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RESUMEN

encontramos una

Palabras claves

Gestión de ventas

Rentabilidad

porque la utilidad ha bajado por lo menos un 60%; para el año 2011 

utilidad de S/.143,413.00; para el año 2012, S/. 57,366.00 y comparando las 

utilidades obtenidas en el año 2013, se obtuvo una utilidad de S/. 15,432.00, motivo por el cual 

las ventas han ¡do disminuyendo mensualmente en un 30% aproximadamente en base al año 

anterior, si bien es cierto durante el proceso de comercialización, se lleva a cabo el proceso de 

adquisición de productos o insumos para la elaboración de las unidades, ello incide en el 

dispendio de dinero por adelantado; por lo que se corre el riesgo de no ser recuperados si es que 

no se llega a vender las unidades mínimas mensuales para que la empresa pueda mantenerse 

operativo y enfrentar sus obligaciones. Ante ello la empresa se tendría que ver recurrida a realizar 

préstamos con las entidades financieras para poder cumplir frente a sus proveedores y 

trabajadores, bajando la posibilidad de obtener utilidades, es decir, corriendo el riesgo de obtener 

pérdidas al finalizar el ejercicio. Los que juegan un papel fundamental es este proceso son los 

vendedores, ya que de ellos depende que las ventas se realicen, asimismo la empresa contrata su 

personal sin hacer convocatorias y por consiguiente no son sometidos a evaluaciones de 

desempeño.

Con este informe de investigación se pretende impartir sugerencias o recomendaciones que 

conlleve a optimizar la gestión de ventas y por consiguiente incrementar la rentabilidad de la

empresa.

Para el desarrollo de este informe los objetivos específicos son; Conocer la gestión de ventas de la 

empresa. Determinar las deficiencias de la gestión de ventas de la empresa. Conocer la 

rentabilidad de la empresa y Establecer la relación entre la gestión de ventas y la rentabilidad de 

la empresa Selva RBJ Comercial EIRL, Moyobamba en el periodo 2013.

Luego del estudio realizado se ha llegado a la conclusión que la evaluación de la Gestión de 

Ventas afecta a la empresa negativamente en su rentabilidad.

El Presente trabajo se llevó a cabo en la empresa "SELVA RBJ COMERCIAL EIRL", esta dedicada a la 

comercialización y el ensamblaje de vehículos automotores menores, está ubicada en la Av. Grau 

Nro. 230 - Moyobamba

Esta investigación nace



ABSTRACT 

The Present study was carried out in the company "JUNGLE COMMERCIAL RBJ EIRL ", is dedicated 

to the commercialization and the assembly of self-propelled minar vehicles, it is located in the 

avenue Grau Nro. 230 - Moyobamba. This research arises beca use the profitability has lowered at 

least 60 %, far the year 2011, we find a profitability of S/.143, 413.00; far the year 2012, 5/. 

57,366.00 and comparing the profitability obtained in the year 2013, was obtained profitability, 

S/.15,432 .00 motívate by which that the sales have been diminishing monthly in 30 % 

approximately on the basis of the previous year, though it is true during the process of 

commercialization, there is carried out the process of acquisition of products or inputs far the 

production of the units, it affects in the waste of money in advance; far what moves a long the risk 

of not being recovered if it is that it does not manage to sell the minimal monthly units in arder 

that the company could be kept operative and to face his obligations. Befare it the company 

would have to meet appealed to realizing lendings with the financia! institutions to be able to 

expire opposite to his suppliers and workers, lowering the possibility of obtaining profitability, 

that is to say, traversing the risk of obtaining losses on having finished the exercise. Those who 

play a basic paper it is this process they are the sellers, since on them there depends that the 

sales realize, likewise the company contracts his personnel without doing summons and 

consequently they are not submitted to evaluations of performance. With this research report 

one tries to give suggestions ar recommendations that he carries to optimizing the sales 

management and consequently to in crease the profitability of the company. Far the development 

of this report the specific aims are; to know the sales management of the company. To know the 

profitability of the company and the relation establishes between the sales management and the 

profitability of the company Jungle Commercial RBJ EIRL, Moyobamba in the period 2013. After 

the realized study it has come near to the conclusion that the evaluation of the Sales 

management concerns the company negatively in his profitability. 
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