. Cada vez, los mercados se tornan mas
exigentes, el éxito empresarial depende de la capacidad que tiene la entidad
para adaptarse a los nuevos retos o cambios. Por ende, los consumidores
buscan nuevos productos donde la innovacion esté presente para satisfacer
sus necesidades. Por consiguiente, las estrategias de ventas son de vital

importancia ya que ayuda al crecimiento de la empresa.

Markov et al. (2022), mencion6 en su articulo que la evaluacion crediticia son
aguellos documentos en donde el banco evalta al cliente o empresa con la
finalidad de verificar si tiene la solvencia econémica para poder cancelar o

cumplir con sus obligaciones luego de haber adquirido un préstamo. Por otro



lado, se analizan aspectos como la antigiiedad que tiene la empresa, las

cuentas por pagar y si se encuentra en el sistema de Infocorp.

Elyasiani et al. (2020), comentd que, la tasa de interés es un compromiso de
pago, en donde el acreedor acuerda por medio de un contrato cancelar un
monto adicional a una entidad financiera o prestamista, por el simple hecho de
haber adquirido un total de dinero en un periodo determinado, estos intereses
se cancelan a través de cuotas semanales, quincenales, mensuales o

trimestrales, segun la facilidad del cliente.

Trinidad et al. (2022) comentaron que el cumplimiento de obligaciones consiste
en el hecho de cancelar deudas, préstamos y compromisos adquiridos con

terceros en fechas pactadas sin retraso con el pago de sus cuotas.

Los autores Lim y Rasul (2022)., indicaron que los clientes son quienes
aseguran el crecimiento para la empresa, por lo cual se trabaja en ellos,
utilizando estrategias de ventas para satisfacer sus necesidades y lograr que
adquieran los productos o servicios sin mirar a la competencia, puesto que el

cliente de hoy es mas preparado en cuanto a precios y calidad.

Alvarez y Apaza (2020), sefialaron que la variable Morosidad, consiste en el
retraso de dos o mas cuotas, donde el incumplimiento de obligaciones se da
por parte del prestatario. En lo que respecta el mundo empresarial,
mencionaron que esto es causado por el bajo nivel de ventas o la falta de
liquidez de la empresa. Por altimo, al no cumplir con la cancelacion en el plazo
acordado, la entidad prestadora del servicio cobrara un monto adicional,
dependiendo de los dias de atraso.

El Texto Unico Ordenado de la Ley del Impuesto a la Renta, en su Decreto
Supremo N°179-2004 — EF, Art.1°, indica que este impuesto consiste en gravar
los beneficios economicos que generan los trabajadores dependientes e
independientes, asi como empresas u otras entidades legales, siendo

cancelado de forma anual.

Por otro lado, el Texto Unico Ordenado de la Ley del Impuesto General a las
Ventas e Impuesto Selectivo al consumo, segun Decreto Supremo N°055 — 99
- EF., Art.1°, indica que el Impuesto General a las Ventas lo cancela todos los



ciudadanos al momento de adquirir productos o servicios, teniendo una tasa
del 18%, el cual esta conformado por el 16% al IGV y el 2% al impuesto de

promocion municipal.

Pefla y Nufiez (2021), en su articulo de investigacion, comentaron que las
obligaciones tributarias son aquellas en donde interviene el estado y el
contribuyente, por lo tanto, van directamente a beneficio de la poblacién, este
monto recaudado se distribuye de manera equitativa, conforme las
necesidades de cada region, con la finalidad de realizar obras publicas, la
cancelacion de los impuestos beneficia directamente al fisco. Ademas, se
aprecia dos tipos de obligaciones, las de tipo formal o secundarias; son
impuestas por la normativa y se tienen que presentar segun como corresponda,
las de tipo sustanciales o principales; son aquellas que se pagan de manera

obligatoria.

Vargas (como se citdé en Quiroz, 2019) en su articulo comentaron que las
obligaciones financieras son consideradas un compromiso de pago que permite
a las empresas financiarse, ademas, son aquellos recursos dinerarios y no
dinerarios con los que cuenta la organizacion para cumplir con la cancelacion

del monto o cuota correspondiente.

METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

Segun Sanchez Flores (2019), comenté que una indagacion de enfoque
cuantitativo emplea la recoleccion de datos con la finalidad de probar la
hipdtesis mediante métodos estadisticos, ademas probaron teorias, para su
respectivo andalisis.

Por otro lado, Valero et al. (2020) comentdé que la Investigacién Aplicada,
consiste en realizar nuevos aportes, mediante una problematica existente en la

sociedad o empresa, donde lo que se busca es brindar soluciones creativas.

3.1.2. Disefio de investigacion



Rios et al. (2020) mencionaron que un disefio no experimental es aquel donde
el investigador no manipula la variable, pero si observa el fenbmeno y luego se
analiza.

Un estudio es de alcance temporal - longitudinal cuando recolecta informacion
en diferentes momentos de tiempo (Sorgente et al., 2021).

En cuanto al nivel descriptivo, necesario en la formacion del investigador, este
consiste en estudiar, observar y describir la peculiaridad de un fendmeno en
estudio.

Por otro lado, el nivel correlacional abarca estudios que pretendieron establecer
la relacién entre dos variables y conocer su comportamiento.

Asimismo, el nivel Explicativo pretende establecer la correlacion causa-efecto,
donde lo que se busca es demostrar el ¢,por qué? de un fenédmeno. (Ramos,
2020).

De modo que, en este estudio se estimo un disefio no experimental por lo que
no se manipuld las variables, con un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada,
asimismo se otorgd un alcance temporal longitudinal porque se recolect6 datos
considerados en los afios 2021 y 2022; por otro lado se posicion6 en un nivel
inicial descriptivo en razon de estudiar la problematica actual, adopté un nivel
correlacional por lo que se demostroé el grado de relaciéon que incide una
variable con otra, finalmente se afirm6 que tuvo un nivel explicativo, porque

explico las causas y efectos del fenomeno en estudio.

3.2. Variables y operacionalizacion

De acuerdo con Arroyo (2022), el término variable hace referencia a todo
aguello que se estudia en una investigacion, cuyo propdsito responde al
problema y los objetivos planteados. Por otro lado, Espinoza (2019), comento
qgue las dimensiones evallan si las variables propuestas se relacionan con el
tema de estudio. Finalmente, los indicadores estudian las variables por medio
de parametros.

Con respecto a la variable independiente, el nivel de ventas, Fairlie y Fossen
(2021) mencionaron que, es la cantidad de unidades que se vende en un
periodo, generado por el giro del negocio. Por su parte, su concepto operacional

fue medida a través del analisis documental.
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Las dimensiones de la primera variable fueron tres: a) tipos de ventas, segun
Olortegui et al. (2022) representa la forma en como la empresa realiza la venta
de sus productos o servicio b) volumen de ventas, Espinoza et al. (2019) indico
gue es la cantidad de ingresos que obtuvo la empresa al brindar sus productos
o servicios y c) fidelizacion de clientes, para Paredes et al. (2022) consistio en
lograr que el cliente prefiera los productos de una empresa, con la finalidad de

retener a los usuarios para analizar las nuevas tendencias y competencias.

En la primera dimension, se asigné 2 indicadores: Con respecto al primer
indicador, ventas al contado y el segundo indicador, ventas al crédito, que,
segun Mantillay Huancas, (2020) la primera consistio en recibir dinero en fisico,
por la venta de un bien o servicio; mientras que la segunda ocurrié cuando
pagamos solo una parte del total y el monto restante se cancela en otra fecha

decidida por el cliente.

En cuanto, la segunda dimension de la primera variable, volumen de ventas,
segun Rodrigues y Martins (2020) es importante, porque de ella se conoce qué
tan rentable es la entidad. De igual forma esta dimension tuvo 3 indicadores: el
primer indicador, precio, para Licares et al. (2020) es el importe que se le asigha
a un bien o servicio el cual se establece en funcion al mercado o rubro de la
empresa, como segundo indicador, variedad de productos, segun Rojo et al.
(2018), consistié en el desarrollo de nuevos productos con cualidades Unicas
en el mercado, con la finalidad que las empresas sean competitivas y generen
ingresos. Para el tercer indicador Chao et al. (2021) indicé que la calidad de
servicio, es importante porque hace que el comprador se sienta satisfecho con

la atencién brindada.

En la tercera dimension se asignara 3 indicadores: El primer indicador,
promociones, segun Landskren et al. (2019), lo relacion6 con el marketing, en
donde las empresas realizaron publicidad con la finalidad de incrementar sus
utilidades, siendo un elemento fundamental en la eleccion y decision de compra
de los clientes, el segundo indicador, servicio post venta, para Sousa da Silva
y Castro (2020), consistio en dar seguimiento al cliente después de realizado la
compra o adquirido el servicio, esto permite medir la satisfaccion del usuario y

mejorar las debilidades empresariales. Por ultimo, el tercer indicador, atencion
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de reclamos y necesidades, segun Culqui et al. (2021), este sistema permite a
las empresas conocer el servicio que brinda, dando atencion a reclamos por

parte del cliente y subsanando falencias.

Ahora, con respecto a la teoria de la variable dependiente, Cumplimiento de
obligaciones, Ramirez et al. (2022) en su definicion conceptual comentod que es
un compromiso que se tiene con terceros. Mientras que su concepto
operacional se va a evaluar por medio de un cuestionario, analisis documental
y entrevista el cual va a comprender preguntas cerradas y a su vez presentaran

alternativas politbmicas.

Las dimensiones de esta segunda variable son: Clasificacion crediticia, segun
Pedroza et al. (2019) es una evaluacion que se realiza a una persona o entidad
con la finalidad de conocer la solvencia que tiene frente a las obligaciones,
ademas se le considerara 3 indicadores de esta primera dimension de la
segunda variable: el primer indicador capacidad de pago, que segun Vasquez
et al. (2021) es la cantidad de efectivo que tiene una persona o empresa para
cancelar sus deudas, luego como segundo indicador, historial crediticio, Ugarte
et al. (2021), coment6 que es un informe detallado de las obligaciones que se
tuvo o se tiene con una entidad financiera y como tercer indicador retraso en

pago, es la cancelacion tardia en las fechas indicada. (Aguirre et al., 2020).

Como segunda dimension, obligacion tributaria (Ordofiez y Chapofian, 2020)
mencionod que son aquellas donde el ciudadano o empresa cancelan de forma
mensual o anual los tributos correspondientes ante una entidad recaudadora,
con la finalidad de contribuir en el gasto publico. Asimismo, su primer indicador,
educacion tributaria, Cardenas (2020) comenté que, es cuando el contribuyente
ha adquirido los conocimientos basicos tributarios en un pais y que este pueda
contar con una formacion adecuada, y capaz de poder responder ante las
normas tributarias. Como segundo indicador, Deuda tributaria, Vega et al.
(2020) indic6 que es la no cancelacion del pago de los tributos exigidos. Por
altimo, como tercera dimension se tendra a obligaciones financieras son
aquellas deudas que tiene la empresa con una entidad financiera; asimismo su
primer indicador, préstamo, es aquel dinero que las entidades otorgan a los

clientes con la intencibn que sean devueltos en una fecha pactada, como
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segundo indicador, interés, consiste en el pago adicional por el dinero prestado
y como tercer indicador fecha de pago, son los dias que el banco programa

para la cancelacion de la deuda. (Barreto, 2020)

Para la realizacion de esta indagacion se consider6 la escala de medicion

cuantitativa llamada la razon.
3.3. Poblacién, muestray muestreo

3.3.1. Poblacion

Para Majid (2018), es un conjunto de ciudadanos que tienen las mismas
particularidades que se desea estudiar en una investigacion. Con respecto a
los criterios de inclusién, se sefiala que son parte de la investigacion en estudio
mostrando las caracteristicas de la poblacién, Por otro lado, los criterios de
exclusion; se refiere a la no participacion de las caracteristicas de la poblacion
a estudiar. (Hernandez y Carpio, 2019).

3.3.2.  Muestra

Por otro lado, Prashanti y Vipin (2022), sefial6 que es el subconjunto de la
poblacién de estudio.

3.3.3.  Muestreo

Segun Kim et al. (2018), indic6é que el muestreo ayuda a definir qué parte de la
poblacién se debe estudiar, para obtener resultados especificos. Asimismo, el
muestreo estratificado es la division de toda una poblacion en subgrupos con
las mismas caracteristicas en estudio.

3.3.4. LaUnidad de anélisis

Es parte de toda una poblacion, es decir aqui se estudia al “que” o “quien” en
un proyecto de investigacion, esta también analiza la muestra, verificando si

cumple con los lineamientos establecidos. (Mamani et al., 2021)

De esta manera la poblacion para esta indagacion estuvo compuesta por
trabajadores y el gerente de la empresa Campos Motors E.I.R.L, el cual cumplié
con los criterios de inclusion ya que apoyo a recolectar informacion relevante
para alcanzar resultados en esta investigacion. El muestreo que se aplico es el
probabilistico, en vista de que los individuos han participado de igual forma en

la muestra seleccionada, con un tipo de muestreo estratificado, donde la
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poblacidn de estudio esta agrupada por estratos o caracteristicas. Por cuanto,
para la muestra del estudio se encontr6 conformada por integrantes de la
misma poblacion ya que el nimero es reducido, ademas laboran en el &rea de

gerencia y ventas.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

GoOmez (2021) menciond que la técnica de la Encuesta es la mas empleada,
esta se basa en realizar una cantidad finita de preguntas con la finalidad de
recolectar datos de un tema especifico. Otra técnica es el Andlisis
documentario, aqui se realiza la revision de revistas, periddicos, libros, entre
otros, de esta manera se seleccionara informacion con la finalidad de crear un
nuevo informe con el analisis realizado, dando respuesta a la problematica
estudiada. (Dos Santos et al., 2020). Asimismo, otra técnica a usar es la
entrevista, que consiste en realizar preguntas a personas con conocimiento en
un tema abordado, con la finalidad de profundizar en dicha en materia y brinden
Su propia perspectiva u opinién. (Da Costa et al., 2020)

Con respecto a los instrumentos, se ha considerado al Cuestionario, el cual es
una herramienta que esta compuesto a base de preguntas que ayudaran al
investigador a averiguar diversos aspectos de la investigacion. (Lu et al., 2021)
Segun Brandao et al. (2021), el instrumento correspondiente a la segunda
técnica es la Revision Documentaria, que consiste en recolectar y analizar
informacion relevante del tema en estudio.

Por ultimo, el instrumento correspondiente a la tercera técnica es la guia de
entrevista, considerada una herramienta que permite aplicar el método en
practica, facilitando asi la estructura de la entrevista. (Sordini Victoria, 2019)
Citando a Surtct y Maslakci (2020), indicaron que la validez en una
investigacion, es el proceso de subsanar todas las falencias, para luego obtener
resultados validos y libre de errores, es decir llegar a conclusiones fehacientes
de forma clara y precisa.

También indicaron que la confiabilidad generara confianza y coherencia de la
investigacion, donde una variable adquiere el mismo valor y produce resultados

iguales al aplicarse nuevamente el instrumento con el que ha sido medido.
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Tomando en cuenta los conceptos anteriores y el enfoque de esta indagacion,
para la primera variable nivel de ventas se considerd utilizar el analisis
documental, cuyo instrumento es la revision documentaria, el cual permitid
acopiar informacion que se ha requerido sobre la empresa acerca de sus
ventas, a su vez se establecié un comparativo entre el afio 2022 y el afio 2021.
Asimismo, para la segunda variable, cumplimiento de obligaciones se
considero utilizar la entrevista como segunda técnica, cuyo instrumento es la
guia de entrevista, que se realiz6 al gerente del negocio, esto permitid
recolectar informacion relevante sobre la segunda variable de estudio, a su vez
respaldé la investigacion.

Ademas, se empleé la encuesta como tercera técnica siendo un medio para
obtener informacién necesaria, cuyo instrumento es el cuestionario politbmico
de tipo Likert el cual se aplicdé a la muestra conformada por 3 integrantes y
comprendioé preguntas cuyas alternativas han figurado en una tabla adjunta,
esto permitio recopilar informacién con el proposito de respaldar el trabajo de
investigacion, también se aplico el andlisis documental con su instrumento
revision documentaria para demostrar el comportamiento financiero que ha
tenido la empresa.

Con relacion a la validacion del instrumento utilizado, lo realizé tres docentes
expertos. De la misma manera, se alcanzg la fiabilidad del instrumento descrito,
se aplicé el coeficiente Alfa de Cronbach comprendido en el software SPSS

version 26.

3.5. Procedimientos

En el estudio de indagacion se identifico la probleméatica del nivel de ventas en
la empresa Campos Motors E.ILR.L., luego se solicitd a su gerente las
autorizaciones respectivas y se llevd a cabo dicha investigacion, cuyos
formatos fueron otorgados por el docente asesor.

Por consiguiente, se llevo a cabo indagaciones previas para saber cual seria la
probable bibliografia que se encuentra relacionada con nuestras variables y
cuya busqueda se realizé en base de datos confiables como: Redalyc, Scopus,

Dialnet, Alicia, My loft, entre otros.
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De la misma manera se selecciono la muestra respectiva, mediante el método
de muestreo probabilistico, y quedd constituida por los empleados del area de
gerenciay ventas.

Para la recoleccién de toda la informacion requerida se utilizé la técnica de
analisis documental, la encuesta y la entrevista, con sus respectivos
instrumentos; por ello, es que para la primera variable se aplico el instrumento
de revision documental: Todo ello se realiz6 teniendo en consideracién que
dicha informacion recolectada sirvié para contrastar los objetivos y la hipotesis
gue se planted en el primer capitulo, para la segunda variable se considero
utilizar los instrumentos, cuestionario, revision documentaria y guia de
entrevista, conformado por preguntas, el cual ayudé a obtener informacion

necesaria para llevar a cabo esta tesis.

3.6. Método de analisis de datos

Para realizar un apropiado analisis de informacion, resulta importante examinar
informacion de otras fuentes para tener exactitud en el informe y de esa manera
tomar decisiones correctas, o en todo caso ampliar conocimientos sobre temas
diferentes. (Islam, 2020).

Asi pues, el respectivo analisis de los datos recolectados permitié hallar la
fiabilidad del instrumento, para lo cual se aplicd el coeficiente del Alfa de
Cronbach obteniendo 0,934, mediante el uso del software SPSS v.26. De la
misma forma, este resultado pudo ser corroborado al momento que se empled
la formula de Varianza de items. Se aplicé el andlisis documental, el
cuestionario y la guia de entrevista para las variables.

Ademas, para la elaboracion de las tablas (o figuras) que se sustentaron y
adjuntaron los resultados, con sus respectivas y adecuadas interpretaciones,
estas fueron obtenidas por el mismo software (o Excel).

El instrumento, antes de su aplicacion, se valido por tres especialistas.

3.7. Aspectos éticos

Para este proyecto de investigacion, se considerd los siguientes aspectos

éticos:
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La beneficencia, este principio procuré el bienestar de los participantes de
estudio.

Con respecto al principio de autonomia, sefalé que el personal participé
libremente en este proceso de investigacion.

Ademas, se hizo hincapié que todas las personas que han participado en este
proyecto han tenido un trato igualitario, aqui se aplico el principio de justicia.
Finalmente, se aplicé el principio de no maleficencia en donde se procurd
realizar una investigacion sin causar dafio a los colaboradores o terceros que

han participado en el proyecto.
IV. RESULTADOS

Para la obtencién de los resultados se aplicaron las técnicas del analisis
documental, encuesta y entrevista con sus respectivos instrumentos, con el fin
de interpretar y analizar los datos obtenidos. Por lo tanto, para la primera variable
nivel de ventas se considerd utilizar el andlisis documental y su instrumento
revisibn documentaria, para la segunda variable cumplimiento de obligaciones:
entrevista, andlisis documental y la encuesta con sus instrumentos guia de

entrevista, revision documentaria y el cuestionario.
Los resultados se muestran conforme el orden de los objetivos:
Objetivo General

Determinar de qué manera influye el nivel de ventas en el cumplimiento de las

obligaciones en la empresa Campos Motors E.I.R.L., Chiclayo.

A fin de determinar el objetivo general, se aplicé el instrumento del cuestionario
politomico al area de ventas de la empresa y la entrevista al Gerente General,

los resultados fueron los siguientes:

Figura 1
¢El monto actual de ventas mensuales al contado esta ayudando en el

cumplimiento de las obligaciones de la empresa?

17



80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

66.7%

33.3%

Porcentaje

Leyenda

® Totalmente en 66.7%

desacuerdo
B En desacuerdo 33.3%
Cumplimiento

mTotalmente en desacuerdo  ®En desacuerdo
Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracion propia.

Interpretacion: Como se puede visualizar el resultado arrojé que el monto
actual de las ventas al contado no ayudo a la empresa en el cumplimiento de

sus obligaciones producto de las bajas ventas.

Tabla 1
Cumplimiento de obligaciones

PREG. 1 SActualmente los ingresos de la empresa, permiten
cumplir con el pago de sus obligaciones? ¢ Por qué?

ENTREVISTADO RESPUESTA

Gerente General de No, la empresa no esta cumpliendo con el pago de sus

la empresa Campos obligaciones debido a que, los ingresos que se obtienen
Motors E.I.LR.L. mensualmente son insuficientes para cubrirlos, ademéas que

en algunos meses las ventas son altas y bajas.

Nota. El presente cuadro fue elaboracién propia

Interpretacion: De los comentarios vertidos por el gerente, se rescatd que la
empresa actualmente viene incumpliendo con sus obligaciones en los meses
indicados. Esta afirmacion reveld que el empresario no estuvo al dia en sus

pagos.
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De los resultados observados anteriormente se puede inferir que se esta
cumpliendo con el objetivo general y de la misma manera con la hipétesis

planteada en este proyecto de investigacion.

Finalmente, se observo que el nivel de ventas de la empresa incide de manera
directa con el cumplimiento de obligaciones, esto dado que el resultado de la
aplicacion del coeficiente del Alfa de Cronbach es igual a 0,934 es decir los

instrumentos tienen un alto grado de confiablidad.

Objetivo Especifico 01
Diagnosticar el nivel de ventas del afio 2022 comparandolo con el afio 2021.

Para conseguir informacion del primer objetivo especifico; se empled la
herramienta, revision documentaria en la empresa Campos Motors EIRL,
asimismo, se analiz0 los ingresos de ventas de diferentes afios. (Ver anexo 24,

reporte de ventas).
Los resultados fueron los siguientes:
Tabla 2

indice de crecimiento de Ventas.

Afio 2022 2021 Diferencia s/. indice
Ingreso ventas 97,402 110,949 -13,547 -12.21%
Total s/.97,402.00 s/.110,949.00 -13,547.00 -12.21%

Nota. Elaboracion propia. Datos obtenidos del reporte tributario presentado por la entidad a
la SUNAT

Interpretacion: En la tabla 2, se observé que al comparar los ingresos de las
ventas de los periodos 2021 vs 2022, la empresa no esta cumpliendo con sus
objetivos, pues este calculo arroja un indice de -12.21% significando que la tasa
para aumentar los ingresos por ventas cayo en el periodo 2022

Objetivo Especifico 02

Evaluar el cumplimiento de obligaciones del mismo periodo.
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A fin de obtener informacion para el segundo objetivo especifico, se aplico el

instrumento de revisidbn documentaria, el cuestionario y la guia de entrevista al

gerente general. Los resultados fueron los siguientes:

Tabla 3

Cumplimiento de obligaciones con una entidad financiera

Entidad Financiera Monto de Fecha de Fechas de Promedio
cuota vencimiento cancelaciones Dias de
mensual por retraso
pagar

Caja Piura 4,963.15 13.03.2022 18.04.2022 05 dias

13.04.2022 20.05.2022 07 dias
13.05.2022 16.06.2022 03 dias
13.06.2022 14.07.2022 01 dia

Nota. Datos obtenidos del cronograma de pago de la entidad financiera. Elaboracion propia.

Interpretacion: De acuerdo a lo observado en la tabla 3, se confirm6 que el

duefio de la empresa no cancela su cuota mensual en la fecha estipulada,

ademas se verifica que tiene retrasos en sus pagos, lo cual cae en

incumplimiento de obligaciones afectando su historial crediticio para futuros

préstamos.

Tabla 4

Cumplimiento de obligaciones con préstamos informales

PREG. 3 ¢Alguna vez para cumplir con sus obligaciones recurrié
a préstamos de familiares o terceros?
ENTREVISTADA RESPUESTA

Gerente General de la

Si, actualmente mi esposa tiene su negocio y es

empresa Campos Motors

EIRL.

cubrir

pendientes.

la persona que me presta el dinero para poder

algunos meses con mis obligaciones

Nota. Elaboracién propia.
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Interpretacion: De acuerdo a la respuesta del entrevistado comenté que su
esposa tiene su propio negocio, por ende, los meses que el gerente no logro
recaudar el dinero para cancelar su deuda, ella le brind6 un préstamo con la

finalidad que el duefio de la empresa pueda cancelar algunos meses.

Tabla b

Cumplimiento de obligaciones con retraso

PREG. 4 ¢Alguna vez, se retras6 en el pago de sus
obligaciones?, ¢ cual fue el motivo?
ENTREVISTADA RESPUESTA

Si, el motivo del retraso fue porque no pude

Gerente General de la . . .
reunir el dinero de la cuota mensual, ocasionado

empresa Campos Motors

EIRL por las bajas ventas y otros factores que me

impiden cumplir.

Nota. Elaboracién propia.

Interpretacion: El entrevistado comentd que su negocio no ha tenido un
adecuado ingreso de dinero, motivo por el cual le impidi6 cumplir con sus
obligaciones, ademas mencion6 que hubo meses en los que no pudo ejecutar
dicha obligacion y una de las razones son las bajas ventas que ha sufrido su

negocio.

Tabla 6

Cumplimiento de obligaciones futuras
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PREG. 5 ¢, Qué iniciativas ha tomado la empresa para
mejorar el cumplimiento de sus obligaciones en el
futuro?

ENTREVISTADA RESPUESTA

Bueno, la verdad no tengo un plan de mejora

Gerente General de la que me ayude a identificar las causas de este
empresa Campos Motors  incumplimiento, que para bien si seria una
EIRL. buena alternativa por lo que me va ayudar a

identificar en que esté fallando.

Nota. Elaboracion propia.

Interpretacion: De lo rescatado del gerente, se comprobd que no tiene un plan
de mejora que le ayude a identificar la falta de cumplimiento de obligaciones,

afectando el éxito de la empresa.
Objetivo Especifico 03
Identificar factores que permitan mejorar el nivel de ventas en las empresas.

Para obtener informacion del tercer objetivo especifico, se aplico el instrumento

de cuestionario. Los resultados fueron los siguientes:
Indicador 1: Calidad de servicio

Figura 2

¢,Cree que la calidad de servicio influye en el nivel de ventas?
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35.0% 33.3% 33.3% 33.3%

30.0%
25.0%
20.0%
15.0%
10.0%

50%

0.0%

Porcentaje

Leyenda
m De acuerdo 33.3%
» Totalmente deacuerdo 33.3%
= No sabe no opina 33.3%
Calidad de servicio

m De acuerdo  mTotalmente deacuerdo  m No sabe no opina

Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracion propia

Interpretacion:  De acuerdo a los resultados obtenidos y luego de aplicar el
item respectivo se obtuvo que la calidad de servicio es un factor de gran ayuda
para incrementar el nivel de ventas en las empresas, permitiendo tener clientes

satisfechos.

Figura 3
¢La empresa programa capacitaciones, en el ejercicio, para el personal?

120.0%

100.0%

100.0%
80.0%
60.0%

Porcentaje

40.0%
20.0%

0.0% Totalmente en desacuerdo

mLeyenda 100.0%
Capacitaciones

Nota. Resultado de la aplicacién del item respectivo. Elaboracion propia

Interpretacion: De la encuesta realizada se observo que la empresa no invierte
en capacitaciones de mejora para el personal, siendo este un factor clave para
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el crecimiento de la misma, ademas que mejora el rendimiento del personal y a

su vez la empresa tendra mayores ganancias.

Tras el resultado de los instrumentos aplicados en esta investigacion, se
detectd hallazgos claves que constituyen causas de la problematica estudiada,
como por ejemplo: Inadecuado servicio hacia los clientes por parte de los
trabajadores, se observé que el personal no cuenta con las habilidades
necesarias para brindar un buen servicio al cliente; productos con precios
elevados, esto ha provocado el descontento y la disminucion de clientes, lo que
ha generado que estos busquen en la competencia el mejor precio, otro punto
son los préstamos con terceros, esto se verifica al momento que su esposa
brinda dinero al gerente para que cumpla con las obligaciones, por ultimo
tenemos la falta de capacitacion al personal, siendo un punto débil en la

empresa.

DISCUSION:

En la investigacion presente, el problema fue el bajo nivel de ventas que impide
el cumplimiento de obligaciones, esta constituye una deficiencia que se
presenta en las empresas cuyas consecuencias pueden ser desastrosas si es
gue no se corrige a tiempo. Por ello, se buscé demostrar la incidencia que tiene
la variable independiente sobre la variable dependiente; para tal efecto, se
plante6 un objetivo general ademas de los objetivos especificos idoneos. Los
resultados fueron obtenidos aplicando el método cientifico respectivo.

Con relacion al objetivo general Determinar de qué manera influye el nivel de
ventas en el cumplimiento de las obligaciones en la empresa Campos Motors
E.ILR.L. Chiclayo, se considero los resultados obtenidos en el item 1 del
cuestionario y la tabla 1 lo que permitié determinar una alta relacién entre
ambas variables, para luego confirmar que el objetivo fue desarrollado
correctamente, demostrandose que un bajo nivel de ventas genera iliquidez y

por ende el incumplimiento de obligaciones financieras.

Estos resultados son corroborados por Seminario et al. (2022) quien manifiesta

que la disminucion de las ventas en los diferentes meses genera deudas,
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repercutiendo en el cumplimiento de obligaciones con terceros, por ende, la
empresa estaria afectando su historial crediticio al no cumplir con sus
compromisos, de igual forma Puican (2021) manifiesta que la caida de las
ventas genera grandes problemas en una empresa, por lo que afecta
significativamente el cumplimiento de los préstamos adquiridos, es decir no se
llega a cancelar las cuotas mensuales en la fecha acordada segun el

cronograma de pagos realizado por la entidad.

De la misma manera estos resultados son contrastados con Alburqueque
(2022) quien manifiesta que la pandemia trajo consecuencias desfavorables en
las empresas, especialmente en el nivel de ventas repercutiendo en el

cumplimiento de obligaciones.

Asi pues, considerando lo descrito anteriormente es que se puede afirmar de
manera categorica la validez de estos resultados y que actualmente el nivel de
ventas incide en el cumplimiento de obligaciones financieras, por lo que no
gueda duda alguna que la hipotesis desarrollada es aceptada. Por otro lado, se
debe resaltar la relevancia del tema en estudio a los futuros profesionales
contables quienes podran considerar estos hallazgos para desenvolverse en
sus roles laborales.

De esta manera el primer objetivo especifico propuesto, Diagnosticar el nivel
de ventas del afio 2022 comparandolo con el afio 2021 y considerando el
resultado obtenido al emplear la herramienta de analisis documental por medio
de latabla 2 y 3 se pudo determinar que hay una disminucién de las ventas en

los diferentes meses del periodo 2022.

Estos resultados son contrastados por Carrasco y Samaniego (2022) quienes
manifiestan que la poca experiencia de jovenes ha repercutido en las ventas de
un periodo con otro, por tal razon en el articulo el autor muestra un comparativo
donde se refleja el andlisis realizado a las ventas, obteniendo para el 2021 un
porcentaje de 32% y el afio 2019 el 68%, estos resultados dan realce y

conformidad a nuestro objetivo redactado.

Igualmente, el resultado es corroborado por Bernal (2018) quien manifiesta que

el indice de crecimiento de ventas es importante en una empresa, por lo que
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permite conocer el porcentaje de crecimiento que tiene una empresa en
comparacion de un periodo con otro, asimismo se demostré que la empresa
actualmente tiene un indice de crecimiento negativo el cual confirma el objetivo

planteado.

Asi pues, considerando lo descrito anteriormente es que se puede afirmar de
manera categorica la validez de estos resultados y que actualmente el nivel de

ventas ha disminuido en el negocio.

De igual forma, para el segundo objetivo especifico Evaluar el cumplimiento de
obligaciones del mismo periodo y considerando el resultado obtenido al
emplear la herramienta de andlisis documental por medio de la tabla 4 y el
resultado de la tabla 5, 6 y 7 de la entrevista, se pudo determinar que existe un
incumplimiento de las obligaciones por parte de la empresa, provocado por la

disminucién de los ingresos.

Los resultados son contrastados por Chafla et al. (2021) indicando que un
adecuado récord crediticio, permite a los clientes obtener grandes préstamos y
beneficios, caso contrario el incumplimiento de estas obligaciones genera tasas

elevadas de intereses moratorios.

De igual manera Shafer (2019) comenta que, debido a la crisis politica, inflacion
e inestabilidad del tipo de cambio muchas empresas han tenido problemas con
el pago de sus préstamos, incumpliendo con los contratos de las entidades

financieras y provocando un mal comportamiento en el sistema bancario.

Asimismo, Hinostroza (2021) comenta de forma igual al indicar que la
evaluacion crediticia son aquellos documentos en donde la entidad bancaria
evalla al cliente o empresa con la finalidad de verificar si cuenta con la
solvencia economica para poder cancelar o cumplir con sus obligaciones,

después de haber adquirido un préstamo.

De igual modo Ramos (2021) menciona que las pequefias empresas llegan a
contraer deudas financieras por encima de su capacidad de pago, producto de
una mala informacion por parte de las entidades bancarias al ofrecer créditos

sin antes realizar una evaluacioén crediticia.
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Asi pues, considerando lo descrito anteriormente es que se puede afirmar de
manera categorica la validez de estos resultados y que actualmente la empresa

no cumple con sus obligaciones.

Con relacion al tercer objetivo especifico Identificar factores que permitan
mejorar el nivel de ventas en las empresas, los resultados obtenidos no fueron
del todo favorables ya que se evidencio que los trabajadores no se encontraban
satisfechos en algunos aspectos. En cuanto a la entrevista realizada al gerente
se observo falencias para cancelar deudas, retraso en el pago del préstamo,
falta de capacitaciones al personal, inadecuada calidad de servicio al cliente,
precios elevados a comparacién de la competencia e incomodidad por parte de
los empleados al no cumplir con el pago de sus sueldos en el mes
correspondiente. Esto determina que la aplicacion de estos factores en la
empresa es esencial, pues gracias a ello se incrementa las ventas y por ende
metas y propdsitos empresariales. Finalmente se observo que el gerente para
cancelar su deuda solicita préstamos a su esposa, ya que no puede acudir a

entidades financieras, porgue tiene un comportamiento crediticio negativo.

Los resultados son apoyados por Garciay Teran (2020) quienes sostienen que,
para generar mayores ingresos, toda empresa debe realizar un andlisis interno
y externo el cual le permitird reconocer las posibles causas de la disminucién
de sus ventas y a través de ello realizar diversas estrategias de crecimiento
empresarial como: capacitaciones en atencién al cliente y técnicas de ventas

con la finalidad de fidelizar y fomentar la lealtad de los clientes.

Analogamente, Gomez et al. (2022) se pronuncia de igual forma al indicar que
la calidad de servicio es un indicador importante dentro de una empresa, pero
muchas de ellas no le dan importancia a este factor, es decir si el gerente no
busca soluciones para mejorar el buen trato al cliente, la empresa se vera

afectada al disminuir su afluencia de publico y a su vez sus ingresos.

Por afiadidura, los resultados son contrastados con Ordofiez y Vives (2021)
guienes sostienen que el uso de la integracion tecnoldgica es importante en las
empresas por lo que conlleva a obtener mejores resultados, donde la falta de

estas herramientas ocasiona una disminucion en las ventas generando
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incertidumbre en el mercado. Por lo tanto, es esencial implementar estrategias

gue ayuden en la captacion de clientes.

Anélogamente, los resultados son apoyados por Moreno et al. (2022) quienes
sostienen que la falta de estrategias empresariales genera consecuencias
graves como el bajo volumen de ventas, poca captacion de clientes y el
desconocimiento de los productos repercutiendo en el posicionamiento y

crecimiento de la empresa.

Asi pues, considerando lo descrito anteriormente es que se puede afirmar de
manera categorica la validez de estos resultados y que actualmente la empresa

no aplica de forma correcta los factores que le permitan aumentar sus ventas.

En resumen, para el desarrollo de la investigacion se tuvo la dificultad de
recopilar informacién completa acerca del cumplimiento de obligaciones, pues
en su momento, tanto el duefio como el contador de la empresa ofrecieron
brindar el acceso a toda documentaciéon del negocio, quedando conforme
ambas partes, sin embargo, llegado el momento de solicitar dicha informacion
se retractaron negandose a brindar cualquier tipo de informacion, lo que
afectaria el desarrollo de la investigacion. Por otro lado, los instrumentos han
sido aplicados de forma correcta pues lograron responder los objetivos

planteados y comprobar la hipétesis.
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VI.

CONCLUSIONES

1. De acuerdo al objetivo general se determiné de qué manera influye el nivel

de ventas en el cumplimiento de las obligaciones en la empresa Campos
Motors EIRL, Chiclayo, concluyéndose que el bajo nivel de ventas influyo
negativamente en el cumplimiento de obligaciones y, asimismo, de esa

manera queda demostrada la hipotesis planteada.

Por otro lado, considerando el primer objetivo especifico, se diagnostico el
nivel de ventas del afio 2022 comparandolo con el afio 2021 y observando
los resultados, se comprobd que actualmente el nivel de ventas del afio
2022 en comparacion con el afio 2021 ha tenido un decrecimiento de

12.21%, originando la disminucion de los ingresos en el negocio.

De la misma manera, en cuanto al segundo objetivo especifico, se evalud
el cumplimiento de obligaciones del mismo periodo, donde se evidencio
retrasos en la cancelacion de las cuotas, ocasionando un indebido pago de

intereses.

En el tercer objetivo especifico de la tesis se identificod factores que otorgan
un adecuado nivel de ventas en las empresas, tales como: buena calidad
de servicio, precios competitivos, capacitaciones al personal, entre otros,

siendo puntos importantes para incrementar las ventas en todo negocio.
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VII.

RECOMENDACIONES:

Al gerente de la empresa Campos Motors E.I.LR.L., se le recomienda
implementar una adecuada estrategia de ventas, con la finalidad de
incrementar sus ingresos y asi hacer frente a sus obligaciones; de esa forma

se lograria més rentabilidad y crecimiento en la empresa.

Se recomienda al gerente de la empresa, aplicar herramientas financieras para
detectar la disminucion de las ventas a tiempo, a fin de conocer las variaciones

y hallar las causas para tomar medidas correctivas de manera oportuna.

Asimismo, se recomienda al gerente de Campos Motors E.I.R.L. elaborar un
reporte de pagos mensuales, con la finalidad de identificar las fechas proximas
avencer, para preparar caja y de esta manera cumplir con la cancelacion segun

lo programado.

Ademas, se recomienda al gerente de la empresa implementar adecuadamente
los factores que ayudan a incrementar el nivel de ventas, tales como: calidad
de servicio, precios competitivos y capacitaciones al personal, con la finalidad
de lograr los objetivos que la empresa se plantea, asi como también

mantenerse dentro un mercado competitivo.
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ANEXOS

ANEXO 1
Tabla de Operacionalizacion de variables
VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ESCALA DE
CONCEPTUAL OPERACIONAL MEDICION
Ventas al contado Cuantitativa de razén
Diaz _ (2019), | La variable presentada | Tipos de ventas Ventas al crédito Cuantitativa de razén
menciona que es el| se medira a través de Precio Cuantitativa de razén
volumen de las icacié - — p
t decir | la ellpllllcamon del Variedad de productos Cuantitativa de razoén
: ventas, es decr la ) gnalisis documental Volumen de ventas . — — -
Nivel de cantidad de unidades Calidad de servicio Cuantitativa de razon
ventas que se ha vendido en Promociones Cuantitativa de razon
un periodo, generado — — P
por el giro del negocio. o _ Servicio post venta Cuantitativa de razon
Fidelizacion de clientes — — ”
Atencién de reclamos y Cuantitativa de razén
necesidades.
Ramirez et al (2022), | SerA& evaluada a Capacidad de pago Cuantitativa de razén
comenta  que el | través de un Clasificacion crediticia Historial crediticio Cuantitativa de razon
cumplimiento de Cuestionario y Retraso en pagos Cuantitativa de razén
Cumplimiento de | obligaciones es un | entrevista que Cuantitativa de razén
obligaciones | COMPromiso qué S€ | comprende 16 Obligaciones Educacion Tributaria
tiene con terceros. preguntas cerradas y a Tributarias Cuantitativa de razén
S:J vez  presentan Deudor Tributario
a tletr f‘at."’as Prestamos Cuantitativa de razén
politomicas. Obligaciones Financieras ~ — 7
Interés Cuantitativa de razén
Fechas de Pago Cuantitativa de razon




ANEXO 2

Instrumento a utilizar.

Encuesta dirigida a trabajadores de la empresa Campos Motors E.l.LR.L. en

Chiclayo.

Objetivo: Recopilar informacion relevante para desarrollar el
investigacion “Nivel de Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa

Campos Motors E.I.R.L.”

trabajo de

ENCUESTA
SEXO: M () F() EDAD: GRADO DE INSTRUCCION:
L8 | g 12.08 |&g
Z T oo | x < v
u_ u m m e L
PREGUNTAS =ZD0O% 55 << 28| =535
< < O DE | < < g
%) < OO0 | u =
© u > (1 < 0 C&
[ @) e
1 ¢ Cree usted que el monto de ventas mensuales
al contado influye en el cumplimiento de las
obligaciones de la empresa?
2 ¢Cree usted que el monto de las ventas
mensuales al crédito influye en el cumplimiento
de las obligaciones de la empresa?
3 ¢Usted cree que el precio influye en la decision
de compra del cliente?
4 ¢Usted considera que la empresa ofrece una
gama diversificada de productos?
5 ¢ Cree que la calidad de servicio influye en el
nivel de ventas?
6 ¢ Usted cree que la empresa ofrece promociones
atractivas a los clientes?
7 ¢Considera usted que la empresa realiza el
servicio post venta?
8 ¢La empresa da solucion rgpida ante quejas o
reclamos de los clientes?
9 ¢La empresa actualmente cumple con sus
obligaciones, ante sus acreedores?
10 | ¢La empresa tiene buenas relaciones con sus
acreedores?
11 | ¢La empresa paga siempre en los plazos
establecidos?
12 | ¢La empresa programa capacitaciones, en el
ejercicio, para el personal?
13 | ¢ Tiene conocimiento si la empresa tiene deudas
tributarias pendientes de pago?
14 | ¢La empresa puede acceder a nuevos
préstamos?
15 | ¢Esta usted de acuerdo con las comisiones
mensuales que recibe?
16 | La empresa cumple con el pago de los sueldos

en el mes correspondiente




ANEXO 3

Entrevista para Directivo de la empresa: Gerente de la empresa Campos
Motors E.I.LR.L. — Chiclayo.

Objetivo: La entrevista planteada, en el presente cuestionario cuyo objetivo es
recopilar informacioén relevante para desarrollar el trabajo de investigacion “Nivel de

Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa Campos Motors E.I.R.L.”

1. ¢Actualmente los ingresos de la empresa, ayudan a cumplir con el pago de
sus obligaciones? ¢ Por qué?

2. ¢La empresa esta al dia en el pago de sus obligaciones?

3. ¢Qué hace Ud. para cumplir con las obligaciones?, ¢tiene algun apoyo
adicional?

4. ¢Alguna vez, se retrasd en el pago de sus obligaciones?, ¢cuél fue el
motivo?

5. ¢Producto del retraso lleg6 a cancelar algun interés?



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ANEXO 4

S

~\‘|| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “GUIA DE ENTREVISTA"

Fecha 1C/1C /242

Nombre del representante legal CAMPOS CUEVA CARLOS
Entidad: CAMPOS MOTORS E | RL

Yo. CAMPOS CUEVA CARLOS con DNI 16730044 en forma voluntaria; Sl (+) NO () doy mi
consentimiento para continuar con |2 investigacién que tiene por objetivo recolectar informacién
para el desarrollo del Proyecto de Investigacién. Asimismo, autorizo (%) no autorizo ( ) para
que los resultados de la presente investigacion se publiquen a través del repositorio institucional de
la Universidad César Vallejo

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

T
i

cmn(sb’) é’““'“
19 ke

ik

MODELO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO “CUESTIONARIO”
Estimado (s) estudiantes: Diaz Mego, Evelyn Juanita Y Seclen Flores, Lidia Gloria

Esta es una investigacion llevada a cabo dentro de la escuela de Contabilidad de la Universidad
César Vallejo (Chiclayo); los datos recopilados son anénimos, seran tratados de forma confidencial
y tienen finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntaria y como representante de la
empresa. CAMPOS MOTORS E.LR.L. Si (%) NO ( ) doy mi consentimiento para continuar con la
investigacién que tiene por objetivo recolectar informacién para el desarrollo del Proyecto de
Investigacion, Asimismo, autorizo (%) no autorizo ( ) para que los resultados de la presente
investigacién se publiquen a través del repositorio institucional de la Universidad César Vallejo.

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

s 3 e
Firma y sello

oo INVESTIGA
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ANEXO 5

Evaluacion por juicio de expertos

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

colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: |HUGO YVAN PALOMINO COLLANTES

(si corresponde)

Grado profesional: Maestria (X) Doctor ()
Clinica () Social ()
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ( X )
Areas de experiencia profesional: TRIBUTACION Y FINANZAS
Institucion donde labora: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios ( )
el area: Mésde5afios ( X )
Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.

2. Propésito de la evaluacion:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Autora:

Procedencia:

Administracion:

Tiempo de aplicacion:

Ambito de aplicacion:

Significacion:

Explicar Como esta compuesta la escala (dimensiones, areas, items por
area, explicacion breve de cual es el objetivo de medicién)

oo INVESTIGA
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Soporte tedrico

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

(describir en funcién al modelo teérico)

Escala/AREA Subescala Definiciéon
(dimensiones)
5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario y entrevista “ Nivel de Ventas y el Cumplimiento de
obligaciones en la Empresa Campos Motors E.I.R.L.” elaborado por Diaz Mego Juanita y Seclen Flores
Lidia, en el afio 2023. De acuerdo con los 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 modificaciones o una
El item se | 2. Baio Nivel modificacibn muy grande en el uso de las
comprende -°al palabras de acuerdo con su significado o por la
fécih%ente es ordenacion de estas.

decir, su sintactica
y semantica son 3.

Moderado nivel

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

relacion logica con

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERE.NClA 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene . L
acuerdo) la dimensién.

la dimension o
indicador que esta | 3.

Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esti midiendo.
_ El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio o - .
afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencial 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es - B 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.

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

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel

200 INVESTIGA
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Dimensiones del instrumento: Tipos de Ventas, Volumen de ventas, fidelizacion de
clientes, clasificaciéncrediticia, obligaciones tributarias y Obligaciones financieras.
o Primera dimensién: Tipos de Ventas

o Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de ventas de la empresa.
. . . . . Observaciones/
Indicadores Iltem Claridad Coherencia| Relevancia vacl .
Recomendaciones
\Ventas al 1
4 4 3
Contado
Ventas al Crédito 2 3 4 4
o Segunda dimensién: Volumen de Ventas
o Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel de ventas de la empresa.
INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia Observacpnes/
Recomendaciones
Precio 3
4 4 4
Variedad de 4
productos 4 4 4
Calidad de 5
servicio 4 4 4
. Tercera dimension: Fidelizacién de Clientes
o Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel de ventas de la empresa.
. . . . Observaciones/
INDICADORES Item Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
Promociones 6
4 4 3
Servicio Post 7
Venta 3 4 4
Atencion de 8
reclamos y 4 3 4
necesidades
. Cuarta dimension: Clasificacion Crediticia
o Obijetivos de la Dimensién: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.

oo INVESTIGA
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INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia Observacpnes/
Recomendaciones
Capacidad de
P 9 4 3 4
pago
Historial
e . 10 4 4 4
crediticio
Retrasos en pago 11 3 4 4
o Quinta dimensidn: Obligaciones Tributarias
) Objetivos de la Dimension: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.
. . . . Observaciones/
INDICADORES Item Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
Educacion 12
Tributaria 4 4 4
Deudor 13
Tributario 4 4 4
) Sexta dimensién: Obligaciones Financieras
) Objetivos de la Dimension: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.
P . . . Observaciones/
INDICADORES Iltem Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
Prestamos 14
4 4 4
Interés 15
3 4 4
Fecha de pago 16
4 4 4
/
)2l
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El' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Encuesta dirigida a trabajadores de la empresa Campos Motors E.I.LR.L. en

Chiclayo.

Objetivo: Recopilar informacion relevante para desarrollar el trabajo de
investigacion “Nivel de Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa

Campos Motors E.I.R.L.”

ENCUESTA
SEXO: M () F() EDAD: GRADO DE INSTRUCCION:
L2 | g |2.]8 |&3
Z @ | So |z Z
W w o W= W
PREGUNTAS SZ2O5 UJ@ 0 < 2T I =55
< < O o | < < g
E 0 < o¥e) =
e 4 > < a C&
o wAa
1 ¢,Cree usted que el monto de ventas mensuales
al contado influye en el cumplimiento de las
obligaciones de la empresa?
2 ¢Cree usted que el monto de las ventas
mensuales al crédito influye en el cumplimiento
de las obligaciones de la empresa?
3 ¢ Usted cree que el precio influye en la decisién
de compra del cliente?
4 ¢Usted considera que la empresa ofrece una
gama diversificada de productos?
5 ¢ Cree que la calidad de servicio influye en el
nivel de ventas?
6 ¢Usted cree que la empresa ofrece
promociones atractivas a los clientes?
7 ¢Considera usted que la empresa realiza el
servicio post venta?
8 ¢La empresa da solucién rapida ante quejas o
reclamos de los clientes?
9 ¢La empresa actualmente cumple con sus
obligaciones, ante sus acreedores?
10 | ¢La empresa tiene buenas relaciones con sus
acreedores?
11 | ¢La empresa paga siempre en los plazos
establecidos?
12 | ¢La empresa programa capacitaciones, en el
ejercicio, para el personal?
13 | ¢Tiene conocimiento si la empresa tiene
deudas tributarias pendientes de pago?
14 | ¢La empresa puede acceder a nuevos
préstamos?
15 | ¢Esta usted de acuerdo con las comisiones
mensuales que recibe?
16 | La empresa cumple con el pago de los sueldos

en el mes correspondiente

oo INVESTIGA
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Entrevista para Directivo de la empresa: Gerente de Campos Motors E.I.R.L. -
Chiclayo.

Objetivo: La entrevista planteada, en el presente cuestionario cuyo objetivo es
recopilarinformacion relevante para desarrollar el trabajo de investigacion “Nivel
de Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa Campos Motors
E.ILR.L”

1. ¢Actualmente los ingresos de la empresa, ayudan a cumplir con el pago
de susobligaciones? ¢ Por qué?

2. ¢Laempresa esta al dia en el pago de sus obligaciones?
3. ¢Qué hace Ud. para cumplir con las obligaciones?, ¢tiene algun apoyo adicional?
4. ¢Alguna vez, se retrasé en el pago de sus obligaciones?, ¢ cual fue el motivo?

5. ¢Producto del retraso llegé a cancelar algun interés?

.........................................
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Evaluacion por juicio de expertos

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

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: |RUTH MELVA CHAMBA GELACIO

Grado profesional: Maestria () Doctor x)
Clinica () Social ()
Area de formacion académica:
Educativa (x ) Organizacional ( )
Areas de experiencia profesional: Competencia Comunicativa
Institucion donde labora: UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afios ( )
el area: Mésde5afios ( X )
Experiencia en Investigacion Trabajo(s) psicométricos realizados
Psicométrica: Titulo del estudio realizado.

(si corresponde)

2. Propésito de la evaluacion:
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Autora:

Procedencia:

Administracion:

Tiempo de aplicacion:

Ambito de aplicacion:

Significacion: | Explicar Como esta compuesta la escala (dimensiones, areas, items por
area, explicacion breve de cual es el objetivo de medicién)
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Soporte tedrico

(describir en funcién al modelo teérico)

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definiciéon

Presentacién de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario y entrevista “ Nivel de Ventas y el Cumplimiento de
obligaciones en la Empresa Campos Motors E.I.LR.L.” elaborado por Diaz Mego Juanita y Seclen Flores
Lidia, en el afio 2023. De acuerdo con los 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 modificaciones o una
El item se | 2. Baio Nivel modificacibn muy grande en el uso de las
comprende -°al palabras de acuerdo con su significado o por la
fécih%ente es ordenacion de estas.

decir, su sintactica
y semantica son

3. Moderado nivel

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

relacion logica con
la dimension o
indicador que esta

acuerdo)

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (nho El item no tiene relacion légica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERENCIA . . . . L . .
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con

la dimension.

3. Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

El item es esencial
0 importante, es
decir debe ser
incluido.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esti midiendo.
_ El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio o - .
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.

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

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel
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Dimensiones del instrumento: Tipos de Ventas, Volumen de ventas, fidelizacion de
clientes, clasificaciéncrediticia, obligaciones tributarias y Obligaciones financieras.
o Primera dimensién: Tipos de Ventas

o Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de ventas de la empresa.
. . . . . Observaciones/
Indicadores Iltem Claridad Coherencia| Relevancia vacl .
Recomendaciones
\Ventas al 1
4 4 4
Contado
Ventas al Crédito 2 4 4 4
o Segunda dimensién: Volumen de Ventas
o Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel de ventas de la empresa.
INDICADORES ftem Claridad Coherencia Relevancia Observacpnes/
Recomendaciones
Precio 3
4 4 4
Variedad de 4
productos 4 4 4
Calidad de 5
servicio 4 4 4
. Tercera dimension: Fidelizacién de Clientes
o Obijetivos de la Dimensién: Medir el nivel de ventas de la empresa.
. . . . Observaciones/
INDICADORES Item Claridad Coherencia Relevancia .
Recomendaciones
Promociones 6
4 4 4
Servicio Post 7
Venta 4 4 4
Atencion de 8
reclamos y 4 4 4
necesidades
. Cuarta dimension: Clasificacion Crediticia
o Obijetivos de la Dimensién: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.

oo INVESTIGA
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INDICADORES item Claridad Coherencia Relevancia Observacpnes/
Recomendaciones
i
Capacidad de 9 4 4 4
pago
Historial 10 4 4 4
crediticio
Retrasos en pago 11 4 4 4
o Quinta dimensidn: Obligaciones Tributarias
) Objetivos de la Dimension: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.
INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia Observacpnes/
Recomendaciones
Educacidn 12
Tributaria 4 4 4
Deudor 13
Tributario 4 4 4
) Sexta dimensién: Obligaciones Financieras
) Objetivos de la Dimension: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.
INDICADORES item Claridad Coherencia Relevancia Observacm_nes/
Recomendaciones
Prestamos 14
4 4 4
Interés 15
4 4 4
Fecha de pago 16
4 4 4
Firma del evaluador
DNI. 16629401
oo INVESTIGA
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Encuesta dirigida a trabajadores de la empresa Campos Motors E.I.LR.L. en

Chiclayo.

Objetivo: Recopilar informacion relevante para desarrollar el trabajo de

investigacion “Nivel de Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa

Campos Motors E.I.R.L.”

ENCUESTA

SEXO:M () F() EDAD:

GRADO DE INSTRUCCION:

48 | g 2.8 |&3
Z a So | x = 0
TR o W~ W
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1 ¢, Cree usted que el monto de ventas mensuales
al contado influye en el cumplimiento de las
obligaciones de la empresa?
2 ¢,Cree usted que el monto de las ventas
mensuales al crédito influye en el cumplimiento
de las obligaciones de la empresa?
3 ¢ Usted cree que el precio influye en la decision
de compra del cliente?
4 ¢Usted considera que la empresa ofrece una
gama diversificada de productos?
5 ¢ Cree que la calidad de servicio influye en el
nivel de ventas?
6 cUsted cree que la empresa ofrece
promociones atractivas a los clientes?
7 ¢ Considera usted que la empresa realiza el
servicio post venta?
8 ¢La empresa da solucién rapida ante quejas o
reclamos de los clientes?
9 ¢La empresa actualmente cumple con sus
obligaciones, ante sus acreedores?
10 | ¢La empresa tiene buenas relaciones con sus
acreedores?
11 | ¢La empresa paga siempre en los plazos
establecidos?
12 | ¢La empresa programa capacitaciones, en el
ejercicio, para el personal?
13 | ¢Tiene conocimiento si la empresa tiene
deudas tributarias pendientes de pago?
14 | ¢La empresa puede acceder a nuevos
préstamos?
15 | ¢Esta usted de acuerdo con las comisiones
mensuales que recibe?
16 | La empresa cumple con el pago de los sueldos

en el mes correspondiente
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Entrevista para Directivo de la empresa: Gerente de Campos Motors E.I.LR.L. —
Chiclayo.

Objetivo: La entrevista planteada, en el presente cuestionario cuyo objetivo es
recopilarinformacion relevante para desarrollar el trabajo de investigacion “Nivel
de Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa Campos Motors
E.LR.L”

1. ¢Actualmente los ingresos de la empresa, ayudan a cumplir con el pago
de susobligaciones? ¢Por qué?

TOTALMENTE DE ACUERDO (5)
2. ¢La empresa esta al dia en el pago de sus obligaciones?
TOTALMENTE DE ACUERDO (5)

3. ¢ Qué hace Ud. para cumplir con las obligaciones?, ¢tiene algun apoyo
adicional?

TOTALMENTE DE ACUERDO (5)

4. ¢Alguna vez, se retraso en el pago de sus obligaciones?, ¢cual fue el
motivo?

TOTALMENTE DE ACUERDO (5)
5. ¢Producto del retraso llegd a cancelar algun interés?

TOTALMENTE DE ACUERDO (5)

P

Firma del evaluador

INVESTIGA
UCv

A
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario y Entrevista.”. La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea vélido 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

Nombre del juez:

EMILIO BARRETO NINO

Grado profesional:

Maestria ( X) Doctor 0

Area de formacién académica:

Clinica () Social ()

Educativa ( ) Organizacional ( X )

Areas de experiencia profesional:

GESTION PUBLICA

Instituciéon donde labora:

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Tiempo de experiencia profesional en
el area:

2 a 4 afios ( )
Méasde5afios ( X )

Experiencia en Investigacion
Psicométrica:
(si corresponde)

Trabajo(s) psicométricos realizados
Titulo del estudio realizado.

2. Propésito de la evaluacioén:

Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos.

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o inventario)

Nombre de la Prueba:

Autora:

Procedencia:

Administracion:

Tiempo de aplicacion:

Ambito de aplicacion:

Significacién: | Explicar Como estd compuesta la escala (dimensiones, areas, items por
area, explicacion breve de cudl es el objetivo de medicidon)
oo INVESTIGA
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4. Soporte tedrico

(describir en funcién al modelo teérico)

Escala/AREA

Subescala
(dimensiones)

Definiciéon

5. Presentaciéon de instrucciones parael juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario y entrevista “ Nivel de Ventas y el Cumplimiento de
obligaciones en la Empresa Campos Motors E.I.LR.L.” elaborado por Diaz Mego Juanita y Seclen Flores
Lidia, en el afio 2023. De acuerdo con los 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 modificaciones o una
El item se | 2. Baio Nivel modificacibn muy grande en el uso de las
comprende -°al palabras de acuerdo con su significado o por la
fécih%ente es ordenacion de estas.

decir, su sintactica
y semantica son 3.

Moderado nivel

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

relacion logica con

adecuadas.
4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.
1. totalmente en desacuerdo (no El item no tiene relacién Idgica con la dimension.
cumple con el criterio)
COHERE.NClA 2. Desacuerdo (bajo nivel de | Elitem tiene una relacion tangencial /lejana con
El item tiene . L
acuerdo) la dimensién.

la dimension o
indicador que esta | 3.

Acuerdo (moderado nivel)

El item tiene una relacién moderada con la
dimensién que se esta midiendo.

midiendo.
4. Totalmente de Acuerdo (alto El item se encuentra esta relacionado con la
nivel) dimensién que esti midiendo.
_ El item puede ser eliminado sin que se vea
1. No cumple con el criterio o - .
afectada la medicion de la dimension.
RELEVANCIA
El item es esencial 2 Baio Nivel El item tiene alguna relevancia, pero otro item
o importante, es - B 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.

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

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4, Alto nivel

oo INVESTIGA
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Dimensiones del instrumento: Tipos de Ventas, Volumen de ventas, fidelizacion de clientes, clasificacion
crediticia, obligaciones tributarias y Obligaciones financieras.

Primera dimensién: Tipos de Ventas

Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de ventas de la empresa.

. Observaciones/
Indicadores item Claridad | Coherencia | Relevancia Recomendaciones
Ventas al 1 0k *\
4 { k.
Contado \
Ventas al Crédito] 2 Y Lf =
. Segunda dimension: Volumen de Ventas
. Objetivos de la Dimension: Medir el nivel de ventas de la empresa.
< Observaciones/
INDICADORES | item | Claridad | Coherencia | Relevancia T —

Precio 3
4ol v | s

Variedad de 4

productos A L/ ?)
Calidad de 5

servicio H 4 %

. Tercera dimension: Fidelizacién de Clientes
. Objetivos de la Dimensién: Medir el nivel de ventas de la empresa.
INDICADORES | item | Claridad | Coherencia| Relevancia Observaciones/
Recomendaciones
Promociones 6

Servicio Post 7
Venta 3 3 L/
[}
Atencidn de 8
reclamos y
necesidades 3 3 Lf
. Cuarta dimensién: Clasificacion Crediticia
. Objetivos de la Dimensién: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.
0%%® INVESTIGA 3
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Observaciones/
INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia Recomendaclones

Capacidad de

o | 2 [y |3

Historial 10 \

crediticio 3 3 u/

Retrasos en pago 11

202 |9

. Quinta dimensién: Obligaciones Tributarias
Objetivos de la Dimension: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.

F Observaciones/
INDICADORES Item Claridad Coherencia | Relevancia Recomendaciones

Educacion 12

Tributaria Z’f L/ ?)
DeudasTributaria| 13
K Y 4 3

. Sexta dimension: Obligaciones Financieras
Objetivos de la Dimension: Medir el cumplimiento de obligaciones en la empresa.

INDICADORES item Claridad Coherencia | Relevancia Observacio‘neS/ \
Recomendaciones
Prestamos 14 B L/ Q ‘\
[nterés 15 W
Fecha de pago 16 L/
L/’ /) / 2
1N
LI
BarreteNino Emilio Wilmet
CONTADCR PURL OTOLEGIADO
Firma ddl &v&uador
DNI
o.o0 INVESTIGA )
pAAN ucv
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Encuesta dirigida a trabajadores de la empresa Campos Motors E.I.LR.L. en
Chiclayo.

Objetivo: Recopilar informacion relevante para desarrollar el trabajo de
investigacion “Nivel de Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa
Campos Motors E.I.R.L.”

ENCUESTA
SEXO: M () F() EDAD: GRADO DE INSTRUCCION:
L2 | g |2.]8 |&3
Z 0 @) So |z Zx
W w o L= W
PREGUNTAS SZ2O5 UJ@ 0 < 2T |1 =55
< < O o | < < g
E 0 < o¥e) =
e 4 > < a C&
o wAa
1 ¢,Cree usted que el monto de ventas mensuales
al contado influye en el cumplimiento de las
obligaciones de la empresa?
2 ¢Cree usted que el monto de las ventas
mensuales al crédito influye en el cumplimiento
de las obligaciones de la empresa?
3 ¢ Usted cree que el precio influye en la decisién
de compra del cliente?
4 ¢Usted considera que la empresa ofrece una
gama diversificada de productos?
5 ¢ Cree que la calidad de servicio influye en el
nivel de ventas?
6 ¢Usted cree que la empresa ofrece
promociones atractivas a los clientes?
7 ¢Considera usted que la empresa realiza el
servicio post venta?
8 ¢La empresa da solucion rapida ante quejas o
reclamos de los clientes?
9 ¢La empresa actualmente cumple con sus
obligaciones, ante sus acreedores?
10 | ¢La empresa tiene buenas relaciones con sus
acreedores?
11 | ¢La empresa paga siempre en los plazos
establecidos?
12 | ¢La empresa programa capacitaciones, en el
ejercicio, para el personal?
13 | ¢Tiene conocimiento si la empresa tiene
deudas tributarias pendientes de pago?
14 | ¢La empresa puede acceder a nuevos
préstamos?
15 | ¢Esta usted de acuerdo con las comisiones
mensuales que recibe?
16 | La empresa cumple con el pago de los sueldos

en el mes correspondiente

oo INVESTIGA
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Entrevista para Directivo de la empresa: Gerente de Campos Motors E.l.LR.L.

—Chiclayo.

Objetivo: La entrevista planteada, en el presente cuestionario cuyo objetivo es
recopilar informacion relevante para desarrollar el trabajo de investigacion “Nivel de

Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa Campos Motors E.I.R.L.”

1. ¢Actualmente los ingresos de la empresa, ayudan a cumplir con el pago de
sus obligaciones? ¢ Por qué?

2. ¢Laempresa esta al dia en el pago de sus obligaciones?

3. ¢Qué hace Ud. para cumplir con las obligaciones?, ¢tiene algin apoyo
adicional?

4. ¢Alguna vez, se retrasO en el pago de sus obligaciones?, ¢cual fue el
motivo?

5. ¢Producto del retraso llegd a cancelar algun interés?
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ANEXO 6
ultado
Registro Cada una de las variables de componente siguiente tiene una
Fiabilidad varianza ceroy se ha eliminado de la escala: VARDD00Og,
» [ Titulo WARODOO11, VAROODT 2, VARDOO 3
- Motas El determinante de la matriz de covarianzas es cero o
Conjunto de datos activo aproximadamente cero. Las estadisticas basadas en su
[T Advertencias matriz inversa no se pueden calcular y se visualizan como

valores perdidos por el sistema.

~{E] Escala: ALL VARIABLES

[E] Titulo

[ Resumen de procesamie .
(& Estadisticas de fiabilidad Escala: ALL VARIABLES
L& Estadisticas de elemento
(& Estadisticas de elemento

(& Estadisticas de total de el Resumende procesaments de

L& Estadisticas de escala casos
I %
Casos valido 3 100,0
E Excluido?® 0 0
Total 3 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en
todas las variables del
procedimienta.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
basada en
elementos
Alfa de estandarizad M ode
Cronbach os elementos
934 941 12

Nota. Resultados del cuestionario procesados en el software SPSS versién 26
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ANEXO 7

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 dafo al
participar en la investigaciéon. Sin embargo, en el caso que existan
preguntas que le puedan generar incomodidad. Usted tiene la libertad de
responderias o no.
Beneficios (principio de beneficencia):
Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la
instituciénal término de la investigacién. No recibird ningtn 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 serd usada para ningin otro
propésito 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 la investigacion puede contactar con los
Investigadores Diaz Mego Evelyn Juanita y Seclen Flores Lidia GLoria
Email: evelynjuanitad@gmail.com y seclenfloreslidia@amail com

y Docente asesor (Apellidos y Nombres): Dr. Salazar Asalde Abel
email: aasalde@ucvvirtual.edu.pe

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

Nombre y apellidos: Carlos Campos Cueva
Fechay hora: 20.06.2023

Para garantizar la veracidad del ongen de la informacién
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

INVESTIGA CAMPOST ﬁss.m
ucv Ea———. a8

Carlos CampasChir
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ANEXO 8

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. “Tﬁoc’zmamzos«ze_

| CAMPOS MOTORS EIRL
" "Nombre del Titular o Representante legal

)L CAMPOS CUEVA CARLOS
} Nombres y Apellidos DNI:
| CAMPOS CUEVA CARLOS 16730044

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
“Nivel de Ventas y el Cumplimiento de obligaciones en la Empresa Campos
Motors E.LR.L.

" Nombre del Programa Académico:

| Ciencias Empresanales.

‘Autor: Nombres y Apellidos DNI*
v Diaz Mego, Evelyn Juanita 70933499
v Seclen Flores, Lidia Gloria 48051912

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacién sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que serd 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.

Lugar y Fecha 4 i

Firma y Sello: Carlos Campos Cueva
(CAMPOS CUEVA, CARLOS)

() Codigo de (1ica en investigacion de La Universidad César Vallejo-Articulo 7%, literal * 1 * Para difundir o publicar los resultados de un trabajo de
Investigacién es necesario bajo i el bre de la Institucidn donde se llevd a cabo el estudio, salvo el caso en que haya un
scuerdo formal con el gerente o director de L organizacién, para que se difunda Iy Identidad de 13 Institucién. Por elio, tanto en los proyectos de
mmmhﬂmolmmumlwmh‘ ion de la organizacién, pero si serd necesario describle sus
caracteristicas.
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ANEXO 9

¢ Cree usted que el monto de las ventas mensuales al crédito influye en el
cumplimiento de las obligaciones de la empresa?

80.00%

60.00%

50.00%

40.00% 33.30%

30.00%

20.00%

10.00%
0.00%

Porcentajes

Leyenda
m En desacuerdo 33.30%
u Totalmente de acuerdo 66.70%

Nivel de ventas

Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracion propia.

Interpretacion: Del resultado obtenido, se rescata que las ventas al crédito si influyen en

el cumplimiento de obligaciones, producto de las bajas ventas.

ANEXO 10

¢, Usted cree que el precio influye en la decisién de compra del cliente?

35.00% 33.33% 33.33% 33.33%

30.00%

o 25.00%

T 20.00%

=

15.00%

o 10.00%
5 00%
0.00%

orce

Totalmente
deacuerdo

m Leyenda 33.33% 33.33% 33.33%
Decision de compra

De acuerdo En desacuerdo

Nota. Resultado de la aplicacién del item respectivo. Elaboracion propia (2023)

Interpretacion: Del grafico se rescata que los precios de los productos si influyen en la
decision de compra del cliente, generando que el consumidor analice sus alternativas de

compra.
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ANEXO 11

¢ Usted considera que la empresa ofrece una gama diversificada de

productos?

80.00%

, 60.00%

£.50.00%

S 40.00%

(5]

5 3000%
20.00%
10.00%

0.00%

33.33%

Totalmente en
desacuerdo

mleyenda 66.70% 33.33%
Diversificacion de productos

En desacuerdo

Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracién propia

Interpretacion: Se puede apreciar que la empresa no ofrece diversificacion en sus

productos, generando malestar en los clientes al no tener mas opciones.

ANEXO 12
¢ Usted cree que la calidad del producto influye en la fidelizacién de los
clientes?
350% 333% 333%  33.3%
30.0%
© 25 0%
1]
= 20.0%
@
S 15.0%
o 10.0%
5.0%
i,
0.0% Leyenda
m De acuerdo 33.3%
» Totalmente deacuerdo 33.3%
= En desacuerdo 33.3%

Calidad del producto

mDe acuerdo mTotalmente deacuerdo = En desacuerdo

Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracion propia.

Interpretacion: Se observa que el factor calidad de producto si influye en la

fidelizacion del cliente, lo que permite la preferencia del consumidor.
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ANEXO 13

¢ Usted cree que la empresa ofrece promociones atractivas a los clientes?

80.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0% 33.3%
30.0%
20.0%

10.0%

0.0%

66.7%

Porcentaje

Leyenda

= Totalmente en
desacuerdo 66.7%

m De desacuerdo 33.3%
Promociones atractivas

m Totalmente en desacuerdo  mDe desacuerdo

Nota. Resultado de la aplicacién del item respectivo. Elaboracién propia.
Interpretacion: Ante el resultado obtenido, se aprecia que la empresa no esta
ofreciendo promociones atractivas a los clientes, provocando el descontento del
consumidor.

ANEXO 14

¢, Considera usted que la empresa realiza el servicio post-venta?

70 66.7
2 60
= 50
o 40 33.3
(W]
= 30
g 20
10
0 Leyenda
m Totalmente en
desacuerdo 66.7
mDe acuerdo 333

Sevicio Post-venta

m Totalmente en desacuerdo  mDe acuerdo

Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracion propia.

Interpretacion: Se visualiza que la empresa no realiza el servicio post-venta,

impidiendo estrechar una relacion, cliente - negocio.
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ANEXO 15

¢La empresa da solucion rapida ante quejas o reclamos de los clientes?

120%

100%

100%
80%
60%

Porcentaje

40%
20%

Q,
0% Totalmente en desacuerdo

mLeyenda 100%
Quejas y reclamos

Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracion propia.

Interpretacion: Del grafico se rescata, que el gerente ante quejas o reclamos no

brinda soluciones de manera inmediata, provocando la incomodidad de los clientes.

ANEXO 16

¢La empresa actualmente cumple con sus obligaciones, ante sus acreedores?

80.0%
70.0% 66.7%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

33.3%

Porcentaje

Leyenda
m Totalmente en
desacuerdo 66.7%

mDe acuerdo 33.3%
Cumplimiento de obligaciones

= Totalmente en desacuerdo = De acuerdo

Nota. Resultado de la aplicacién del item respectivo. Elaboracién propia.

Interpretacion: Se visualiza que la empresa ante obligaciones con terceros, no

cumple con el pago programado, generando el pago de intereses.
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ANEXO 17

¢La empresa tiene buenas relaciones con sus acreedores?

30.0%
70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
200%
10.0%

0.0%

66.7%

33:3%

Porcentaje

Leyenda
® En desacuerdo 66.7%
m Totalmente en desacuerdo 333%
Relacion con acreedores

= En desacuerdo = Totalmente en desacuerdo

Nota. Resultado de la aplicacién del item respectivo. Elaboracién propia (2023)
Interpretacion: Se rescata que la empresa no tiene buena relacion con sus

acreedores, lo que perjudica sus futuros financiamientos.

ANEXO 18

¢La empresa paga siempre en los plazos establecidos?

120.0%

100.0%

100.0%
80.0%

60.0%

Porcentaje

40.0%

20.0%

0.0%
’ Totalmente en desacuerdo

mlLeyenda 100.0%
Cumplimiento de Pago

Nota. Resultado de la aplicacién del item respectivo. Elaboracion propia.

Interpretacion: Se aprecia que la empresa ante obligaciones con terceros no

cumple sus obligaciones en los plazos establecidos.
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ANEXO 19

¢, Tiene conocimiento si la empresa tiene deudas tributarias pendientes de
pago?

120.0%
100.0%

100.0%
80.0%

60.0%

Porcentaje

40.0%
20.0%

0.0%

1
m De acuerdo 100.0%
Deudas tributarias

Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracién propia.

Interpretacion: Se rescata que actualmente la empresa cuenta con deudas

tributarias pendientes de pago, lo que genera inconvenientes con SUNAT.

ANEXO 20

¢La empresa puede acceder a nuevos préstamos?

35.0% 33.3% 33.3% 33.3%
30.0%
@ 25.0%
£ 20.0%
g 15.0%
- 10.0%
50%
0.0% Leyenda
m En desacuerdo 33.3%
uNo sabe no opina 33.3%
u De acuerdo 33.3%
Prestamos

mEn desacuerdo mMNosabe noopina wDe acuerdo

Nota. Resultado de la aplicacién del item respectivo. Elaboracion propia.

Interpretacion: Se observa que hay cierta incertidumbre al otorgar nuevos

préstamos a la empresa pues su historial no lo respalda.
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ANEXO 21

¢ Esté usted de acuerdo con las comisiones mensuales que recibe?

L]
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

33.3%

Porcentaje

Leyenda
m Totalmente en
desacuerdo 66.7%

m En desacuerdo 333%
Comisiones

m Totalmente en desacuerdo m En desacuerdo

Nota. Resultado de la aplicacion del item respectivo. Elaboracién propia (2023)

Interpretacion: Se observa que el personal no se encuentra muy satisfecho con

las comisiones que otorga la empresa.
ANEXO 22

¢La empresa cumple con el pago de los sueldos en el mes correspondiente?

80
70 66.7
60
50
40
30
20
10

0

Porcentaje

Leyenda
mEn desacuerdo 66.7

= Totalmente en
desacuerdo 333

Pago de sueldo

mEndesacuerdo = Totalmente en desacuerdo

Nota. Resultado de la aplicacién del item respectivo. Elaboracién propia (2023)
Interpretacion: Se rescata que la empresa no estd cumplimiento con el pago de
los sueldos al personal en los meses correspondientes, provocando el malestar de

los trabajadores.
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ANEXO 23

INFORMACION DE VENTAS, INGRESOS DE RENTA, Y CONTRIBUCIONES A ESS D (MENSUAL EJERCICIOS
ANTERIORES Y CORRIENTE)
EJERCICIO ANTERIOR (2021) EJERCICIO CORRIENTE (2022)
MES VENTAS INGRESOS NETOS coggﬂigorq MES VENTAS INGRESOS NETOS COgggﬁ%%lON
ENERO 9,615 9,615 167 ENERO 8.737 8737 167
FEBRERO 9,966 9,976 167|  FEBRERO 5.713 5713 167
MARZO 8,975 8,975 167 MARZO 7,003 7,003 167
ABRIL 9.082 9,982 167 ABRIL 9,405 9,405 167
MAYO 8,993 8,993 167 MAYO 7.141 7,141 167
JUNIO 8,831 8,831 167 JUNIO 6.946 6,946 167
JULIO 10,081 10,981 167 JULIO 10,358 10,358 167
AGOSTO 10,402 10,402 167 AGOSTO 9,989 9,989 167
SETIEMBRE 10,290 10,290 167 | SETIEMBRE 9.870 9.870 167
OCTUBRE 5210 5210 167|  OCTUBRE 4875 4875 167
NOVIEMBRE 7.364 7,364 167| NOVIEMBRE 7,409 7,400 167
DICIEMBRE 10,330 10,330 167 | DICIEMBRE 9,956 9,956 167
TOTAL, EJERCICIO 110,949 110,049 2,004 | TOTAL EJERCICIO 97,402 97,402 2,004

Informacién corresponde a la Ultima declaracion presentada en cada periodo, incluyendo sustitutorias o rectificatorias.

Ventas: Ventas Brutas, sin considerar descuentos, corresponden a Régimen General y RER.
Ingresos: Corresponden a Ingresos Netos declarados en el Régimen General y RER y a los Ingresos Brutos del Nuevo RUS.
"0": Omiso a la presentacién de la declaracion.
"-*: Presento Formulario, pero no declaré Ventas, ingresos y/o Contribuciones a EsSalud en ese periodo.
"NA": No aplica, no corresponde a las situaciones anteriores.

Nota. Datos obtenidos del reporte tributario presentado por la entidad a la SUNAT.



UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Estados Financieros
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ANEXO 24

Babragivon barssa s

Irrmatusrms o

@] Tik. paport sl par. p oo pod o

Ol por e cowvees s - .

G| R aenes §omarkop. pon e

Chas por codea cowvees s - ralae 0] Chas. por puigar oormadciakes - basseres 1153
Cuanlis por cobiar ol gsational, eosiocrn) Cllis. por gy cormeat ks - ralic. a
oy ch el

Clas o pigyis’ eecun bl ees, partic] y dine=l [§]
Ol por cxsbid S inisi - L ool
Clas por cobial St - relscn Clai. per pagar Sroarias - licaiod i}
Sy, p oo nbeledos po ek padc 0| Chas. por pugin Sroaiha - rabicons S [i]
Esdlyris ta el da i o uckesis (0] Crisligieseras Erassenas B0

Pt co S

Privwsiones

Producicn lermifsdos

Pagry dilliaricha

Bubpoduiin, dashmchos v Saapasdion

TOTAL PASEND

Poliibanr i oun e el § el

Erts wrsis. ' Ernizal sprs

Brrmaniain por o

Charsirviaicon Catct i <3 bt rolsd Tusi

Alrem e e manerrSn por b vla

Dpcra acliwins o ranlics

Brrvarsecrms ciklein ics

Priopeed s da irrsarsesn 1]

Flarsaa roms

Ratren e Sapwcten da s ) ot L s o P e o e s AEY
Propedades, plank v eguigs Rl Lo o rrslsachoni vy idaves il
Dpiwchinsdn da 1.2 y PPE acumulicos it dd i 30 i
Iresa gy b P dul aparmio [T
z: :hBE: . — TOTAL PATRIMONIO 14805
sl Pibenthss S it | e ilibacis
Aactren dilarido

TOTAL PATRIMONID ¥ PASNG 30

Oscri cliwis e Cormmn b

TOTAL ACTIND HETD

Nota. Datos obtenidos del reporte tributario presentado por la entidad a la SUNAT.
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ANEXO 25

Eobregiros bancarics

Inversiones Trancaras
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Dupreciacin de 1.2 y FPE acumulados Lilidad disd efncicic GaRS
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Nota. Datos obtenidos del reporte tributario presentado por la entidad a la SUNAT.




