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RESUMEN

La presente investigacion contribuy6 al Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) 8,
Trabajo decente y crecimiento econémico. El objetivo principal fue determinar la
relacion entre la gestiéon de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuicola en el
distrito de San José de Sisa, San Martin. El estudio fue de tipo aplicada con un disefio
no experimental y enfoque cuantitativo, se utilizaron encuestas para recolectar datos
de una poblacién de 20 colaboradores y un analisis documental. Los resultados
evidenciaron que existe relacion significativa y positiva alta (r=0.720, p<0.001) basada
en el coeficiente de correlacion de Pearson esto indica que a medida que mejora la
gestion de ventas, también aumenta la rentabilidad. Se concluye para aumentar la
rentabilidad, es crucial que la empresa mejore sus estrategias de gestion de ventas
con una planificacion efectiva, una organizacion adecuada y un control riguroso.
Ademas, se recomienda capacitar continuamente al personal en técnicas de ventas y
atencion al cliente. Estas mejoras son fundamentales para lograr estabilidad financiera
y un crecimiento sostenible.

Palabras clave: gestion de ventas, rentabilidad econdmica, rentabilidad financiera
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ABSTRACT

This research contributes to Sustainable Development Goal (SDG) 8, Decent work and
economic growth. The main objective is to determine the relationship between sales
management and profitability of an Aquaculture company in the district of San José de
Sisa, San Martin. The study is of an applied type with a non-experimental design and
quantitative approach, using surveys to collect data from a population of 20
collaborators and a documentary analysis. The results show that there is a significant
relationship between the variables because the value reached by the Sig. is 0.00 in
which itis less than 0.05, so there is a high positive relationship of 0.720. It is concluded
to increase the profitability, it is crucial that the company improves its sales
management strategies with effective planning, proper organization and rigorous
control. In addition, it is recommended to continually train staff in sales and customer
service techniques. These improvements are essential to achieve financial stability and
sustainable growth.

Keywords: sales management, economic profitability, financial profitability
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l. INTRODUCCION

Ahora, las compafias que proporcionan productos o servicios han
experimentado un aumento en el mercado en el entorno empresarial contemporaneo.
Por consiguiente, resulta fundamental optimizar la gestion de ventas (GV) para
mantener la competitividad en actividades comerciales y elevar los niveles de
rentabilidad. Bullemore y Cristébal (2021), destacan la importancia de anticipar
tendencias en los canales de venta para una gestion efectiva. No considerar la
rentabilidad puede tener consecuencias negativas significativas para una empresa.
Por lo tanto, es crucial reconocer que las empresas mas rentables son las que
prosperan debido a su capacidad para generar beneficios (Caiza et al. 2020).

En ambito internacional, Mora et al. (2022), manifiestan en un estudio en Ecuador
en la empresa parque de la Paz, Satélite Babahoyo, La empresa de productos
conmemorativos enfrenta desafios en la gestion y ventas debido a problemas pasados
en la administracion y finanzas. La rentabilidad actual esta por debajo de las metas
debido a dificultades en la administracion del personal en ventas por falta de
motivacion y compromiso de empleados. Ademas, aun no han desarrollado estrategias
efectivas para competir con otras areas de la organizacion.

A nivel internacional, el trabajo de Forster et al. (2021), merece ser mencionado,
ya que llevaron a cabo una investigacion en Ostwestfalen-lippe, Alemania. El problema
es la capacidad de las PYMES para integrar efectivamente la transformacién digital en
su estrategia de negocio, abordando tanto los desafios generales como los especificos
de su sector, con el propésito de optimizar su GV de y, en consecuencia, su
rentabilidad.

En el &mbito nacional Cieza y Gonzales (2022), en su investigacion en una
empresa metalmecanica, Segun se indica, Los problemas comienzan en las
operaciones Yy la logistica debido a la ausencia de un proceso establecido para prestar
servicios y a la falta de conocimiento sobre los materiales utilizados. Para solucionar,
se ha implementado la gestibn de procesos, que implica establecer metas para
supervisar todas las actividades de la empresa.

Asimismo, a nivel nacional, Barrutia et al. (2021), indican que, debido al impacto

de la pandemia, muchas microempresas, especialmente las del sector comercio,



fueron las mas afectadas en su comportamiento econémico y obligadas a regresar, lo

gue tiende a reducir sus ventas y afectar su rentabilidad.

En un contexto regional, Chilén (2020), investig6 sobre las MYPES en Chota. La
mortalidad empresarial, que implica el cierre o la salida de una empresa del sector
formal de la economia, Este fenomeno suele estar vinculado con la reduccion de los
margenes de beneficio, rendimientos financieros negativos o bajos, donde los ingresos
a veces apenas alcanzan para cubrir los costos y gastos. La investigacion resalta que
varios factores ponen en peligro la rentabilidad y la supervivencia de las empresas,
tanto factores internos y externos relacionados con los emprendedores dentro de la
organizacion.

La entidad en analisis es del &mbito local, es una empresa acuicola, se ubica en
la region de San Martin, ElI Dorado, San José de Sisa, dedicada a la produccion,
crianza y comercializacion de peces de agua dulce, con mas de 7 afios en esta
actividad, cuenta con 20 trabajadores. Con un area de 20 hectareas terreno distribuido
en poza y oficina, la cual esta presentando variaciones en las ventas del ultimo afio, la
cual se debe a una ineficiente gestion de ventas y por ende su baja rentabilidad, es

por ello que se realiz6 la investigacion en dicha empresa.

Las posibles causas de este problema incluyen la escasa rentabilidad de estas
empresas, la falta de una planificacibn econdmica y financiera que obstaculiza la
implementacion de procesos apropiados para una gestion efectiva. Ademas, la falta
de una gestidon de ventas afectard la eficiencia operativa, la elaboracién de decisiones
necesarias y el desempefio financiero de la empresa. La falta de datos empiricos y
andlisis detallado limitar4 el contenido de la entidad para renovar y ajustarse a un
medio competitivo y en constante cambio, segun (Cristobal et al, 2024).

Si el problema no es investigado, una gestion deficiente de ventas puede tener
varias consecuencias negativas para una empresa, incluida la reduccion de la
ganancia potencial y una organizacién inadecuada que resulta en una disminucion de
las ventas y pérdidas econdmicas significativas Mora et al. (2022), Por consiguiente,
el proposito de esta investigacion es el impacto de una gestion especifica en

Optimizacion del proceso de ventas con el objetivo de incrementar la rentabilidad. En



el contexto de la GV, se enfatiza que es importante y beneficioso para una empresa
conocer a sus clientes, sus patrones de compra y su contribucién a las ventas totales,
siempre y cuando se esfuerce por una gestion de ventas efectiva y centrada en el
cliente (Vélez, 2020).

Asimismo la Organizacion de las Naciones Unidades (ONU,2021) tiene como
iniciativa a un desarrollo econémico sostenible, donde sociedades deben crear las
condiciones que permitan a las personas acceder a trabajos de calidad, impulsar la
economia sin perjudicar el medio ambiente y asegurar oportunidades laborales para
todos, con condiciones laborales dignas.es por ello que la investigacidén realizada esta
relacionada a la ODS 8:Trabajo Decente y Crecimiento Econdmico, ya que la GV y la
rentabilidad de una empresa acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Martin
pueden conducir a practicas empresariales mas sostenibles y a la optimizacion de los
recursos, reduciendo el desperdicio e incrementando la eficacia en la utilizacion de los
recursos naturales.

De esta manera surgio la formulacion del problema: ¢ Cual es la relacién entre
gestion de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuicola en el distrito de San José
de Sisa, San Martin?

La justificacion de este trabajo se basé en la conveniencia de su realizacién, ya
gue ayudo a la empresa a evaluar su GV con el objetivo de incrementar la lucratividad
dentro del sector de acuicultura, Ademas, a nivel social, busca sensibilizar a otras
empresas del mismo sector sobre la calidad de una GV efectiva para aumentar el
beneficio. Desde el punto de vista practico y de desarrollo, este estudio permitio
entender la relacién entre la GV y la mejora de la rentabilidad, indicando que las
mejoras adecuadas relacionadas con las variables relevantes. En términos tedricos,
este trabajo proporcioné un sélido respaldo conceptual que mejorara la comprension
tedrica y contribuira al conocimiento académico de las variables estudiadas. Desde
una perspectiva metodoldgica, se utilizo técnicas de estudio para obtener informacion

confiable y dar a conocer la necesidad existente en este ambito.

Segun lo establecido, el objetivo general del estudio fue: Determinar la relacién

entre la gestion de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuicola en el distrito de



San José de Sisa, San Martin. Los objetivos especificos fueron: |) determinar el nivel
de la gestidén de ventas de una empresa Acuicola en el Distrito de San José de Sisa,
San Matrtin. Il) Analizar la rentabilidad de una empresa Acuicola en el distrito de San
José de Sisa, San Martin. 1ll) Determinar la relacion de las dimensiones de la gestion
de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuicola en el distrito de San José de Sisa,
San Martin.

Referente a las variables de estudio encontramos Arteaga y Molina (2022),
indican que es crucial examinar la gestion de las ventas y la rentabilidad dentro de una
organizacion esto lo encontramos en su articulo cientifico indexado y asi como ellos
ubicamos mas informacion en Scopus, Scielo y Sciencie a nivel nacional e
internacional.

En contexto internacional, Rebelo et al. (2021), su presente articulo lo realizd con
la intencién de perfeccionar la atencion postventa en la empresa Letvian en Portugal,
con el fin de mejorar, se emple6 la metodologia de investigacion de accidén con un
enfoque cuantitativo para estudiar tanto, el deleite del cliente como su impacto en la
rentabilidad., involucrando encuestas a 100 clientes importantes a nivel mundial, de
los cuales se contactd a 64, y el 50% respondié. Los resultados mostraron que los
clientes no estaban extremadamente satisfechos ni insatisfechos en general, pero un
porcentaje consideré los precios elevados. Ademas, se observaron variaciones en la
evaluacion de los plazos de entrega en diferentes regiones. En conclusion, se
recomend6é implementar mejoras, como la actualizacion de sistemas ERP y la
estandarizacion de precios, para aumentar la rentabilidad, basandose en los datos
recopilados en este estudio.

Arteaga y Molina (2022), en su articulo cientifico, se presenta un estudio
realizado en Ecuador que analiza cdmo la GV impacta la rentabilidad en el
concesionario Metrocar. Se empled un enfoque descriptivo sin experimental y se
recolectaron datos mediante un cuestionario administrado a 30 ejecutivos de ventas
de la empresa a nivel nacional. Adicionalmente, se examinaron los estados financieros
de Metrocar correspondientes a los afios 2020 y 2021. Los hallazgos principales
muestran que Metrocar planifica sus ventas utilizando comparativas de cumplimiento.

Finalmente, se dedujo que, aunque la empresa logro incrementar sus ventas y alcanzé



sus metas establecidas, los gastos operativos fueron elevados, lo cual afect6 la utilidad
neta, que se registré6 como 0%.

En ese sentido, Darmawan et al. (2021), en su estudio de investigacion cientifica
llevado a cabo en Indonesia, el objetivo principal fue comparar el desempefio
financiero de las empresas durante el periodo de la pandemia con los dos afios
anteriores a esta crisis. Se adoptd un enfoque cuantitativo con un disefio descriptivo,
abarcando una poblacidon de 27 empresas y extrayendo una muestra de 9 de ellas. El
analisis documental se empleé como la herramienta de investigacion. Los resultados
principales del estudio sefialaron que la pandemia del COVID-19 no tuvo un efecto
significativo en la lucratividad de las entidades vinculadas a la agricultura y la
ganaderia. Esto se evidencio en la variabilidad anual de las situaciones de beneficios
y rentabilidad de estas entidades. Se concluyé que, durante el primer y segundo
trimestre de 2020, la mayoria de las empresas agropecuarias experimentaron un
aumento en sus ventas en comparacion con el afio anterior.

Sanchez et al. (2021), en su articulo sobre "Impacto de la gestion empresarial
en las estrategias planificadas por las medianas empresas en Ecuador”, En este
estudio se examina coémo las medianas empresas del pais mencionado tienen una
organizacion efectiva en sus procedimientos de administracién, aunque enfrentan
desafios en su implementaciéon. El estudio investiga el efecto de la administracion
empresarial en las estrategias planificadas de estas empresas, examinando sus
procesos empresariales y estratégicos, asi como la relacion con la gestién en los
niveles directivo, ejecutivo, administrativo y operativo. La investigacion tiene un
enfoque descriptivo y aplicado, centrado en mejorar los componentes del proceso
estratégico mediante propuestas especificas de gestion. Se utilizd un disefio
transeccional-correlacional con un enfoque explicativo. Se aplicé una encuesta tipo
Likert a 540 empleados. Las variables principales estudiadas fueron la gestion
empresarial y la planificacion estratégica. Los hallazgos destacan que la gestion
empresarial tiene una influencia significativa en la planificacion, ejecucién y evaluacién
de los ciclos estratégicos dentro de estas empresas medianas.

A nivel nacional, Aguilar & Chiroque (2023), en su tesis realizada en Jaén se

centro en disefar propuestas de gestion en el proceso de compraventa para aumentar



los beneficios de los agentes inmobiliarios en 2022. Se manejé el método mixto que
combind elementos de disefio no experimental y aplicado. Después de encuestar a 30
empleados sobre el control del ciclo de ventas, se encontré que habia un control
deficiente, con una tasa del 40%, que era la norma. El andlisis documental revel6 que
la empresa no habia logrado controlar las variables de rentabilidad en las ventas entre
2020 y 2022. En la entrevista con la gerencia se obtuvo como resultado la falta de
politicas de planificacion, organizacién y gestion en los ultimos afos, asi como la
ausencia de una estrategia para el ciclo de ventas. Concluye, el estudio resalta la
necesidad de que las empresas inmobiliarias mejoren sus enfoques de administracion
en el procedimiento de ventas mediante la ejecucion de propuestas para una
administracion eficiente de recursos, planificacion adecuada y organizacion, con el
objetivo de aumentar significativamente el beneficio.

Cristobal et al. (2023), la investigacion titulada GV para aumentar la
rentabilidad en las organizaciones modernas que buscan maximizar sus ganancias se
destaca en el estudio sobre la Administracion de ventas y percepcion de los beneficios
en un centro de llamadas (Lima-Peru)'. Este trabajo se centré en examinar como la GV
influye en la percepcion de los beneficios en un centro de llamadas ubicado en Lima,
Perd, durante el afio 2023. Para un analisis detallado, se dividi6 la gestion de ventas
en prediccion, planificacion y control, mientras que la percepcién de rentabilidad se
evaluo en términos econdmicos y financieros. El enfoque metodolégico adoptado fue
cuantitativo, utilizando un disefio no experimental de tipo transeccional-correlacional.
Un total de 83 asesores del area de ventas completaron una encuesta tipo Likert que
constaba de 24 items. Los resultados revelaron una relacion directa, fuerte y
significativa entre la GV y la percepcion de rentabilidad, evidenciada por un coeficiente
de correlacion de Rh de 0.775.

Avalos & Chavez (2022), en su estudio sobre la administracion de ventas y
rentabilidad en Grambs Corporacion Grafica SAC, ubicada en Villa El Salvador, Lima
(Peru), Lima investigd el impacto del sector de impresién tras la pandemia, que afecto
atodos los proveedores de materiales, insumos y maquinaria debido a las restricciones
gubernamentales por la COVID-19. El objetivo fue examinar la conexion entre la GV y
la rentabilidad en Grambs Corporacion Grafica, que enfrenta desafios debido a la falta



de una fuerza de ventas bien organizada y resultados subéptimos. Este estudio, de
disefio correlacional y transversal no experimental, incluyé una muestra de 35
empleados de la empresa. Se emplearon encuestas y cuestionarios validados por tres
expertos como métodos de recoleccion de datos. La prueba de correlaciéon de
Spearman mostro un coeficiente de 0.502, sefialando una relacion positiva significativa
entre la GV y la rentabilidad. Los descubrimientos subrayaron la importancia critica de
estas variables en el entorno empresarial actual, contribuyendo a la capacidad de la
empresa para mantener su competitividad en el mercado.

Chavez y Chuman (2023), en su investigacion sobre la GV y su impacto en la
rentabilidad de una ferreteria en Chiclayo se explor6 como las estrategias de ventas
influencian los resultados financieros durante el afio 2022. Este estudio de
investigacion basica, sin componente experimental, involucré a 6 colaboradores y
utilizé cuestionarios, guias de entrevistas y andlisis documental, demostrando alta
fiabilidad con un coeficiente Alfa de Cronbach de 0.90. Los resultados indicaron que la
eficacia en la GV es fundamental para la rentabilidad del negocio. Se observé una
caida en los ingresos durante el segundo semestre de 2022, atribuida a la falta de
fortalecimiento en aspectos clave de ventas. Se concluyd que una gestion deficiente
tuvo un impacto negativo en la rentabilidad, asi como en el posicionamiento de
mercado y la captacion de clientes. Ademas, se identificé que la empresa no actualizo
sus plataformas de redes sociales ni mejoré el servicio de entrega, afectando la
relacion con la clientela.

Conceptualizando la primera variable de GV tenemos a, Schrock et al. (2021) la
GV alude comprender y abordar las dinamicas de motivacioén, liderazgo y relaciones
entre vendedores y gerentes de ventas para mejorar el rendimiento y los resultados en
ventas.

Por otro lado, Chaker et al. (2024) la GV internacionales como el proceso de
organizar y dirigir eficazmente los esfuerzos de ventas en un contexto global, la gestion
de ventas se ha centrado en el mercado interno, o que limita su relevancia para
situaciones donde las actividades de ventas ocurren.

Finalmente, Asilo et al. (2023) GV eficiente influia positivamente en la
rentabilidad de las organizaciones.



Dentro de la variable de GV, Segun (Asencio et al. 2018, como se cita en
Aguilar & Chiroque, 2023), de acuerdo con su investigacion en la revista El Centro de
Informacidén y Gestion Tecnoldgica de Holguin, Cuba aborda la GV abarcando la
planificacion, organizacion y control de las mismas ,las cuales se consideraron en
nuestro estudio a si mismo cada dimension cuenta con tres indicadores
respectivamente para la primera como es planificacion de ventas sus indicadores son
metas y objetivos, estrategias y prondstico de ventas, para segunda dimension
organizacion de ventas sus indicadores son seleccidon, capacitacion de personal y
evaluacién y para la tercera dimension control de ventas sus indicadores son
supervision de procesos, volumen de ventas y seguimiento de los procesos.
Conceptualizando las dimensiones.

La planificacion de ventas, para Uhlich & Kieckhafer (2024), la planificacién de
ventas cuenta diversos factores como el volumen de produccion, la logistica y la
necesidad del mercado. Asi como diferentes estrategias de ventas, incluyendo la
selecciéon de modelos, variantes y opciones de equipamiento con margenes de
contribucion comparables, para asegurar la rentabilidad. Mientras Shcherbyna et al.
(2023), la planificacion de ventas es trascendental para el triunfo empresarial,
especialmente en mercados fluctuantes. Donde se debe de tomar decisiones
estratégicas de marketing en ventas y busca mejorar la estrategia de ventas mediante
ajustes en la estructura y funciones del departamento correspondiente.

Organizacion de ventas, para Micallef et al. (2024), organizacion de ventas se
relata a un grupo estructurado de personas, categorias y recursos dedicados a la
administracion y realizacién de funciones de ventas, incluyendo la interaccién con
clientes, la divulgacién de bienes o servicios, y la maximizacion de las oportunidades
comerciales. Por otra parte, para Kusuma et al. (2024), indican que organizacion de
ventas se refiere a la estructura interna de una organizacion que se encomendar de la
administracion y ejecucion de las actividades relacionadas con las ventas.

Control de ventas, Para Mojin (2024), el control de ventas implica una serie de
practicas y sistemas destinados a gestionar e incrementar la eficacia de las ventas
dentro de una empresa. Asimismo, en tanto, Tienken et al. (2023), control de ventas

se refiere a los sistemas y mecanismos que las empresas implementan para supervisar



y gestionar la actividad de ventas

Ahora conceptualizaremos a la segunda variable Segun Shi (2021), nos indica
que la rentabilidad se define como la aptitud de la empresa para alcanzar utilidades,
generalmente determinada por la suma y el valor de los ingresos generados por la
empresa en un determinado cierre del ejercicio.

Para Hedija & Kuncovéa (2021), indicé que, la tasa de rentabilidad se deriva de
los datos de los estados financieros, permitiendo asi evaluar la eficiencia de las
actividades de la organizacion. Ademas, estos indices ayudan a medir la eficiencia de
los recursos aportados por los accionistas.

Finalmente, se describe como un indicador que permite a los bancos adquirir
fondos de terceros. Al mismo tiempo, constituye un objetivo fundamental para
cualquier ente econdmico que busque evaluar el rendimiento de sus inversiones
después de llevar a cabo diversas actividades durante un periodo especifico. Este
indicador muestra la habilidad de la empresa para emplear eficazmente sus recursos
y generar beneficios (Hasmiana, 2022).

En relacion a la segunda variable de rentabilidad, nos hemos basado en Arteaga
y Molina, (2022), Administracion de ventas y su efecto en la rentabilidad del
concesionario Metrocar, dénde considera tal dimension: rentabilidad economica, y
rentabilidad financiera. Tomandose asi, como dimensiones para nuestro estudio.

La primera dimension se refiere a la "Rentabilidad econémica” (RE). Segun
Arteaga y Molina (2022), Se relaciona con una definicion de resultados esperados o
conocidos y con la totalidad del capital econémico utilizado para adquirir sin importar
su origen o financiamiento. Desde una perspectiva econOmica, representa un
expectativo retorno producido por una inversion de un ente econdémico. Ademas, se
consider6 los indicadores como la "Rentabilidad bruta”, que se determina dividiendo la
ganancia bruta entre las ventas totales, y la "Rentabilidad operativa”, que es igual a
los resultados economicos obtenidos antes de deducir impuestos y participaciones
correspondientes.

La segunda dimension se enfoca en la "Rentabilidad financiera"(RF), segun
Huaméan y Guardamino (2020), La rentabilidad financiera es la capacidad de una

empresa para obtener ganancias a partir de su inversion y estructura financiera. En



este contexto, se evalian métricas como la "Rentabilidad neta", al dividir el beneficio
neto por el total de ventas, y la "Rentabilidad de inversién”, que se calcula al hacer el
cociente entre la utilidad neta y el capital invertido.

Este trabajo se sustenta en las teorias de (Modigliani & Miller 1958, como se cit
en Solano et al., 2021), la teoria moderna de la estructura de capital plantea en primer
lugar, el valor de la empresa se fundamenta en su capacidad para generar ingresos a
partir de sus activos, sin importar como se financien. Segunda proposicion, se
demuestra que a medida que una empresa se endeuda mas, la rentabilidad esperada
de sus acciones aumenta. En la tercera proposicion, se argumenta que las decisiones
de inversion no deben depender de la financiacion. Esto significa que los accionistas
pueden tomar decisiones erréneas, Como asumir riesgos excesivos, invertir de manera
insuficiente o pagar dividendos en momentos de dificultades financieras, sin
necesariamente maximizar el valor de la empresa.

Seguidamente tenemos a (Jensen & Meckling 1976, como se cité Rivas & Alexis,
2020), en su teoria de la agencia, se destaca Los incentivos, como las opciones sobre
acciones y las bonificaciones, deben estar vinculados directamente a la importancia
de las decisiones de gestion para los intereses de los accionistas. El control se logra
mediante el monitoreo de los agentes, revisiones periddicas de las bonificaciones,
auditorias de estados financieros y la restriccién de las decisiones de gestion. Estos
controles conllevan a costos.

Finalmente mencionamos a (Myers & Majluf 1984, como se citd6 Solano et al,
2021) con su “Teoria de la Jerarquia” o “Pecking Order”, en esta teoria se recomienda
el uso de modelos que consideren la asimetria de informacion y en los cuales la
direccién de la empresa proteja los intereses de los accionistas actuales. Sin embargo,
si se requiere financiamiento adicional para dichas inversiones, una ampliacion de
capital podria afectar negativamente la rentabilidad de los accionistas debido a la
percepcion negativa en el mercado en situaciones de informacion asimétrica.

Respecto al contexto juridico de la primera variable, que es la gestion de ventas,
mencionamos a la Norma ISO 9001:2015 es un estandar de gestién de calidad y
proporciona beneficios significativos para la industria de ventas. Ayuda a las empresas

a identificar y corregir errores, es crucial para mantener y atraer clientes y mejorar el
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rendimiento general del negocio (ISO, 2021).

Respecto al marco legal de la segunda variable rentabilidad mencionamos a La
NIIF 9: El propésito de esta regulacion es fijar pautas que rigen la presentacion de
informacion financiera concerniente a activos y pasivos financieros, y asi los usuarios
tengan informes financieros con informacion valiosa y relevante para analizar los
futuros movimientos de efectivo y de equivalente de efectivo de una empresa.
(Ministerio de Economia y Finanzas [MEF], 2021).

Como hipotesis general del presente estudio fue la siguiente: Hi: Existe relacion
significativa entre la gestion de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuicola en el
distrito de San José de Sisa, San Martin, y como hipétesis nula fue: Ho: no existe
relacion significativa entre la gestion de ventas y la rentabilidad de la empresa Acuicola

en el distrito de San José de Sisa, San Martin.
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1. METODOLOGIA
El tipo de investigacion en este estudio se consideré una investigacion
aplicada y de acuerdo con el Manual Oslo de la organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémico (OCDE, 2022), indica que dicha investigacion consiste en el
objetivo de utilizar evidencia cientifica para determinar soluciones (técnicas, métodos,
tecnologias) dirigidas a atender necesidades especificas que han sido identificadas.

Por otro lado, tuvo un enfoque cuantitativo, segun Reyes et al. (2020), Una
investigacion cuantitativa se refiere a un enfoque metodoldgico que utiliza técnicas
estadisticas, matematicas o computacionales para recoger y analizar datos numéricos.
Este tipo de investigacion se centra en medir variables y formular hipétesis basadas
en datos cuantificables, con el objetivo de establecer patrones, relaciones y
generalizaciones a partir de muestras representativas.

En cuanto al disefio de investigacion, se considerd, la investigacion no
experimental. Segun Pilco (2022), dicha indagacion es llamada asi ya que incluye
estudios de caso, encuestas de opinion publica, investigaciones correlacionales sobre
factores que afectan a una poblacion, estudios longitudinales de seguimiento,
revisiones bibliograficas y andlisis de contenido.

Ademas, se trabajo con un estudio longitudinal. Segun Arrascue et al. (2021),
un estudio longitudinal implica recopilar datos en multiples ocasiones a lo largo del
tiempo de los mismos individuos o grupos, lo que facilita la observacion y analisis de
cambios, desarrollos y posibles relaciones de causa y efecto en variables a lo largo de
su evolucion temporal.

Por otro laso Guevara et al. (2020), indica que una investigacion descriptiva tiene
como objetivo ofrecer una descripciobn minuciosa y ordenada de fendmenos
particulares, empleando métodos que permitan comprender su estructura y
funcionamiento sin recurrir a experimentos que los manipulen. Debido a ello se
considero dicha investigacion descriptiva en el presente estudio.

Seguidamente se considerd el enfoque correlacional ya que busca establecer
la intensidad de la relacion o conexiéon que se revela en dos o mas categorias,
conceptos o variables dentro de un entorno especifico. Ademas, se encarga de

examinar cOmo estas variables se agrupan entre si y procede luego a cuantificar y
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analizar esta relacion. (Ramos, 2020).

Esquema del trabajo

o |

Donde:

M: Muestra son los trabajadores de las empresas acuicola del distrito de san José de
sisa.

Obs. 1: gestion de ventas.

Obs. 2: rentabilidad.

r: vinculo entre las variables observadas.

En su definicibn conceptual, la gestibn de ventas, segun Goyes (2020),
menciona que, GV componente esencial para el incremento de las utilidades en
cualquier empresa. Sin embargo, en ausencia de un equipo debidamente instruido,
preparado y motivado, la promocion de productos y brindar asistencia al cliente de
excelencia se vuelven obstaculos insuperables, lo que podria resultar en pérdidas

econdmicas para la compafiia.

En cuanto a su definiciébn operacional de la gestidon de ventas, se consideraron
las 3 dimensiones junto con sus respectivos tres indicadores cada una. Para llevar a
cabo esta medicion, se utilizara la encuesta (cuestionario) como técnica, con 15 items,

asimismo sera mediante la escala ordinal tipo Likert.
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Tabla 1

Operacionalizacion de la variable 1: Gestidén de ventas

Variable Dimensiones Indicador Técnica Nivel de
escala
Metas y objetivos
Planificacion de Estrategias
ventas Prondéstico de
ventas
Gestion  de Seleccion
ventas Organizacion de Capacitacion al Encuesta Ordinal
ventas personal
Evaluacion
Supervision de
procesos
Control de Volumen de ventas
ventas Seguimiento de

procesos

Nota: Elaboracién propia

Para la segunda variable, en cuanto a su definicion conceptual, es aquella que

representa las utilidades obtenidas por la empresa, lo que le permite valorar su

capacidad para generar ingresos y gestionar el financiamiento de sus operaciones en

el marco del andlisis financiero. (Aguirre et al, 2020).

En cuanto a su definicion operacional, para analizar la rentabilidad se

consideraron dos aspectos, cada uno con dos indicadores respectivos. Se usufrutuo

la técnica de analisis documental junto con la escala de la razon, ademas de un

cuestionario de 10 items utilizando la escala de Likert como instrumento.
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. Tabla 2
Operacionalizacion de la variable 2: Rentabilidad

Variable Dimensiones Indicador Técnica Nivel de
escala
Rentabilidad Rentabilidad
economica bruta
Rentabilidad
Rentabilidad operativa Analisis Razon/ordinal
Rentabilidad Rentabilidad documental
financiera neta Cuestionario
Rentabilidad
de inversion

Nota: Elaboracién propia

En el caso de la poblacion, segun Arias (2020), se pueden utilizar sujetos,
infraestructura, equipos, herramientas e incluso materiales audiovisuales como
poblaciones de investigacion. Esta técnica no permite a los investigadores ampliar el
tiempo de estudio de los humanos, por ende, se debe tener claro y seguro al momento
de elegir el tipo de poblacion. Por ello en la presente investigacién se conté con 20
colaboradores de una empresa acuicola en el Distrito de Sisa, San Martin, asimismo,
adicionalmente se analizo los estados financieros del ente econdémico.

Los Criterios de inclusion, fueron todos los coparticipes de la empresa acuicola,
mientras que, para los Criterios de exclusion, fueron la personas que no formen parte
de la empresa acuicola.

La muestra, segun Quispe et al. (2020) Afirmaron que, dado que la muestra es
representativa de la poblacién, es apropiado utilizar un instrumento de recoleccién de
datos para ella. En esta investigacion se consider6 como muestra a la misma cantidad
que la poblacion, siendo los 20 coparticipes en la empresa acuicola en sisa, San

Martin.

Para el muestreo se opté por un método de muestreo no probabilistico

conveniente. Segun Hernandez (2021), este tipo de muestra se elige segun la
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conveniencia del investigador, permitiéndole decidir de manera libre y arbitraria el
ndmero de participantes que seran incluidos en el estudio.

Ademas, se realizdé una muestra censal segun Caminotti &Toppi (2020), Debido
a que la poblacion es pequefa, la muestra censal es una representacion de esta

poblacion. La unidad de analisis, fueron los colaboradores de la empresa.

La técnica que se opto en dicho estudio fue una encuesta y analisis documental
y segun Moya et al. (2022), afirman que la encuesta es un método utilizado para
recabar informacion con el fin de obtener datos relacionados con un tema particular.
Por otro lado, Arias (2020 b), menciona que la investigacién documental es un proceso
de confirmacién usado para obtener informacion acerca del contenido de documentos.

En este contexto, el documento actia como la principal fuente de conocimiento.

Para el instrumento de recoleccion de datos de este estudio se empledé como
herramienta un cuestionario, Olsson et al. (2020), ya que se considera la opcion mas
convencional para recopilar datos. Indica que el instrumento utilizado es un
cuestionario que abarca todos los aspectos del concepto de competencia en accion
para la sostenibilidad. ElI concepto de competencia en accion con miras a la
sostenibilidad. Se analiza la validez de los items y las escalas en cuanto a su
contenido. Asimismo, la guia de analisis documental proporciona una estructura y
lineamientos metodoldgicos que ayudan a los investigadores, gestores de informacion
o profesionales a realizar un analisis sisteméatico y efectivo de documentos para
obtener datos significativos y tomar decisiones informadas (Martinez et al,2023).

Para garantizar la valides y la fiabilidad del instrumento empleado en la
recoleccion de datos, se procedio a validar por tres expertos en la carrera profesional
de contabilidad, especificamente para las variables de "Gestion de ventas" y
"Rentabilidad”. También, se utilizé la calculadora V-Aiken para evaluar los criterios de
claridad, coherencia y relevancia, obteniendo una calificacion fuerte en una escala de

15 items y 10 items respectivamente.
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Tabla 03
Relacion de juicios de expertos

Instrumento Expertos Grado académico
Cuestionario — variable Experto 1 Magister
Gestion de ventas y Experto 2 Magister
Rentabilidad Experto 3 Magister

Nota: Elaboracion Propia

El procedimiento para recopilar datos sobre la gestion de ventas, se empled la
técnica de encuesta utilizando un cuestionario como instrumento. Este método permitié
determinar si la empresa esta gestionando adecuadamente sus ventas 0 en caso
contrario, se identificé las areas de mejora en este aspecto. Ademas, se utilizdé un
cuestionario y una guia de analisis documental para evaluar la rentabilidad de la
empresa Acuicola.

En cuanto al método de andlisis de la data se utilizé las herramientas SPSS,
hojas de trabajo de Microsoft Excel, debido a que, la muestra fue de 20 colaboradores.

Para los aspectos éticos en el articulo 1 tiene como imparcial causar la verglienza
cientifica de las investigaciones Acciones realizadas en la Universidad César Vallejo y
empufar la devocion de altos estandares de rigor. Esto se hace para jurar la destreza
de los descubrimientos cientificos y liderar los derechos, la comodidad y el feudo

inmaterial de los participantes en la investigacion.

Ademas, el Capitulo V sobre Errores Eticos en la Investigacion enfatiza que los
datos obtenidos en la investigacién deben ser verdaderos y confiables. Los datos de
los resultados de la validacion y la presentacion paso a paso se destacan para evitar
sesgos en los datos.

En definitiva, como se establecié en el articulo 19 de los Procedimientos
Administrativos, cualquier miembro de la comunidad universitaria o cualquier persona
con una preocupacion legitima pueden presentar una acusacion sobre faltas éticas en
la investigacion antes, durante o después de la realizacion de la investigacion. Una
reclamacién. Deberd realizarse mediante correo electrénico al Vicerrector de

Investigacion de acuerdo con el Cédigo Etico de la Universidad.
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. RESULTADOS

El estudio titulado "Gestion de Ventas y Rentabilidad en una Empresa Acuicola
del Distrito de San José de Sisa, San Martin" utilizd un enfoque de investigacion
aplicada de nivel descriptivo para examinar la conexion entre la GV y su impacto en la
rentabilidad de la empresa acuicola. A continuacion, se exponen los resultados
derivados del analisis de datos recolectados mediante métodos especificos de
recopilacion.

Confiabilidad: Con el fin de avalar la certeza de los instrumentos utilizados, se
sometieron a la estimacion de profesionales en el campo. Y debido a ellos se realizd
una muestra de 20 encuestas que consta de 15 items y 20 encuestas de 10 items
donde se valido con el coeficiente de Cronbach para el instrumento del cuestionario
donde obtuvo los siguientes resultados.

Tabla 04
Coeficiente de Alfa de Cron Bach del cuestionario gestion de ventas

Instrumento Alfa de Nivel de
Cronbach confiabilidad
0.9351 Bueno

Gestion de ventas
Rentabilidad 0.8895 Bueno
Nota: Elaboracion propia

Interpretacion:

En tabla 04 el Alfa de Cronbach de 0.9351 indica que el cuestionario sobre la GV tiene
una alta consistencia interna y es una herramienta confiable para medir el constructo
gue estas evaluando ya que este valor esta bastante cerca de 1, lo cual sugiere una
consistencia muy alta entre las respuestas de los items del cuestionario. En términos
generales, un valor superior a 0.7 se considera aceptable y por encima de, asimismo
se aplico el Alfa de Cronbach de 0.8895 para el cuestionario de rentabilidad indica que
el instrumento tiene una buena consistencia interna y es confiable para medir el
constructor de rentabilidad en el contexto para el cual fue disefiado es decir Este valor
esta cerca de 0.9, lo cual sugiere una consistencia interna muy buena entre las

preguntas o items que componen el cuestionario sobre rentabilidad.
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Tabla 05

Prueba de normalidad

Kolmogorov- Shapiro-
Smirnova Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
Gestion de 0.142 20 ,200 0.972 20 0.792
ventas
Rentabilidad 0.194 20 0.046 0.946 20 0.317

Nota: elaborado en la base de datos SPSS v26
Interpretacion:

En la tabla n°05 obtenidos de la prueba de normalidad, observamos dos tipos; de
muestra Kolmogo6rov-Smirnov y Shapiro Wilk, cabe resaltar que para este estudio no
usaremos Kolmogoérov-Smirnov debido al tamafio de muestra que puede no ser tan
precisa y puede ser limitado en estos casos tal como observamos segun los
resultados. En cuanto al valor estadistico para la variable de gestién de ventas,
muestra un valor de 0.142 con una significancia 0.200 y para segunda variable que es
la rentabilidad, nos muestra un valor estadistico de 0.194 con significancia de 0.046.
Es por ello que trabajaremos la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, dado que el
tamafio de la muestra es 20 y se busca garantizar que los datos para analisis
posteriores, la eleccién de Shapiro-Wilk es coherente con los estdndares estadisticos
y las mejores practicas en la investigacion asi como lo observamos en el valor
estadistico en la variable GV, ya que contiene un valor estadistico de 0.972 con
significancia de 0.792 y para la variable de rentabilidad muestra un valor estadistico
de 9.46 con significancia de 0.317. Es por ello, que se ha decidido trabajar con Shapiro
Wilk, tal como indica Gandica (2020), que la prueba de normalidad de Shapiro -Wilk
se utiliza cuando se trabaja con una poblacién pequefa y su coeficiente es mayor a
0.05 asi mismo se utiliza una relacion solida entre la variable independiente y la
dependiente.

Objetivo especifico 1. Determinar el nivel de la gestion de ventas de una empresa

Acuicola en el Distrito de San José de Sisa, San Martin.
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Variable: Gestion en el proceso de ventas

Tabla 06
Determinar el nivel de la gestion de ventas de una empresa.
Variable
Niveles Gestion de ventas
N %
Alto 0 0%
Medio 18 90%
Bajo 2 10%
Total 100,0%
20

Nota. Elaboracién propia. Los datos provienen de la encuesta aplicada.
Interpretacion

En la Tabla 6 se aprecia los resultados de los niveles en relacion a la variable GV en
la empresa acuicola, donde se evidencia que el 90% de los participantes sostiene que
tiene un nivel medio y el 10% de encuestados indican a la GV a un nivel bajo, dando
a entender que se carece de una eficiente GV, concluyéndose asi, que es de vital
importancia implementar estrategias para mejorar significativamente la gestién de
ventas en la empresa, con el fin de fortalecer el rendimiento del equipo y aumentando
las tasas de conversién y retencion de clientes en la empresa acuicola.

Objetivo especifico 2: Analizar la rentabilidad de una empresa Acuicola en el

distrito de San José de Sisa, San Martin.
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Tabla 07

Analizar Ratios de Rentabilidad

Indicadores Periodo 2020 Var % 2021 Var % 2022
Rentabilidad RB= Utilidad 402,980 1,020,222 499,658
bruta bruta/total 1,269,886 2,760519 2,639388.0
ventas
Resultados 0.31733 5% 0.36957 -18% 0.18931
Rental:_)ilidad RO=Utilidad 200,845 631,565 200.755.63
operativa antes del 1,296,886 2,760,519 2,639,388.
impuesto/total
ventas
Resultados 0.15486 8% 0.22878 -15% 0.07606
Rentabilidad RN=Utilidad 200,893.50 568.408 200,755.63
neta neta/total 539,959.90 1,179,479 1,532,308.
activo
Resultados 0.37413 11% 0.48191 -35% 0.13101
Rentabilidad RI=Utilidad 200,893 568,408 200,755.63
inversion neta/Capital 100,000 100,000 100,000
Resultado 2.00893 3.6% 5.68408 -3.67% 2.00755

Nota: Fuente de informacién de los estados de resultados acuicola aplicando guia de
analisis

Interpretacion:

Como se puede evidenciar en la tabla N° 7 en cuanto al analisis de la rentabilidad, se
observa que la acuicola mostr6 una utilidad bruta del 0.317 en el afio 2020, del 0.370
en 2021 y descendi6 a 0.189 en 2022, reflejando una disminucion comparada con los
afos previos. Esta disminucion se atribuye a una caida en las ventas debido a la
ausencia de control en la gestion de la cartera de clientes. Se recomienda mejorar la
comunicaciéon con los clientes y fortalecer el control de los productos ofrecidos para
mejorar la rentabilidad.

En cuanto a la utilidad antes de impuestos, en 2020 la empresa registrdo un beneficio
del 0.158, en 2021 fue del 0.229 y en 2022 cay0 al 0.076, indicando una reduccion en
la rentabilidad antes de impuestos a lo largo de los afios en cuestion, también debido
al suceso decreciente en las ventas. Por lo tanto, es crucial que la acuicola priorice

aumentar las ventas y recuperar su cartera de clientes para mejorar su rentabilidad
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econdmica.
En relacion con la rentabilidad neta, se observa que la acuicola en el Distrito de San
José de Sisa, San Martin, obtuvo rendimientos sobre la inversion del 0.374 en 2020,
del 0.482 en 2021 y del 0.131 en 2022. Esto demuestra que la acuicola posee activos
suficientes para respaldar su situacion financiera. Finalmente, la rentabilidad de
inversion en 2022 muestra una ganancia de 2.007 por cada sol invertido, en
comparacion con 5.684 en 2021 y 2.001 en 2020. Estos resultados resaltan la
importancia de optimizar las herramientas de ventas para alzar la rentabilidad y
alcanzar los objetivos financieros deseados.

Objetivo especifico 3:
Determinar la relacién de las dimensiones de la gestién de ventas y la rentabilidad
de una empresa Acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Martin.
Tabla 8
Relacion de las dimensiones de la gestion de ventas y la rentabilidad de una empresa
Acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Martin.

Nota. Los datos provienen de la encuesta aplicada analizados por SPSS V.26

Correlaciones Rentabilidad Rentabilidad
econdmica financiera
Planificacion de ventas Correlacion de 0.390 582"
Pearson
sig. (bilateral) 0.089 0.007
n 20 20
Organizacién de ventas correlacion de ,675™ ,675™
Pearson
sig. (bilateral) 0.001 0.001
N 20 20
Control de ventas correlacion de 0.368 -0.120
Pearson
sig. (bilateral) 0.111 0.614
N 20 20
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Interpretacion:
Tabla 8 se observo la relacion que existe entre las dimensiones en las variables, GV

y la rentabilidad, donde se evidencia que, en la rentabilidad econémica y la
planificacion de ventas se observa una correlacion moderada y significativa entre la
rentabilidad econdémica y la organizacion de ventas (0.390, p = 0.089). Ademas,
existe una fuerte y altamente significativa correlacion entre la RE y la organizacion
de ventas (0.675, p = 0.001). Por otro lado, la dimensién de Control de ventas
muestra una correlaciéon moderada, pero no significativa con la RE (0.368, p =0.111).
En cuanto a la Rentabilidad Financiera, se encuentra una fuerte y altamente
significativa correlacién con la Planificacion de ventas (0.582, p = 0.007), mientras
que también hay una fuerte y significativa correlacion entre la Organizacion de ventas
y la RF (0.675, p = 0.001). Finalmente, el Control de ventas no muestra una
correlacion significativa con la RF (-0.120, p = 0.614). Tanto la Planificacion de
ventas como la Organizacion de ventas tienen correlaciones positivas fuertes y
significativas tanto con la Rentabilidad econémica como con la Rentabilidad
financiera. Dando a entender que el nivel de planificaciébn y organizacion en las
ventas puede contribuir positivamente a ambas formas de rentabilidad. EI Control de
ventas, por otro lado, muestra una correlacion positiva moderada con la Rentabilidad
econdmica, pero no parece tener una relacién clara o significativa con la Rentabilidad
financiera segun los datos mostrados en la tabla.

Objetivo General: Determinar la relaciébn entre la gestion de ventas y la
rentabilidad de una empresa Acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Martin
Prueba de hipétesis
H1: Existe relacion significativa entre la gestién de ventas y la rentabilidad de una
empresa Acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Matrtin.

HO: No existe relacion significativa entre la gestion de ventas y la rentabilidad de una

empresa Acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Matrtin.
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Tabla 9.

Relacion entre la gestidn de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuicola en el
distrito de San José de Sisa, San Martin.

Gesti6on de ventas Rentabilidad
., Correlaciéon de Pearson 1 720"
Gestion de , ]
ventas Sig. (bilateral) ,000
N 20 20
Rentabilidad Correlacion de Pearson , 720" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 20 20

Nota: elaborado en base al SPSS v26

Interpretacion:
La tabla n°9 Los resultados muestran una relacion significativa entre la GV y la

rentabilidad en una empresa acuicola. El valor de p, que es 0.00 y esta por debajo
del umbral de 0.05, confirma una conexion directa. Segun el coeficiente de Pearson,
esta relacion es altamente positiva (r=0.720). Por lo tanto, se acepta la hipotesis
alternativa (H1) y se rechaza la hipétesis nula HO, que postula una relacién fuerte,
directa y positiva entre la GV y la rentabilidad de la empresa. Estos resultados
sugieren que una mejora en la calidad de la GV esta asociada con un aumento en la
rentabilidad, indicando que una gestion efectiva de ventas, que abarca la
planificacion, organizacion y control, contribuye a una mejor eficiencia en la

asignacion de recursos.
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IV.  DISCUSION

El primer objetivo especifico fue determinar el nivel de la GV de una empresa
Acuicola en el Distrito de San José de Sisa, San Martin. Segun (Jensen & Meckling
1976, como se cito en Rivas & Alexis, 2020) en su teoria de la agencia, la gestion de
ventas permite maximizar la eficiencia y minimizar los conflictos de intereses entre los
agentes de ventas y las organizaciones que representan, implementar principios de la
teoria de la agencia puede ayudar a mejorar la GV al alinear los incentivos, mejorar el
monitoreo y control, y fomentar relaciones mas eficaces entre el principal y los agentes
de ventas. En este estudio se llevo a cabo una encuesta a 20 colaboradores para
evaluar la variable GV se obtuvo el resultado que se encuentra en un nivel medio del
90% y un nivel bajo del 10%, entendiéndose que la GV en la empresa es aceptable
pero insuficiente, asi mismo, en un estudio realizado por Sanchez et al. (2021),
indicaron que el grado de interaccion del area de GV dentro de la empresa proporciona
fortalecimiento en relacion positiva, la gestiébn empresarial adecuada es fundamental
para el éxito de la planificacion estratégica en las medianas empresas ecuatorianas, y
mejorar estos aspectos puede conducir a una mejor ejecucion de las estrategias y, en
dltima instancia, a un rendimiento empresarial mas solido y sostenible. Este estudio
tiene similitud con la investigacion en cuestion, el cual indica que la GV es aceptable pero
aun insuficiente para lograr las metas establecidas dentro de la organizacion.

El segundo obijetivo fue analizar la rentabilidad en una acuicola en el distrito de
San José de Sisa, San Martin Segun (Modigliani & Miller 1958, como se cité en Solano
et al., 2021), en su teoria moderna de la estructura de capital la rentabilidad enfatiza
gue el valor de un ente econdémico se deriva principalmente de su habilidad para crear
ingresos con eficiencia, los cuales de deben ser gestionados de manera adecuada.
Este estudio se desarroll6 dos instrumentaos para analizar la variable de rentabilidad,
una guia de analisis documental disefiada para examinar la rentabilidad utilizando los
estados financieros de los afios 2020, 2021 y 2022. Los resultados encontrados de sus
dos dimensiones principales en cuanto a la rentabilidad son; la rentabilidad econémica
y financiera. En la dimension de rentabilidad econémica, se considerd especialmente
el indicador de rentabilidad bruta en el afio 2020, la utilidad bruta fue del 0.317,

mientras que en 2021 se incremento a 0.369, lo cual representa un crecimiento de un
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5%. Sin embargo, en el ejercicio de 2022, la utilidad bruta disminuyé a 0.189
representan una disminucion de unl18% debido a una reduccion en las ventas de la
empresa. Y sus elevados gastos fijos y otros gastos fuera del giro del negocio, por
otro lado, tenemos el indicador de la rentabilidad operativa, en el periodo 2020, la
empresa generd una utilidad operativa de 0.154, que aumentd a 0.229 en 2021 que
significa un crecimiento de un 8%. Sin embargo, en 2022, la utilidad operativa
disminuyo a 0.076, lo que refleja un resultado menor en la utilidad antes de impuestos
sobre las ventas de esos afios de 15%. Como segunda dimension de la rentabilidad
financiera, el indicador de rentabilidad neta revela que, por cada unidad monetaria de
activos totales invertidos en el afio 2020 la empresa gener6 0.374 unidades
monetarias de utilidad neta, asimismo para el 2021 la empresa genero6 0.481 unidades
monetarias de utilidad neta lo cual representa un 11% de crecimiento y en tanto en el
2022 la empresa gener6 0.131 unidades monetarias de utilidad neta lo cual representa
un 15% de disminucién, donde se observar que la empresa si tiene capacidad de
inversion en cuanto a sus activos, pero aun asi se podria mejorar su eficiencia, por
altimo el indicador de rentabilidad de inversidbn se observa en el periodo 2020, la
rentabilidad generada por el capital fue de 2.008, mientras que en 2021 aumenté a
5.684 lo que significa 3.6% de aumento. No obstante, en 2022, se obtuvo una
rentabilidad de 2.007 donde se puede evidenciar una disminucion de cada sol invertido
en recursos de 3.67%. Estos resultados reflejan variaciones en la rentabilidad de la
empresa acuicola desde 2020 hasta 2022, atribuibles a la disminucién de las ventas y
a la falta de una GV sdlida durante esos afios, lo que llevd a una rentabilidad
econdmica y financiera ineficiente. Ademas, se realiz6 un cuestionario a 20
colaboradores para analizar la variable de rentabilidad, revelando que el 50% de los
encuestados considera que la rentabilidad esta en un nivel medio, mientras que el 40%
la percibe en un nivel alto. Solo el 5% de los encuestados la califica como baja. Estos
hallazgos muestran que, en general, la rentabilidad y sus dimensiones es positiva para
la empresa, pero se podria mejorar sus resultados para mantener un crecimiento
constante en la empresa, a diferencia del estudio realizado por Darwan et al. (2021),
obtuvo como resultado que la empresa durante el periodo de pandemia COVID-19

no tuvo consecuencia significativo en lucrar del ente econémico vinculadas a la
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agricultura y a la ganaderia esto se evidenciaron en la variabilidad anual de las
condiciones de su ganancia y beneficio de estas entidades; concluyeron que durante
el primer y segundo trimestre del 2020 la mayoria de las empresas agropecuarias
experimentaron un aumento en sus ventas en comparacion con el aflo anterior, Los
hallazgos contrastan con estudios anteriores al mostrar que la empresa no logra una
rentabilidad adecuada, reflejada en resultados fluctuantes que no muestran un
crecimiento constante entre los periodos analizados. Esto subraya la influencia
significativa de la GV en la rentabilidad al término de cada periodo, evidenciando que,
sin un control adecuado, la empresa puede incurrir en pérdidas.

El tercer objetivo especifico fue determinar la relacion de las dimensiones de la
gestion de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuicola en el distrito de San José
de Sisa, San Martin, el cual es respaldado por Aguilar & Chiroque (2023), por su
estudio realizado en Jaén, donde se enfocaron en disefiar propuestas de gestion en el
proceso de compraventa con el fin de incrementar la rentabilidad de los agentes
inmobiliarios en 2022. Utilizaron una metodologia mixta que combiné elementos de
disefio no experimental y aplicado. Tras encuestar a 30 colaboradores sobre el control
del ciclo de ventas, hallaron un control deficiente, con una tasa del 40%, dicho analisis
revelé que la empresa no habia logrado manejar las variables de rentabilidad en las
ventas entre 2020 y 2022 y entrevistando a la gerencia, se determiné la falta de
politicas de planificacion, organizacién y gestion en los ultimos afios, asi como la
ausencia de una estrategia para el proceso de ventas. En conclusion, el estudio
subraya la necesidad imperiosa de que las empresas inmobiliarias mejoren sus
enfoques de administracion en el procedimiento de ventas mediante la implementacion
de propuestas para una gestion eficiente de recursos, planificacion adecuada y
organizacién, con el objetivo de aumentar significativamente la rentabilidad. Cotejando
con este estudio, se aplicd un cuestionario en ambas variables a 20 colaboradores
de la empresas acuicola, dichas respuestas fueron procesados en el programa SPSS
version 26 realizando en primer lugar la prueba de normalidad donde se decidi6
trabajar con Shapiro wilk ya que la poblacibn es menor a 50, asimismo, segun los
resultados se decidio trabajar con la correlacion de Pearson, donde se investiga la

relacion entre las dimensiones de la GV (planificacion, organizacion y control) y la
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rentabilidad en una empresa acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Matrtin.
Los resultados revelaron patrones interesantes que pueden influir en la efectividad de
la gestion estratégica de ventas y su impacto en el desarrollo financiero de la empresa.
Es por ello que debemos enfocarse en mejorar la planificacion como la organizacion
de las actividades de ventas para potenciar la rentabilidad de la empresa acuicola.
Esto podria incluir el desarrollo de estrategias mas claras y la implementacién de
estructuras organizativas que optimicen la ejecucion de las estrategias de ventas. Sin
embargo, se debe tener en cuenta que el control de ventas no mostré una relacion
clara con la rentabilidad. Asi mismo, en el estudio de Avalos & Chavez (2022), los
resultados que se obtuvieron es la carencia de una fuerza de ventas bien estructura y
debido a ello no se logré los resultados esperados, indicando que la falta de
estrategias, planificacion, organizacion y control puede afectar y arriesgar su
rentabilidad de la empresa. En ese sentido se encuentra similitudes con los
antecedentes comparados en relacion con la importancia de la planificacion y la
organizaciéon en la GV para incrementar la rentabilidad, se observa una discrepancia
en como el control de ventas se vincula con la rentabilidad. Los resultados de la
presente investigacion revelaron que existen deficiencias en la planificacion,
organizacién y control de ventas, lo cual impacta de manera significativa en la
rentabilidad.

Y por ultimo como objetivo general fue determinar la relacién entre la GV y la
rentabilidad de una empresa Acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Martin.
En su estudio Chavez y Chuman (2023) tienen como conclusién que la GV deficiente
impacta negativamente en la rentabilidad, el posicionamiento del mercado y la
capacitaciéon del cliente, entonces se debe mencionar que la GV influye en la
rentabilidad evidenciando una disminucion en ingresos durante el segundo semestre
del 2022 debido a la falta de fortalecimiento en los factores claves de venta. En este
estudio, se investigo la relacion entre la GV y la rentabilidad en una empresa acuicola,
los resultados revelaron una correlacion significativa entre ambas variables, lo que
proporciona informaciéon valiosa sobre como la eficacia en la GV puede influir en el
desempeiio financiero de la empresa, en ese sentido coincide en lo mismo con,

Cristobal et al. (2023), su investigacion muestra que una GV efectiva es crucial para
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aumentar la rentabilidad observada en las organizaciones actuales que buscan
maximizar sus beneficios. Para un analisis exhaustivo, la GV se dividio en prediccion,
planificacion y control, dividié la percepcién de rentabilidad en dimensiones econémica
y financiera. El analisis demostrd una relacién sélida, directa y significativa entre la
gestidon de ventas y esta percepcion de rentabilidad, con un coeficiente de 0.775. Por
tanto, se tiene similitud con la investigacion, ya que se esta analizando si existe una
relacion de la GV con la rentabilidad de la empresa para poder mejorar y fortalecer
las politicas de venta con una planificacion efectiva, un control organizado y estrategias

bien definidas en las ventas contribuirdn notablemente a incrementar la rentabilidad.
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V. CONCLUSIONES
5.1. El objetivo general del estudio fue determinar la relacion entre la GV y la
rentabilidad de una empresa Acuicola. A partir de los resultados se evidencié una
correlacion significativa de 0.720 de Pearson, lo cual indica que hay una relacion fuerte
positiva entre las variables GV y rentabilidad. Estos resultados sugieren que una
gestidon de ventas efectiva, que abarque planificacion, organizacion y control, tiene un
impacto directo en la mejora de la rentabilidad.
5.2.  Como primer objetivo especifico fue determinar el nivel de la gestion de ventas
de una empresa Acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Martin. Segun el
resultado se identificd que la variable GV se encuentra en un nivel medio del 90%, bajo 10%
y alto no se observa porcentaje indicando una gestion aceptable, pero aun insuficiente
para maximizar la rentabilidad. concluyendo que la empresa necesita mejorar su GV
para lograr un mayor beneficio y consolidarse firmemente en el mercado donde incluya
implementacion de estrategias tecnoldgicas y planes de accion.
5.3. El segundo objetivo especifico fue analizar la rentabilidad de una empresa
Acuicola. En base a los resultados del analisis documental de la variable rentabilidad
mostraron variaciones drasticas en su rentabilidad financiera y econémica debido al
declive en ventas referente a los afios 2020 al 2022, se concluye que una gestion
deficiente de ventas afecta negativamente la rentabilidad al ente econdémico, la cual es
esencial para asegurar la estabilidad financiera y el crecimiento financiero a largo
plazo.
5.4.  Eltercer objetivo especifico fue determinar la relacion de las dimensiones de la
gestion de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuicola. En base a los resultados
se concluy6 que la planificacién y la organizacion de las ventas tiene una relacion
fuerte, positiva y significativa para potenciar la rentabilidad de la empresa acuicola,
mientras que el control sobre la rentabilidad necesita ser evaluado mas

detalladamente.
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VI. RECOMENDACIONES
6.1. Enfocarse en una GV integral que incluya una planificacion estratégica, una
organizacion eficiente y un control efectivo. Esto para optimizar el rendimiento
comercial y asegurar que la empresa esté posicionada fuertemente en su mercado
objetivo.
6.2. Recomendar que la empresa acuicola optimice su GV y, por ende, aumentar su
rentabilidad y consolidarse en el mercado de manera solida, debe implementar un plan
de accion donde se debe establecer un cronograma y asignar responsabilidades
claras, implementar herramientas tecnoldgicas como un sistema CMR gue ayudara a
mejorar la relacidon con los clientes, realizar capacitaciones al personal de manera
continua y asimismo realizar monitoreo constante para estar preparados, confrontar
los desafios competitivos y aprovechar las oportunidades de crecimiento en su sector.
6.3. Implementar mejoras en la planificacion de ventas, la organizacién del equipo
de ventas y el control de las actividades de ventas podria potenciar significativamente
tanto la rentabilidad econdmica como la financiera a largo plazo. Para ello se debe
optimizar su GV realizando herramientas de marketing y analizar el mercado,
diversificar sus productos, analizar sus costos y precios, innovar en tecnologia.
6.4. Capitalizar las fortalezas identificadas en la planificacién y organizacion de
ventas, mientras que también se debe abordar la necesidad de mejorar la evaluacion
y el control sobre la rentabilidad, implementando Métricas y KPIS para que pueda
ayudar a la empresa acuicola a optimizar su desempefio financiero y alcanzar sus
objetivos estratégicos de manera mas efectiva.
6.5. Llevar acabo estudios adicionales que permitan obtener una vision mas amplia
y detallada de los factores que sobresaltan el beneficio del ente econémico. Por

ejemplo, un andlisis documental mas profundo para mejorar la toma de decisiones.
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ANEXOS

Anexo 01: Tabla de operacionalizacion de variables

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES ESCALA DE
DE ESTUDIO  CONCEPTUAL OPERACIONAL INDICADORES MEDICION
La gestion de ventas  Es el elemento Metas y Objetivos
es un requisito primordial en la Planificacién de Estrategias
fundamental dentro empresa, que debe las ventas Pronéstico de
Gestion de de las empresas ser indispensable, ya ventas
ventas pues asegura la que de él dependera o acion d Seleccion
entre_ada de efectivo, (gl _ _ | rganizacion ae Capacitacion del
la misma que va a Exito. Para medir as personal
contribuir con su esta variable se ventas Evaluacion Ordinal/Encuesta
desarr.ollo eficiente ytilizaré el Supervision de
en el tiempo (Asilo instrumento proceso
elt al. 2018, como es cuestlor]arlo que Volumen de ventas
citado en Aguilar & constara de 15
Chiroque ,2023) ftems, aplicados Control de las
mediante la técnica ~ Ventas Seguimiento de los
de la encuesta con procesos
escala de respuesta
Likert.
Es el calculo Rentabilidad bruta
financiero para » Razén/Analisi
determinar la Rentabilidad Costo de produccion dggg:qenntgllss
La rentabilidad relacion entre los Smi . ;
refleja el recursos necesarios economica Rentabilidad Ordinal/Encuesta
Rentabilidad rendimiento de una y el beneficio operativa
cosa 0 accion a econdmico. Para
través de la medir esta variable N
comparacion de los  se empleara el Rentabilidad neta
beneficios obtenidos  instrumento de guia
al final de un de anélisis Ingresos netos
periodo y los medios documental y un .
empleados para cuestionario 10 items Renta_bmdad
financiera

obtenerlo (Arteaga y
Molina ,2022)

aplicado mediante la
técnica andalisis
documental/encuesta
en la escala de la
razon.

Rentabilidad de
inversion




Anexo 2: Instrumentos de recoleccién de datos:

Cuestionario para la variable gestion de ventas

Estimado participante, el presente cuestionario es anénimo, esta dirigido al personal
de la empresa, por lo que se le agradece responder con la mayor honestidad posible.
Los datos suministrados solo seran tomados para fines académicos, la informacion
proporcionada sera manejada y procesada de forma confidencial y es de caracter
anonimo. ¢Desea participar como encuestado en esta investigacion?
SI[] NO[]

Instrucciones: Lea detenidamente cada item y coloque con un aspa (X) en la
alternativa de respuesta que considere pertinente.

Totalmente en En Ni en desacuerdo ni De acuerdo (DA) Totalmente de
desacuerdo (TS) desacuerdo (ED) de acuerdo (NDA) acuerdo (TA)
1 2 3 4 5

VARIABLE 1: GESTION DE VENTAS

N° ITEMS 1|2 3 4
DIMENSION 1: Planificacion de las ventas
1 La empresa tiene un plan de ventas aprobado por la gerencia.
2 Las metas y objetivos establecidos son alcanzable para la empresa.
3 Las estrategias existentes son efectivas en la gestion de ventas.
4 El equipo de ventas cumple con las politicas de la empresa.
5 La empresa posee un prondstico de ventas preciso para anticipar la demanda
futura.
DIMENSION 02: Organizacién de las ventas 1(2 (3 |4
6 La empresa tiene una cartera de clientes clasificada.
; Se identifica y recluta a candidatos talentosos para que se unirse al equipo de
ventas
8 La capacitacion oportuna al personal permitird incrementar las ventas.
9 El personal de ventas posee herramientas y tecnologias adecuadas para
maximizar su efectividad en el campo.
10 Se evalua el desempefio de los trabajadores para identificar fortalezas, areas
de mejora y oportunidades de crecimiento.
DIMENSION 03: Control de ventas 1|12 (3 |4
11 | Se supervisa todas las actividades realizadas al interior de la empresa.
12 | La gestidn de ventas es eficiente en relacidn a lo planificado.
13 | Se establece estrategias para el cierra de ventas.
14 | Las ventas se encuentran sustentas con documentos.
15 | Controlar el proceso de gestidon permitira obtener mayores ventas.




Anexo 2: Instrumentos de recoleccion de datos:
Cuestionario para la variable Rentabilidad

Estimado participante, el presente cuestionario es anonimo, esté dirigido al personal
de la empresa, por lo que se le agradece responder con la mayor honestidad posible.
Los datos suministrados solo serdn tomados para fines académicos, la informacion
proporcionada sera manejada y procesada de forma confidencial y es de caracter

anonimo. ¢Desea participar como encuestado en esta investigacion?

Sl
Instrucciones: Lea detenidamente cada item y coloque con un aspa (x) en la

NO ] ]

alternativa de respuesta que considere pertinente.

Totalmente en En Ni en De acuerdo Totalmente de
desacuerdo (TS) desacuerdo (ED) desacuerdo ni (DA) acuerdo (TA)
de acuerdo
(NDA)
1 2 3 4 5

VARIABLE 2: Rentabilidad

N° | ITEMS
DIMENSION 1: Rentabilidad Econémica

1 La rentabilidad bruta de la empresa ha mejorado significativamente en los
ultimos tres afos.

5 Los costos de produccién han sido eficientemente gestionados para mantener
una alta rentabilidad bruta.

3 La rentabilidad operativa ha mostrado un crecimiento constante en los ultimos
tres afos.

4 La mejora en la eficiencia de los procesos ha sido una prioridad para incrementar
la rentabilidad operativa.

5 El incremento en ventas ha tenido un impacto significativo en la rentabilidad
operativa.
DIMENSION 02: Rentabilidad Financiera

6 La rentabilidad neta de la empresa ha aumentado en los ultimos tres afos.

7 Los ingresos netos de la empresa se han incrementado debido a una gestién
financiera eficiente.

8 La empresa ha mantenido controlados sus gastos para maximizar la rentabilidad
neta.

9 La rentabilidad de las inversiones realizadas por la empresa ha sido satisfactoria
en los ultimos tres afos.

10 La empresa evalUa rigurosamente los proyectos antes de invertir para asegurar

una alta rentabilidad de la inversion.




Guia de analisis documental

Se presenta esta guia de andlisis documental, la cual tiene como finalidad el evaluar
la rentabilidad en la empresa, de la ciudad de San Martin.

Obteniendo de informacion con fines educativos. Para ello se tuvo en cuenta las
siguientes ratios:

Periodo: 2020, 2021,2022

Rentabilidad Econdmica

Rentabilidad Bruta: Rentabilidad Operativa
Periodo Utilidad bruta / total ventas Utilidad antes del impuesto y
participaciones / total ventas
2020
2021
2022
Rentabilidad Financiera
Rentabilidad Neta: Rentabilidad Inversidn:
Periodo Utilidad neta/ total ventas Utilidad neta / capital
2020
2021
2022




Anexo 3. Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Gestion
de Ventas y la Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San José de
Sisa, San Martin. 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 psicoldégico. Agradecemos su valiosa

colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del

oz

Mgtr. Erwin Giancarlo Serquen Olivos

Grado profesional: | Maestria ) Doctor ()
Area de formacion | ciinica () Social ()
Clinica () Social ()
Area de formacion
académica:
Educativa ) Organizacionx)

Areas de experiencia
profesional:

Docente de la Escuela Profesional de Contabilidad

Institucion donde labora:

Universidad César Vallejo

Tiempo de experiencia 2 a 4 afios ( )
el area: | Masde5afios (X )
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:

Cuestionario en escala ordinal

Autor(es):

Sanchez Cueva yessica Anali

Procedencia:

Del autor

Administracion:

Google from




Tiempo de aplicacién:

5 minutos

Ambito de aplicacion:

En la Organizacion

Esta compuesta por dos variables:
- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 3

Significacion: | indicadores y15 items en total. El objetivo es medir
la relaciéon de variables.
|l a ceaiinda variahle cantiene 2 dimen<inone de 2
4. Soporte tedrico

e Variable 1: Gestion de ventas
La gestion de ventas es un requisito fundamental dentro de las empresas
pues asegura la entrada de efectivo, la misma que va a contribuir con su
desarrollo eficiente en el tiempo (Aguilar y Chiroque, 2023)

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario Gestion de Ventas y la
Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San José de Sisa, San Martin.
Elaborado por Sanchez Cueva Yessica Anali 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 El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes
2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
El item se muy grande en el uso de las
comprende palabras de acuerdo con su
facilmente, es significado o por la ordenacion de
decir, su Se requiere una modificacion muy
sintacticay | 3. Moderado nivel especifica de algunos de los
semantica son terminos del item.
adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y
4. Alto nivel sintaxis adecuada.
COHERENCIA 1-&2%?('{3&%"8 (en% cumple El ftem no tiene relacién l6gica con la
con el criterio) dimension.
El item tiene _ . _ —
relacion l6gica |2. Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion y
con la nivel de acuerdo) tangencial /lejana con la dimension.
dimensiono |, . 4o (moderado El ftem tiene una relacion
mivial) moderada con la dimension que se




indicador que | 4. Totalmente de El item se encuentra esta,

esta midiendo Acuerdo (alto nivel) relacionado con la dimensiéon que
. actid midiandn

El item puede ser eliminado sin

1. No cumple con el i
RELEVANCIA | o, 0 cump que se vea afectada la medicion

El item es o El item tiene alguna relevancia,
esencialo | 2- Bajo Nivel pero otro item puede estar
Im Ortante’ es INcliiNv/enNnAdn 10 Alle Miap Qi
de(_:lnrctliekég ser |3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
incluido.

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser

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

Sus observaciones que considere pertinente

No cumple con el criterio

Bajo Nivel

1
2
3. Moderado nivel
4

. Alto nivel

Variable del instrumento:(Gestion de ventas)
e Primera dimension: (Planificacion de ventas)

Clari|Coh |Rele

Observaciones
dad |leren| van

Indicadores item

La empresa tiene un plan de ventas

aprobado por la gerencia. 1 4 4 4

Las metas y objetivos establecidos
son alcanzable para la empresa. 2 4 4 4

Las estrategias existentes son
efectivas en la gestion deventas. | 3 | 4 | 4 | 4

El equipo de ventas cumple con las
politicas de la empresa.

La empresa posee un prongstico
de ventas preciso para anticiparla | 5 4 4 4
demanda futura.

e Segunda dimension: Organizaciéon de las ventas

Indicadores item [Clari|Coh |Rele Observaciones

dad |aron| van

6 | 4| 4| 4

La empresa tiene una cartera de
clientes clasificada.

Se identifica recluta a candidatos
talentosos para que se unirse al 7 4 | 4 | 4
equipo de ventas




La capacitacion oportuna al

personal permitira incrementarlas| 8 | 4 | 4 | 4
ventas.
El personal de ventas posee
herramientas y tecnologias

o 9 4 4 4
adecuadas para maximizar su
efectividad en el campo.
Se evalua el desempefio de los
trabajadores para identificar
fortalezas, areas de mejora y| 10| 4 | 4 | 4
oportunidades de crecimiento.

e Tercera dimensién: Control de las ventas
Indicadores item E'ar:i Coh Rele Observaciones

Se supervisa todas las actividades
realizadas al interior de la 11| 4 | 4 | 4
empresa.
La gest!qn de ventas es eficiente 12141424
en relacion a lo planificado.
S_e establece estrategias para el 134144
cierra de ventas.
Las ventas se encuentran 141414l a4
sustentas con documentos.
Controlar el proceso de gestion
permitira obtener mayoresventas.| 15 | 4 | 4 | 4

Variable del instrumento:(Rentabilidad)

e Primera dimension: (Rentabilidad Econ6mica)

mantener una alta rentabilidad
bruta.

Indicadores item S"’Zri Coh Rele|opservaciones
La rentabilidad bruta de la empresa|
ha mejorado significativamente en
los ultimos tres afios. 1 a4 4 B
Los costos de produccion han sido
eficientemente gestionados para
2 4 4 4




La rentabilidad operativa hal
mostrado un crecimiento constante
en los ultimos tres anos.

La mejora en la eficiencia de los
procesos ha sido una prioridad
para incrementar la rentabilidad
operativa.

El incremento en ventas ha tenido
un impacto significativo en Ila
rentabilidad operativa.

e Segunda dimensién: Rentabilidad Financiera

Indicadores [tem

Clari
dad

Cohe
renci

Rele
vanc

Observaciones

La rentabilidad neta de la empresa ha
aumentado en los ultimos tres afos.

6

4

4

Los ingresos netos de la empresa se

han incrementado debido a una]7

gestion financiera eficiente.

La empresa ha mantenido controlados

Sus gastos para maximizar la8

rentabilidad neta.

La rentabilidad de las inversiones

realizadas por la empresa ha sidof9

satisfactoria en los ultimos tres afos.

La empresa evalla rigurosamente los
proyectos antes de invertir para
asegurar una alta rentabilidad de lal
inversion.

Mg Lic

CORLAD 020588




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Gestion
de Ventas y la Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San José de
Sisa, San Martin. 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 psicoldégico. Agradecemos su valiosa
colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del JOSE ANNER SALAZAR SALDIVAR
Grado profesional: | Maestria () Doctor ()
Area de formacion | Clinica( ) Social )

académica:

Educativa ) Organizacion)
Areas de experl_enme} Docente de la Escuela Profesional de Contabilidad
profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiempo de experiencia 2 a4 afnos ( )

el area: | Mas de 5 afios (X)

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: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Sanchez Cueva Yessica Anali
Procedencia: Del autor
Administracion: Google from
Tiempo de aplicacion: 5 minutos
Ambito de aplicacion: en la organizacion




Significacion:

Esta compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 3
indicadores y 15 items en total. El objetivo es medir
la relacion de variables.

4, Soporte tedrico
e Variable 1: Gestion de ventas
La gestion de ventas es un requisito fundamental dentro de las empresas
pues asegura la entrada de efectivo, la misma que va a contribuir con su
desarrollo eficiente en el tiempo (Aguilar y Chiroque, 2023)

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario Gestion de Ventas y la
Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San José de Sisa, San Martin.
Elaborado por Sanchez Cueva Yessica Anali 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 El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere  bastantes
i 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
El item se muy grande en el uso de las
,ccl)lmprende palabras de acuerdo con su
facilmente, es significado o por la ordenaciéon de
decir, su " _ —
sintactica . Se requiere una modificacion muy
cemantica s)(/)n 3. Moderado nivel especifica de algunos de los
términos del item.
adecuadas.
. El item es claro, tiene semantica y
4. Alto nivel sintaxis adecuada.
1-d2%tgérl?§%tg (en% cumple | E! item no tiene relacion 16gica con I
COHERENCIA cnon ol critarin) P dimensioén.
El item tiene | 2- Desacuerdo (bajo El item tiene una relaciéon .
AR nivel de acuerdo) tangencial /lejana con la dimension.
relacion logica
_conla 3. Acuerdo (moderado El item tiene una relacion
dimension o nivel) moderada con la dimensién que se
indicador que esta midiendo
esta midiendo. |4. Totalmente de El item se encuentra esta,
Acuerdo (alto nivel) relacionado con la dimension que
esta midiendo.




El item puede ser eliminado sin
1. No cumple con el ue se vea afectada la medicion

RELEVANCIA | criterio e la dimension.

Eéétﬁgafg - El item tiene alguna relevancia,
importante, es 2. Bajo Nivel pero otro ftem pued%es,tar
dec”‘ debe Ser iInchnondn In Al mide acto

incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.

4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser

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

sus observaciones que considere pertinente

No cumple con el criterio

Bajo Nivel

Moderado nivel

© | N o

Alto nivel

Variable del instrumento:(Gestion de ventas)
e Primera dimensién: (Planificacién de ventas)

Indicadores item|ClariiCoh |Rele Observaciones

dad laronl|van

La empresa tiene un plan de
ventas aprobado por la gerencia. | 1 | 3 | 3 | 3

Las metas y objetivos establecidos
son alcanzable para la empresa. 2 | 3|33

Las estrategias existentes son
efectivas en la gestion de ventas.

El equipo de ventas cumple con las
politicas de la empresa. 4141414

La empresa posee un pronostico
de ventas preciso para anticiparlal 5 | 3 | 3 | 3
demanda futura.

e Segunda dimension: Organizacion de las ventas
Indicadores item [Clari Coh |Rele Observaciones

dad |aron| van

6 | 4| 4| 4

La empresa tiene una cartera de
clientes clasificada.

Se identifica y recluta a candidatos|
talentosos para que se unirse al 7 4 | 4 | 4
equipo de ventas




La capacitacion oportuna al
personal permitira incrementar las
ventas.

El personal de ventas posee
herramientas y tecnologias
adecuadas para maximizar su
efectividad en el campo.

Se evalua el desempefio de los
trabajadores para identificar

10

e Tercera dimension: Control de las ventas

Indicadores

ftem

Clari|Coh

dad [aran

Rele

\/anNn

Observaciones

Se supervisa todas las actividades
realizadas al interior de |4
empresa.

11

4 | 4

La gestion de ventas es eficiente
en relacion a lo planificado.

12

Se establece estrategias para el
cierra de ventas.

13

Las ventas se encuentran
sustentas con documentos.

14

Controlar el proceso de gestion
permitira obtener mayores ventas.

15

Variable del instrumento:(Rentabil

idad)

e Primera dimension: (Rentabilidad

Econdmica)

Indicadores

. Clari
Item e

Coh
eren

Rele
vanc

Observaciones

La rentabilidad bruta de la empresa
ha mejorado significativamente en
los ultimos tres afios.

Los costos de produccion han sido
eficientemente gestionados para
mantener una alta rentabilidad

bruta. _ i
La rentabilidad operativa ha
mostrado un crecimiento constante
en los dltimos tres afos.

La mejora en la eficiencia de los
procesos ha sido una prioridad
para incrementar la rentabilidad

El incremento en ventas ha tenido
un impacto significativo en la
rentabilidad operativa.

> |4

4

e Segunda dimension: Rentabilidad

Financiera




. i Clari [Cohe[Rele. .

Indicadores ltem |y54 [rencivanciObservaciones
a a

La rentabilidad neta de la empresa hal

aumentado en los udltimos tres afos. 6 4 4 4

Los Ingresos netos de la empresa se

han incrementado debido a una gestionj7 4 4 4

financiera eficiente.

La empresa ha mantenido controlados

Sus gastos para maximizar lag 4 4 4

rentabilidad neta.

La rentabilidad de las inversiones

realizadas por la empresa ha sido|9 4 4 4

satisfactoria en los ultimos tres afios.

La empresa evalGa rigurosamente los

proyectos antes de invertir paral0 |4 4 4

asegurar una alta rentabilidad de la




Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Gestion
de Ventas y la Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San José de
Sisa, San Martin. 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 psicoldégico. Agradecemos su valiosa
colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del Mg. Herrera Ruesta, Karim Violeta
juez:
Grado profesional: Maestria (x ) Doctor ()
i . Clinica ( ) Social ()
Area de formacion
académica: Educativa (x) Organizacion ()
Areas _de ex.per|enC|a Docente de la Escuela Profesional de Contabilidad
profesional:
Institucién donde labora: Universidad César Vallejo
Tiemno de exneriencia 2 adanns ( )
el area: ) .

Mas de 5 afios ( x)
2. Propdésito de la evaluacién:

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: Cuestionario en escala ordinal
Autor(es): Sanchez Cueva yessica Anali
Procedencia: Del autor
Administracion: Encuesta en Google drive |
Tiempo de aplicacion: 5 minutos
Ambito de aplicacion: En la organizacion




Significacion:

Esta compuesta por dos variables:

- La primera variable contiene 3 dimensiones, de 3
indicadores y 15 items en total. El objetivo es medir
la relacion de variables.

4, Soporte tedrico
e Variable 1: Gestion de ventas
La gestion de ventas es un requisito fundamental dentro de las empresas
pues asegura la entrada de efectivo, la misma que va a contribuir con su
desarrollo eficiente en el (Aguilar y Chiroque, 2023)

5. Presentacion de instrucciones para el juez:

A continuacion, a usted le presento el cuestionario Gestion de Ventas y la
Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San José de Sisa, San Martin.
Elaborado por Sanchez Cueva Yessica Anali 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 El item no es claro.
CLARIDAD _
. El item requiere bastantes
El item se N e e s
morend 2. Bajo Nivel modificaciones o una modificacion
comprende muy grande en el uso de las
facilmente, es L . .
decir, su . Se requiere una modificacion muy
sintactica y 3. Moderado nivel especifica de algunos de los
L términos del item.
semantica son . :
adecuadas. . El item es claro, tiene semantica y
4. Alto nivel sintaxis adecuada.
1. Totalmente en El item no tiene relacion légica con la|
COHERENCIA | desacuerdo (no cumple di S, 9
) _ con el criterio) imension.
El item tiene . - . —
relacion logica |2 Desacuerdo (bajo El item tiene una relacion .
con la nivel de acuerdo) tangencial /lejana con la dimension.
dimensién o El item tiene una relacién
oo 3. Acuerdo (moderado u ; .
indicador que | 0 ( moderada con la dimension gue se
esta midiendo. |4, Totalmente de El ftem se encuentra esta
Acuerdo (alto nivel) relacionado con la dimension que
octi midiandn
El item puede ser eliminado sin
RELEVANCIA |1. No cumple con el ue se vea afectada la medicién
criterio e la dimension.




El item es . : :
: L El item tiene alguna relevancia,
. esencial o 12 Bajo Nivel pero otro item p?uede estar
Imp.ortante’ €S inchiinvvandn ln ailie mide Acta
decir debe ser _ i . _
incluido. 3. Moderado nivel El item es relativamente importante.
4. Alto nivel El item es muy relevante y debe ser

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

Sus observaciones que considere pertinente

9. No cumple con el criterio

10.Bajo Nivel

11.Moderado nivel

12. Alto nivel

Variable del instrumento:(Gestion de ventas)
e Primera dimensién: (Planificacién de ventas)

Indicadores item|ClariiCoh |Rele Observaciones

dad laronlvan

La empresa tiene un plan de
ventas aprobado porlagerencia. | 1 | 3 | 3 | 3

Las metas y objetivos establecidos
son alcanzable para la empresa. 2 | 3|33

Las estrategias existentes son
efectivas en la gestion de ventas. 3 13|33

El equipo de ventas cumple con las|
politicas de la empresa. 414144

La empresa posee un pronostico
de ventas preciso para anticiparlal 5 | 3 | 3 | 3
demanda futura.

e Segunda dimension: Organizaciéon de las ventas

Clari|Coh [Rele
dad leren| van

Indicadores item Observaciones

La empresa tiene una cartera de
clientes clasificada.

Se identifica y recluta a candidatos|
talentosos para que se unirse alf 7 | 4 | 4 | 4
equipo de ventas




La capacitacion oportuna al
personal permitira incrementarlas| 8 | 4 | 4 | 4
ventas.
El personal de ventas posee
herramientas y tecnologias
- 9 | 3|3 |3
adecuadas para maximizar su
efectividad en el campo.
Se evalua el desempefio de los 10lalala
trabajadores para identificar
e Tercera dimensién: Control de las ventas
Indicadores item C{ilar:i Coh |Rele Observaciones

Se supervisa todas las actividades
realizadas al interior de la 11| 4 | 4 | 4
empresa.
La gestidn de ventas es eficiente

> » 12 3| 3| 3
en relacion a lo planificado.
S_e establece estrategias para el 1313 ]3] 3
Cierra de ventas.
Las ventas se encuentran 14141424
sustentas con documentos.
Controlar el proceso de gestion
permitira obtener mayores ventas. 1514 |4 | 4

Variable del instrumento:(Rentabilidad)
e Primera dimension: (Rentabilidad Econémica)

Indicadores

Clari

Item e

Coh
eren

Rele
vanc

Observaciones

La rentabilidad bruta de la empresa
ha mejorado significativamente en
los ultimos tres afios.

1

4

4

4

Los costos de produccion han sido
eficientemente gestionados para
mantener una alta rentabilidad

bhruta _ i

La rentabilidad operativa hal
mostrado un crecimiento constante
en los ultimos tres afios.

La mejora en la eficiencia de los
procesos ha sido una prioridad
para incrementar la rentabilidad
joperativa.

El incremento en ventas ha tenido
un impacto significativo en la
rentabilidad operativa.




e Segunda dimensién: Rentabilidad Financiera

Indicadores

[tem

Clari
dad

Cohe
renci
fal

Rele
vanc
ia

Observaciones

La rentabilidad neta de la empresa hal
aumentado en los ultimos tres afos.

4

4

Los ingresos netos de la empresa se
han incrementado debido a una
gestion financiera eficiente.

La empresa ha mantenido controlados
Sus gastos para maximizar |a
rentabilidad neta.

La rentabilidad de las inversiones
realizadas_por la empresa ha_sido
satisfactoria en los ultimos tres afios.

La empresa evalua rigurosamente los
proyectos antes de invertir para
asegurar una alta rentabilidad de la
inversion.

[

0




Anexo 4. Resultados del andlisis de consistencia interna

Formulacion Hipotesis Objetivos Variables Dimensiones Instrumentos/
del problema L.
técnicas
general
Objetivo general Planificacion de
Determinar la las ventas
relacion entre la
O e variaple | Senizcion de
y Gestion de
de una empresa
. ventas
o N .. Acuicola en el Control de las
¢Cual es la Hi: Existe relacion distri d .
relacion entre significativa entre |str,|to e San ventas Encu.esta/,C.ugstl
” - José de Sisa, San onario Andalisis
gestion de la gestibn de : .
Martin. documental/Gui
ventas y  la ventas y la Objetivo a de andlisis
rentabilidad rentabilidad de J if |
de una una empresa especifico N documenta
. Determinar el Rentabilidad
empresa Acuicola en el nivel de la gestion econémica
Acuicola en el distrito de San de ventas?je una Variable Il:
distrito de San José de Sisa, San Rentabilidad .
José de Sisa, Martin empresa Rentapllldad
’ ' Acuicola en el financiera

San Martin?

Distrito de San
José de Sisa, San
Martin.

Analizar la
rentabilidad de
una empresa

Acuicola en el
distrito de San
José de Sisa, San

Martin.

Determinar la
relacion de las
dimensiones de
la gestion de

ventas y la




Anexo 5. Consentimiento o asentimiento informado UCV

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

i

INVESTIGA
cv

Anexo 3

Consentimiento Informado (%)
Titulo de la investigacidn: Gestién de Ventas y la Rentabilidad en una
Empresa Acuicola del Distrito de San José de Sisa, San Martin
Investigador (a) (es): Sanchez Cueva Yessica Anal.
Propésito del estudio
Le invitamos a participar en la investigacion titulada "Gestidn de Ventas y
Rentabididad en un Empresa Aculcola del Distrito de San José de Sisa,
San Martin, cuyo objetivo as Determinar la relacion entre la gestion de
ventas y la rentabiidad de una empresa Acuicota en el distrito de San
José de Sisa, San Martin®, esta investigacion es desarroliada por Sanchez
Cueva Yessica Anali y Dr. Diaz Calderon Ricardo Rafael de la carrera
Profesional de Contabilidad, de ta Universidad César Vabejo del campus
Chiclayo, aprobado por la autondad correspendiente de la Universidad
y con el permiso de la institucion.
Describir el impacto del problema de la investigacion.

;Cual es la relacidn entre  gestidn de ventas y  |a rentabilidad de una
empresa Acuicola en el distrito de San José de Sisa, San Martin?, en caso
de que |a gesbdn de ventas sea Ineficaz como resultado se obtendrd una
baja rentabilidad.

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizard lo siguiente:

1. Se realizard una encuesta donde se recogerdn datos personalesy
algunas preguntas sobre la mvestigacion Hulada; Gestidn de Ventas y la
Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San Joszé de Sisa,
San Martin.

2. Esta encuesta tendrd un tiempo aproximado de 5 minutos y Se realizard

en los ambientes de toda la institucion Aculcola el Riego Sac
Las respuestas al cuestionano seran codificadas usando un nimero de
identficacion y, por lo tanto, seran andnimas.
*Obligatorio @ partr de los 18 aflos




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Participacién voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las pregunias para aclarar sus dudas antes de decidir si
deseaparticipar 0 no, y su decisidn serd respetada. Posterior a la aceplacion
no desea continuar puede hacarlo sin ningan problema,

Riesgo (principio de No maleficencia):

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

Se te informard que los resultados de la investigacidn se le alkcanzara a la
institucidn al término de la investigacidn, No recibird ningon  beneficio
econdmico ni de ningunaotra indole. El estudio no va a sportar a la salud
individual de la persona, sin embargo, s resultados del estudio podran
convertirse en benaficio de la salud pdblica.

Confldenclalidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser antnimos y no fener ninguna forma de
identificaral participante. Garantizamos que la informacion que usted nos
brinde es totalmente Confidencial y no serd usada para ningldn otro proposito
fuera de la nwvestigacién. Los dstos permanecerdan bajo custodia del
nvestigador principal y pasado un tiempo determinado seran eliminados
convenieniemente.

Problemas o preguntas:
Si tlene preguntas sobre |a investigacion puede contactar con el {los)
Investigador (a)(es) (Apeliidos y Nombres) Sanchez cueva Yessica Anali

email: anall13sc@gmail com

Docente asesor (Apeliidos y Nombres): Diaz Calderén Ricardo Rafael

Email: rdiazcal@ucvvirtual.edu.pe

Consentimiento

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

Nombre y apellidos: Brisedt padilla Jibaja
Fecha y hora: 26/10/2023 Hora 6:00 pm

ACLACOLA
.uiﬁﬁi“
-__--.':'-...- e 5 e
".‘" -cu-.nw“.h

Pava garantizar ks vevscidad del ongen de la informaciin: en ol caso Que & Consenimenio
So8 Arasencia, &f enousstado y of investigedar dabe propovcianar, Nambro y firma. En ef caso
que soncussionano wWikal 86 dieba soliclar of comoo desde of cusl 88 anvie las respuesias
& ravds e wnfarmaano Google

o%e%* INVESTIGA

oo UCV



Anexo 6. Analisis complementario

Reporte Calculadora V — Aiken

1 1 1 3133 Fosrts
2 2 2 167 Foerte
3 3 3 333 Feerte
& 4 4 AET Fiperta
5 5 5 6T Fests
8 8 8 BT Fesite
7 7 7 400 Foerte
8 ] 8 36T Fotrts
] 5 8 233 Feerte
367 Foerte
400 Foerte
AET Fuerte
6T Fewts
400 Fests
IET Fuerte
400 Fosts
AET  Foerte
18 400 Froprin
L] 400 Foerte
20 400 Foste
n 36T Fewts
22 22 400 Foere
b=l 2 400 Fosts
24 24 333 Fests
2% 2% 133 Foerde
b I 333 Foeris
27 27 i3 Fuerte
% % 167 Feste
25 28 387 Feerte
a0 30 400 Foerte
a a 0o _ Ik
Item Suficiencia Claridad Coherencia Relevancia Gilobal Escala [ WV-Aiken | Escala
1 0.00 333 3.33 333 333 Fuerte | 2.220 1 Fuerte
2 0.00 3.67 3.67 3.67 3.67 Fuerte
3 0.00 3.33 3.33 3.33 3.33 Fuerte
- 0.00 3.67 3.67 3.67 3.67 Fuerte
s 0.00 367 3.67 3.67 3.67 Fuerte
6 0.00 3.67 3.67 3.67 367 Fuerte
7 0.00 400 400 4.00 400 Fuerte
8 0.00 3.67 3.67 3.67 3.67 Fuerte
9 0.00 3.33 3.33 3.33 3.33 Fuerte
10 0.00 367 3.67 3.67 367 Fuerte
11 0.00 4.00 4.00 4.00 4.00 Fuerte
12 0.00 367 367 3.67 367 Fuerte
13 0.00 3.67 3.67 3.67 367 Fuerte
14 0.00 4.00 4.00 4.00 4.00 Fuerte
15 0.00 3.67 3.67 3.67 3.67 Fuerte
16 0.00 4.00 4.00 4.00 4.00 Fuerte
17 0.00 367 367 367 367 Fuerte
18 0.00 4.00 400 4.00 4.00 Fuerte
19 0.00 4.00 4.00 4.00 4.00 Fuerte
20 0.00 4.00 4.00 4.00 4.00 Fuerte
21 0.00 3.67 3.67 3.67 3.67 Fuerte
22 0.00 4.00 4.00 4.00 4.00 Fuerte
23 0.00 400 400 400 400 Fuerte
24 0.00 3.33 3.33 333 3.33 Fuerte
2s 0.00 3.33 3.33 3.33 3.33 Fuerte
26 0.00 3.33 3.33 3.33 3.33 Fuerte
27 0.00 3.33 3.33 3.33 3.33 Fuerte
28 0.00 367 367 3.67 367 Fuerte
29 0.00 367 367 367 367 Fuerte
30 0.00 4.00 4.00 4.00 4.00 Fuerte



Fiabilidad por capacidad discriminante del instrumento (ALFA DE CRONBACH)
Cuestionario: Gestion de ventas

PASO 10: MIDA LA FIABILIDAD DE SU INSTRUMENTO

10.1. CONFIABILIDAD: FIABTIDAD POR CAPACIDAD DISCRIMINANTE DFL INSTRUMENT O (ALFA DE CRONBACH)

Muestra Items ! Reactivos / Preguntas SR
1 2 3 4 5 & K i b 10 1 12 13 14 15
1 3 2 3 4 2 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 45
2 4 4 4 1 1 1 3 1 1 1 1 4 1 1 1 23
z 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 53
4 4 4 3 5 4 5 4 5 3 3 4 3 1 5 3 1]
5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 s B3
3 5 4 5 5 5 5 4 3 5 3 5 5 5 5 Rl
T 1 1 3 3 2 4 1 2 3 3 4 3 3 4 4 4
£ [ 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 s &0
a 5 I I I 5 5 I 4 3 4 I I 3 5 4 G5
10 1] =} 3 3 4 4 =} =} 3 4 4 3 4 4 4 =11
YARIANZA 13 14 [ 06 [ 14 | 17 13 121510 jos[ 1206 16 [ 13 10 | 133.0
TOTAL 17T
N° ITEMS (K) 15
METODO ALFA DE CRONBACH
51 el coeficiente es mayor a 0.8000 cercano a 1,
entonces se tiene una alta confiabdlidad del
instrumento.

Cuestionario: Rentabilidad

PASO 10: MIDA LA FIABILIDAD DE SU INSTRUMENTO

10.1. CONFIABILIDAD: FIABILIDAD POR CAPACIDAD DISCRIMINANTE DEL INSTRUMENTO (ALFA DE CRONBACH)

Muestra Items / Reactivos / Preguntas TOTAL
1 2 3 4 5 6 7 8 3 10
1 5 1 5 5 5 5 4 5 5 sl 45
2 3 4 3 3 3 3 3 4 3 3 32
3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 38
4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39
5 3 3 3 1 3 3 3 3 3 3 28
6 3 3 3 3 4 2 2 1 z i 24
L 2 4 2 1 4 2 4 2 z 2 25
8 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 43
3 5 5 2 z 4 5 2 2 z sl 34
10 3 3 3 3 3 3 3 3 3 BER
VARIANZA 10 [ 12 1018 Fos 120616 1217 584
TOTAL 11.9
Ne ITEMS (K) 10
METODO ALFA DE CRONBACH
Si el coeficiente es mavor a 0.8000 cercanc a 1,
entonces se tiene una alta confiabilidad del
instrumento.




Anexo 8. Autorizaciones para el desarrollo del proyecto de investigacién

W UMIVERSIDAD CESAR VALLEID

Autorizacion para realizar investigacion

¥, Brisexdt Padilla Jibaja identificado con DN N® 46533877, en calidsd de representanta
de la empréesa Acuicola el rego sac Con &l cargo de Garente Genaral, mediante el
pl'l:L'sl:l'll.ﬂ @ Aaulonza a los esiudsanbes:

1. Sanchez cusva yassica anali

del |X ciclo de la Escuela de Contabilidad, de la Universidad César Vallgjo, filial Chiclayo,
para gue realicen su trebajo de investigacin denominado’ Gestion de Ventas y la

Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San José de Sisa, San Martin.

San Martin, 26 de ociubre del 2023
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AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION DE EMPRESA

Yo, Brised! Padila Jibaja identificada con DNI 76533577 en mi calidad de gerenle genecsl ded
aoa de gerente de 18 Empresa Acuicola del Riego Sac con RU.C N*200602033855 ubicada &n
Distrito de San José De Sisa, €1 Dorado, San Manin

OTORGO LA AUTORIZACION,

Al sefior {a, a,) Yessica anall Sanchez Cusva Idantificado(s) con DNI N"47681915 de la Carera
profesional Contabildad para que ulitce & siguierte informacién de 1a empresa:

Consullar con los rabajadanes de ka emprasa como se estd manejando nuestrs dres de vanlas
Estadas financkeros de los anos 2020 2021 y 2022 para que realice su andlisis respectivo.

Con la finsidad e que pueda desarmroliar su { ) Informe estadislico, (X) Trabajo 66 IWEsIgacion,
{ ) Tesis para optar el Titwo Profesonal,

(X) Publique ks resullados ca la investigacidn en el reposilons inslituGonal ca la UCY,

(X} Marenar an resernva el nombre o cualquier distintive de la empresa; o
{ ) Mumcune of nombre de o empresa,

Acuico
MU Sodes S AC

Firma y selio ded Representante Legal
DONIT8833877

Firma ded Estudianie
DN 476819145



W UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

Autorizacién de Publicacién en Repositorio Institucional

Yo,Sanchez cueva yessica anal idenbficado con DNIN®47681915 y Escusla Profesional De Contatilids
de la Universidad César Vadejo, sutorze (X)), no autorizo (autorizamos) ( ) 1a divulgacion y comumcacit:
publica de mi Trabajo de Investigacidn:

*Geston de Ventas y la Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distrito de San José de Sisa,
San Martin®.

En &l Repositorio Instiucional de la Universidad César Valleje (hitp-/repositorio.ucv.edu.pe/),
segun lo estipulada e el Decreto Legistabvo 822, Ley sobra Derecho de Autor, A, 23 y A

k)

Lugn_t_gfocha. » B - S
| Apeliidos y Nombres del Autor: Sanchez Cueva Yessica Anall

DNI 47681915 : ] Firma — -
ORCID: 0000-0002-6518-7030 1 ;

o%a%" INVESTIGA
e UCVY




ml UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ANEXO 6 - RESOLUCION N* 066-2023-VI-UCV
AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN LOS
RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES
Datos Generales
[ Nombre de la Organzacién: ACUICOLA EL | RUC 20602033865
RIEGO SAC
Emwmmommnmimimz =)

| Nombres y Apelikdos: Bisedt Padilia Jibaja | DNI785336771

o= - ) |

Consentimiento:
De conformidad con lo establecido en el articulo 8°, iteral “c” del Cédigo de Etica en Investigacian
de la Universidad César Vallejo (RCU Nro. 0470-2022/UCV) ), autorizo [x). no autorizo [ ] publicar
LA IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en hwdum.cebohnmﬁgtda\
Nombre del Trabajo de Invessigacion )

Gestion de Ventas y la Rentabilidad en una Empresa Acuicola del Distito de San José de
‘Nombre del Programa Académico: Programa SUBE-Formacion para Adubos.

Autor: Nombres y Apelidos: Sanchez cueva yessica anali | DNI:47681915

En caso de aulorizarse, soy consciente que la investigacion serd alojada en &l Repositorio
Institucional de la UCV, Ia misma que serd de accesc abierto para 05 USUANOS y podrd ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que 10s derechos de propeedad intelectual
corresponden axclusivamente al sutor (a) del estudio,

Chiclayo, 26 de cclubre del 2023
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Anexo 9. Otras evidencias

ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020
(EXPRESADO EN SOLES)

CUENTA NOTA 2,020.00
Ingresos de Actividades Ordinarias 14 1,269,886.00
Costo de Ventas 15/ -866,906.00
Ganancia (Pérdida) Bruta 402,980.00
Gastos de Ventas y Distribucion 16 -14,219.00
Gastos de Administracion 17 -187,916.00

Otros Ingresos Operativos -
Otros Gastos Operativos -
Otras Ganancias (Pérdidas) -
Ganancia (Pérdida) Operativa 200,845.00

Ingresos Financieros -

-277.00
Ingresos por Intereses calculados usando el Método de Interes Efectivo -
Gastos Financieros 18 -
Otros Ingresos 19 325.50
Ganancia (Pérdida) antes de Impuestos 0 200,893.50
Ingreso (Gasto) por Impuesto -
Ganancia (Pérdida) Neta de Operaciones Continuadas 0 -
Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 0/ 200,893.50

Tarapoto, 31 de Diciembre del 2020

CONTADOR PUBLICO COLEGIROO
MAT. D2-7782



ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 de DICIEMBRE DEL 2021
(EXPRESADO EN SOLES)

CUENTA NOTA
Ingresos de Actividades Ordinarias

Costo de Ventas

Ganancia (Pérdida) Bruta

Gastos de Ventas y Distribucién

Gastos de Administracion

Otros Ingresos Operativos

Otros Gastos Operativos

Otras Ganancias (Pérdidas)

Ganancia (Pérdida) Operativa

Ganancia (Pérdida) de la Baja en Activos Financieros medidos al Costo Amortizado

Ingresos Financieros

Ingresos por Intereses calculados usando el Método de Interes Efectivo

Gastos Financieros

Otros Ingresos

Ganancia (Pérdida) antes de Impuestos 0
Ingreso (Gasto) por Impuesto

Ganancia (Pérdida) Neta de Operaciones Continuadas

Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 0

Tarapoto, 31 de Diciembre del 2021

2021
2,760,519.00
-1,740,297.00
1,020,222.00
-64,198.00
-324,459.00

631,565.00

631,565.00
-63,157.00

568,408.00




ESTADO DE RESULTADOS

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2022
(EXPRESADO EN SOLES)

CUENTA NOTA 2022
Ingresos de Actividades Ordinarias 2,639,388.09
Costo de Ventas -2,139,729.50
Ganancia (Pérdida) Bruta 499,658.59
Gastos de Ventas y Distribucién -29,197.17
Gastos de Administracion -265,750.36

Otros Ingresos Operativos -
Otros Gastos Operativos -
Otras Ganancias (Pérdidas) 204,711.06
Ganancia (Pérdida) Operativa 204,711.06
Ganancia (Pérdida) de la Baja en Activos Financieros medidos al Costo Amortizado -
Ingresos Financieros 123.50

Ingresos por Intereses calculados usando el Método de Interes Efectivo -

Gastos Financieros -4,078.93

Otros Ingresos -

Ganancia (Pérdida) antes de Impuestos 0 200,755.63

Ingreso (Gasto) por Impuesto

Ganancia (Pérdida) Neta de Operaciones Continuadas 0 -

Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 0 200,755.63
)

Tarapoto, 31 dediciembredel 2022\ ‘ M%{ ! 7
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ACUICOLA EL RIEGO SAC
ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVOS

CUENTA 2020 2021 2022

Ingresos de Actividades Ordinarias 1,269,886.00 | 2,760,519.00 & 2,639,388.09
Costo de Ventas -866,906.00 | -1,740,297.00 | -2,139,730.00
Ganancia (Pérdida) Bruta 402,980.00 | 1,020,222.00 499,658.09
Gastos de Ventas y Distribucion -14,219.00 -64,198.00 -29,197.17
Gastos de Administracion -187,916.00 -324,459.00 -265,750.36

Otros Ingresos Operativos -
Otros Gastos Operativos -

Otras Ganancias (Pérdidas) -

Ganancia (Pérdida) Operativa 200,845.00 631,565.00 204,710.56
Ganancia (Pérdida) de la Baja en Activos Financieros medidos al Costo Amortizado -

Ingresos Financieros -277.00 -4,078.93
Ingresos por Intereses calculados usando el Método de Interes Efectivo - 123.50

Gastos Financieros -

Otros Ingresos 325.50
Ganancia (Pérdida) antes de Impuestos 200,893.50 631,565.00 200,755.13
Ingreso (Gasto) por Impuesto - 63,157.00

Ganancia (Pérdida) Neta de Operaciones Continuadas -
Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 200,893.50 568,408.00 200,755.13




