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RESUMEN 

La presente investigación contribuyó al Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) 8, 

Trabajo decente y crecimiento económico. El objetivo principal fue determinar la 

relación entre la gestión de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuícola en el 

distrito de San José de Sisa, San Martín. El estudio fue de tipo aplicada con un diseño 

no experimental y enfoque cuantitativo, se utilizaron encuestas para recolectar datos 

de una población de 20 colaboradores y un análisis documental. Los resultados 

evidenciaron que existe relación significativa y positiva alta (r=0.720, p<0.001) basada 

en el coeficiente de correlación de Pearson esto indica que a medida que mejora la 

gestión de ventas, también aumenta la rentabilidad. Se concluye para aumentar la 

rentabilidad, es crucial que la empresa mejore sus estrategias de gestión de ventas 

con una planificación efectiva, una organización adecuada y un control riguroso. 

Además, se recomienda capacitar continuamente al personal en técnicas de ventas y 

atención al cliente. Estas mejoras son fundamentales para lograr estabilidad financiera 

y un crecimiento sostenible. 

Palabras clave: gestión de ventas, rentabilidad económica, 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 Martín. 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 it is 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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I. INTRODUCCIÓN

 Ahora, las compañías que proporcionan productos o servicios han  

experimentado un aumento en el mercado en el entorno empresarial contemporáneo. 

Por consiguiente, resulta fundamental optimizar la gestión de ventas (GV) para 

mantener la competitividad en actividades comerciales y elevar los niveles de 

rentabilidad. Bullemore y Cristóbal (2021), destacan la importancia de anticipar 

tendencias en los canales de venta para una gestión efectiva. No considerar la 

rentabilidad puede tener consecuencias negativas significativas para una empresa. 

Por lo tanto, es crucial reconocer que las empresas más rentables son las que 

prosperan debido a su capacidad para generar beneficios (Caiza et al. 2020). 

En ámbito 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 desafíos en la gestión y ventas debido a problemas pasados 

en la administración y finanzas. La rentabilidad actual está por debajo de las metas 

debido a dificultades en la administración del personal en ventas por falta de 

motivación y compromiso de empleados. Además, aún no han desarrollado estrategias 

efectivas para competir con otras áreas de la organización. 

A nivel internacional, el trabajo de Forster et al. (2021), merece ser mencionado, 

ya que llevaron a cabo una investigación en Ostwestfalen-lippe, Alemania. El problema 

es la capacidad de las PYMES para integrar efectivamente la transformación digital en 

su estrategia de negocio, abordando tanto los desafíos generales como los específicos 

de su sector, con el propósito de optimizar su GV de y, en consecuencia, su 

rentabilidad. 

En el ámbito nacional Cieza y Gonzales (2022), en su investigación en una 

empresa metalmecánica, Según se indica, Los problemas comienzan en las 

operaciones y la logística 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 gestión de procesos, que implica establecer metas para 

supervisar todas las actividades de la empresa. 

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

de la pandemia, muchas microempresas, especialmente las del sector comercio, 
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fueron las más afectadas en su comportamiento económico y obligadas a regresar, lo 

que tiende a reducir sus ventas y afectar su rentabilidad.  

En un contexto regional, Chilón (2020), investigó sobre las MYPES en Chota. La 

mortalidad empresarial, que implica el cierre o la salida de una empresa del sector 

formal de la economía, Este fenómeno suele estar vinculado con la reducción de los 

márgenes de beneficio, rendimientos financieros negativos o bajos, donde los ingresos 

a veces apenas alcanzan para cubrir los costos y gastos. La investigación 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 

organización. 

La entidad en análisis es del ámbito local, es una empresa acuícola, se ubica en 

la región de San Martín, El Dorado, San José de Sisa, dedicada a la producción, 

crianza y comercialización de peces de agua dulce, con más de 7 años en esta 

actividad, cuenta con 20 trabajadores. Con un área de 20 hectáreas terreno distribuido 

en poza y oficina, la cual está presentando variaciones en las ventas del último año, la 

cual se debe a una ineficiente gestión de ventas y por ende su baja rentabilidad, es 

por ello que se realizó la investigación en dicha empresa. 

Las posibles causas de este problema incluyen la escasa rentabilidad de estas 

empresas, la falta de una planificación económica y financiera que obstaculiza la 

implementación de procesos apropiados para una gestión efectiva. Además, la falta 

de una gestión de ventas   afectará la eficiencia operativa, la elaboración de decisiones 

necesarias y el desempeño financiero de la empresa. La falta de datos empíricos y 

análisis detallado limitará el contenido de la entidad para renovar y ajustarse a un 

medio competitivo y en constante cambio, según (Cristóbal et al, 2024). 

Si el problema no es investigado, una gestión deficiente de ventas puede tener 

varias consecuencias negativas para una empresa, incluida la reducción de la 

ganancia potencial y una organización inadecuada que resulta en una disminución de 

las ventas y pérdidas económicas significativas Mora et al. (2022), Por consiguiente, 

el propósito de esta investigación es el impacto de una gestión específica en 

Optimización del proceso de ventas con el objetivo de incrementar la rentabilidad. En 
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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 contribución a las ventas totales, 

siempre y cuando se esfuerce por una gestión de ventas efectiva y centrada en el 

cliente (Vélez, 2020). 

  Asimismo la Organización de las Naciones Unidades (ONU,2021) tiene como 

iniciativa a un desarrollo económico sostenible, donde sociedades deben crear las 

condiciones que permitan a las personas acceder a trabajos de calidad, impulsar la 

economía sin perjudicar el medio ambiente y asegurar oportunidades laborales para 

todos, con condiciones laborales dignas.es por ello que la investigación  realizada  está 

relacionada  a la ODS 8:Trabajo Decente y Crecimiento Económico, ya que la GV y la 

rentabilidad de una empresa acuícola en el distrito de San José de Sisa, San Martin 

pueden conducir a prácticas empresariales más sostenibles y a la optimización de los 

recursos, reduciendo el desperdicio e incrementando la eficacia en la utilización de los 

recursos naturales. 

 De esta manera surgió la formulación del problema: ¿Cuál es la relación entre 

gestión de ventas y   la rentabilidad de una empresa Acuícola en el distrito de San José 

de Sisa, San Martin? 

La justificación de este trabajo se basó en la conveniencia de su realización, ya 

que ayudó a la empresa a evaluar su GV con el objetivo de incrementar la lucratividad 

dentro del sector de acuicultura, Además, 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 práctico y de desarrollo, este estudio permitió 

entender la relación entre la GV y la mejora de la rentabilidad, indicando que las 

mejoras adecuadas relacionadas con las variables relevantes. En términos teóricos, 

este trabajo proporcionó un sólido respaldo conceptual que mejorará la comprensión 

teórica y contribuirá al conocimiento académico de las variables estudiadas. Desde 

una perspectiva metodológica, se utilizó técnicas de estudio para obtener información 

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

   Según lo establecido, el objetivo general del estudio fue: Determinar la relación 

entre la gestión de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuícola en el distrito de 
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San José de Sisa, San Martin. Los objetivos específicos fueron: I) determinar el nivel 

de la gestión de ventas de una empresa Acuícola en el Distrito de San José de Sisa, 

San Martin. II) Analizar la rentabilidad de una empresa Acuícola en el distrito de San 

José de Sisa, San Martin. III) Determinar la relación de las dimensiones de la gestión 

de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuícola 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 gestión de las ventas y la rentabilidad dentro de una 

organización esto lo encontramos en su artículo científico indexado y así como ellos 

ubicamos más información en Scopus, Scielo y Sciencie a nivel nacional e 

internacional. 

En contexto internacional, Rebelo et al. (2021), su presente artículo lo realizó con 

la intención de perfeccionar la atención postventa en la empresa Letvian en Portugal, 

con el fin de mejorar, se empleó la metodología de investigación de acción 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 contactó a 64, y el 50% respondió. Los resultados mostraron que los 

clientes no estaban extremadamente satisfechos ni insatisfechos en general, pero un 

porcentaje consideró los precios elevados. Además, se observaron variaciones en la 

evaluación de los plazos de entrega en diferentes regiones. En conclusión, se 

recomendó implementar mejoras, como la actualización de sistemas ERP y la 

estandarización de precios, para aumentar la rentabilidad, basándose en los datos 

recopilados en este estudio. 

  Arteaga y Molina (2022), en su artículo científico, se presenta un estudio 

realizado en Ecuador que analiza cómo la GV impacta la rentabilidad en el 

concesionario Metrocar. Se empleó 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 años 2020 y 2021. Los hallazgos principales 

muestran que Metrocar planifica sus ventas utilizando comparativas de cumplimiento. 

Finalmente, se dedujo que, aunque la empresa logró incrementar sus ventas y alcanzó 
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sus metas establecidas, los gastos operativos fueron elevados, lo cual afectó la utilidad 

neta, que se registró como 0%. 

 En ese sentido, Darmawan et al. (2021), en su estudio de investigación científica 

llevado a cabo en Indonesia, el objetivo principal fue comparar el desempeño 

financiero de las empresas durante el periodo de la pandemia con los dos años 

anteriores a esta crisis. Se adoptó un enfoque cuantitativo con un diseño descriptivo, 

abarcando una población de 27 empresas y extrayendo una muestra de 9 de ellas. El 

análisis documental se empleó como la herramienta de investigación. Los resultados 

principales del estudio señalaron que la pandemia del COVID-19 no tuvo un efecto 

significativo en la lucratividad de las entidades vinculadas a la agricultura y la 

ganadería. Esto se evidenció en la variabilidad anual de las situaciones de beneficios 

y rentabilidad de estas entidades. Se concluyó que, durante el primer y segundo 

trimestre de 2020, la mayoría de las empresas agropecuarias experimentaron un 

aumento en sus ventas en comparación con el año anterior. 

 Sánchez et al. (2021), en su artículo sobre "Impacto de la gestión empresarial 

en las estrategias planificadas por las medianas empresas en Ecuador", En este 

estudio se examina cómo las medianas empresas del país mencionado tienen una 

organización efectiva en sus procedimientos de administración, aunque enfrentan 

desafíos en su implementación. El estudio investiga el efecto de la administración 

empresarial en las estrategias planificadas de estas empresas, examinando sus 

procesos empresariales y estratégicos, así como la relación con la gestión en los 

niveles directivo, ejecutivo, administrativo y operativo. La investigación tiene un 

enfoque descriptivo y aplicado, centrado en mejorar los componentes del proceso 

estratégico mediante propuestas específicas de gestión. Se utilizó un diseño 

transeccional-correlacional con un enfoque explicativo. Se aplicó una encuesta tipo 

Likert a 540 empleados. Las variables principales estudiadas fueron la gestión 

empresarial y la planificación estratégica. Los hallazgos destacan que la gestión 

empresarial tiene una influencia significativa en la planificación, ejecución y evaluación 

de los ciclos estratégicos dentro de estas empresas medianas. 

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

centró en diseñar propuestas de gestión en el proceso de compraventa para aumentar 
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los beneficios de los agentes inmobiliarios en 2022. Se manejó el método mixto que 

combinó elementos de diseño no experimental y aplicado. Después de encuestar a 30 

empleados sobre el control del ciclo de ventas, se encontró que había un control 

deficiente, con una tasa del 40%, que era la norma. El análisis documental reveló que 

la empresa no había 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 

políticas de planificación, organización y gestión en los últimos años, así 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 administración 

en el procedimiento de ventas mediante la ejecución de propuestas para una 

administración eficiente de recursos, planificación adecuada y organización, con el 

objetivo de aumentar significativamente el beneficio. 

     Cristóbal et al. (2023), la investigación titulada GV para aumentar la 

rentabilidad en las organizaciones modernas que buscan maximizar sus ganancias se 

destaca en el estudio sobre la Administración de ventas y percepción de los beneficios 

en un centro de llamadas (Lima-Perú)'. Este trabajo se centró en examinar cómo la GV 

influye en la percepción de los beneficios en un centro de llamadas ubicado en Lima, 

Perú, durante el año 2023. Para un análisis detallado, se dividió la gestión de ventas 

en predicción, planificación y control, mientras que la percepción de rentabilidad se 

evaluó en términos económicos y financieros. El enfoque metodológico adoptado fue 

cuantitativo, utilizando un diseño no experimental de tipo transeccional-correlacional. 

Un total de 83 asesores del área de ventas completaron una encuesta tipo Likert que 

constaba de 24 ítems. Los resultados revelaron una relación directa, fuerte y 

significativa entre la GV y la percepción de rentabilidad, evidenciada por un coeficiente 

de correlación de Rh de 0.775.    

  Avalos & Chávez (2022), en su estudio sobre la administración de ventas y 

rentabilidad en Grambs Corporación Gráfica SAC, ubicada en Villa El Salvador, Lima 

(Perú), Lima investigó el impacto del sector de impresión tras la pandemia, que afectó 

a todos los proveedores de materiales, insumos y maquinaria debido a las restricciones 

gubernamentales por la COVID-19. El objetivo fue examinar la conexión entre la GV y 

la rentabilidad en Grambs Corporación Gráfica, que enfrenta desafíos debido a la falta 
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de una fuerza de ventas bien organizada y resultados subóptimos. Este estudio, de 

diseño correlacional y transversal no experimental, incluyó una muestra de 35 

empleados de la empresa. Se emplearon encuestas y cuestionarios validados por tres 

expertos como métodos de recolección de datos. La prueba de correlación de 

Spearman mostró un coeficiente de 0.502, señalando una relación positiva significativa 

entre la GV y la rentabilidad. Los descubrimientos subrayaron la importancia crítica de 

estas variables en el entorno empresarial actual, contribuyendo a la capacidad de la 

empresa para mantener su competitividad en el mercado. 

Chávez y Chuman (2023), en su investigación sobre la GV y su impacto en la 

rentabilidad de una ferretería en Chiclayo se exploró cómo las estrategias de ventas 

influencian los resultados financieros durante el año 2022. Este estudio de 

investigación básica, sin componente experimental, involucró a 6 colaboradores y 

utilizó cuestionarios, guías de entrevistas y análisis 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 observó una 

caída en los ingresos durante el segundo semestre de 2022, atribuida a la falta de 

fortalecimiento en aspectos clave de ventas. Se concluyó que una gestión deficiente 

tuvo un impacto negativo en la rentabilidad, así como en el posicionamiento de 

mercado y la captación de clientes. Además, se identificó que la empresa no actualizó 

sus plataformas de redes sociales ni mejoró el servicio de entrega, afectando la 

relación con la clientela. 

Conceptualizando la primera variable de GV tenemos a, Schrock et al. (2021) la 

GV alude comprender y abordar las dinámicas de motivación, 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 gestión 

de ventas se ha centrado en el mercado interno, lo que limita su relevancia para 

situaciones donde las actividades de ventas ocurren. 

  Finalmente, Asilo et al. (2023) GV eficiente influía positivamente en la 

rentabilidad de las organizaciones.  
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   Dentro de la variable de GV, Según (Asencio et al. 2018, como se cita en 

Aguilar & Chiroque, 2023), de acuerdo con su investigación en la revista  El Centro de 

Información y Gestión Tecnológica de Holguín, Cuba aborda la GV abarcando la 

planificación, organización y control de las mismas ,las cuales se consideraron  en 

nuestro estudio a si mismo cada dimensión cuenta con tres indicadores 

respectivamente para la primera como es planificación de ventas sus indicadores son 

metas y objetivos, estrategias y pronóstico de ventas, para segunda dimensión 

organización de ventas sus indicadores son selección, capacitación de personal y 

evaluación y para la tercera dimensión control de ventas sus indicadores son 

supervisión de procesos, volumen de ventas y seguimiento de los procesos. 

Conceptualizando las dimensiones. 

 La planificación de ventas, para Uhlich & Kieckhafer (2024), la planificación de 

ventas cuenta diversos factores como el volumen de producción, la logística y la 

necesidad del mercado. Así cómo diferentes estrategias de ventas, incluyendo la 

selección de modelos, variantes y opciones de equipamiento con márgenes de 

contribución comparables, para asegurar la rentabilidad. Mientras Shcherbyna et al. 

(2023), la planificación 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. 

 Organización de ventas, para Micallef et al. (2024), organización de ventas se 

relata a un grupo estructurado de personas, categorías y recursos dedicados a la 

administración y realización de funciones de ventas, incluyendo la interacción con 

clientes, la divulgación de bienes o servicios, y la maximización de las oportunidades 

comerciales. Por otra parte, para Kusuma et al. (2024), indican que organización de 

ventas se refiere a la estructura interna de una organización que se encomendar de la 

administración y ejecución de las actividades relacionadas con las ventas.    

   Control de ventas, Para Mojin (2024), el control de ventas implica una serie de 

prácticas 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 
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y gestionar la actividad de ventas 

Ahora conceptualizaremos a la segunda variable Según 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 & Kuncová (2021), indicó que, la tasa de rentabilidad se deriva de 

los datos de los estados financieros, permitiendo así evaluar la eficiencia de las 

actividades de la organización. Además, estos índices 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 económico que busque evaluar el rendimiento de sus inversiones 

después de llevar a cabo diversas actividades durante un período específico. Este 

indicador muestra la habilidad de la empresa para emplear eficazmente sus recursos 

y generar beneficios (Hasmiana, 2022). 

En relación a la segunda variable de rentabilidad, nos hemos basado en Arteaga 

y Molina, (2022), Administración de ventas y su efecto en la rentabilidad del 

concesionario Metrocar, dónde considera tal dimensión: rentabilidad económica, y 

rentabilidad financiera. Tomándose así, como dimensiones para nuestro estudio. 

La primera dimensión se refiere a la "Rentabilidad económica" (RE). Según 

Arteaga y Molina (2022), Se relaciona con una definición de resultados esperados o 

conocidos y con la totalidad del capital económico utilizado para adquirir sin importar 

su origen o financiamiento. Desde una perspectiva económica, representa un 

expectativo retorno producido por una inversión de un ente económico. Además, se 

consideró 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 económicos obtenidos antes de deducir impuestos y participaciones 

correspondientes.  

La segunda dimensión se enfoca en la "Rentabilidad financiera"(RF), según 

Huamán y Guardamino (2020), La rentabilidad financiera es la capacidad de una 

empresa para obtener ganancias a partir de su inversión y estructura financiera. En 
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este contexto, se evalúan métricas como la "Rentabilidad neta", al dividir el beneficio 

neto por el total de ventas, y la "Rentabilidad de inversión", que se calcula al hacer el 

cociente entre la utilidad neta y el capital invertido. 

Este trabajo se sustenta en las teorías de (Modigliani & Miller 1958, como se citó 

en Solano et al., 2021), la teoría 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 cómo se financien. Segunda proposición, se 

demuestra que a medida que una empresa se endeuda más, la rentabilidad esperada 

de sus acciones aumenta. En la tercera proposición, se argumenta que las decisiones 

de inversión no deben depender de la financiación. Esto significa que los accionistas 

pueden tomar decisiones erróneas, 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 citó Rivas & Alexis, 

2020), en su teoría 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 gestión para los intereses de los accionistas. El control se logra 

mediante el monitoreo de los agentes, revisiones periódicas de las bonificaciones, 

auditorías de estados financieros y la restricción de las decisiones de gestión. Estos 

controles conllevan a costos.   

Finalmente mencionamos a (Myers & Majluf 1984, como se citó Solano et al, 

2021) con su “Teoría de la Jerarquía” o “Pecking Order”, en esta teoría se recomienda 

el uso de modelos que consideren la asimetría de información y en los cuales la 

dirección de la empresa proteja los intereses de los accionistas actuales. Sin embargo, 

si se requiere financiamiento adicional para dichas inversiones, una ampliación de 

capital podría afectar negativamente la rentabilidad de los accionistas debido a la 

percepción negativa en el mercado en situaciones de información asimétrica.   

Respecto al contexto jurídico de la primera variable, que es la gestión de ventas, 

mencionamos a la Norma ISO 9001:2015 es un estándar de gestión 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 propósito de esta regulación es fijar pautas que rigen la presentación de 

información financiera concerniente a activos y pasivos financieros, y así los usuarios 

tengan informes financieros con información valiosa y relevante para analizar los 

futuros movimientos de efectivo y de equivalente de efectivo de una empresa. 

(Ministerio de Economía y Finanzas [MEF], 2021). 

Como hipótesis general del presente estudio fue la siguiente: Hi: Existe relación 

significativa entre la gestión de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuícola en el 

distrito de San José de Sisa, San Martin, y como hipótesis nula fue: Ho: no existe 

relación significativa entre la gestión de ventas y la rentabilidad de la empresa Acuícola 

en el distrito de San José de Sisa, San Martin.  
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II. METODOLOGÍA

El tipo de investigación en este estudio se consideró una investigación

aplicada y de acuerdo con el Manual Oslo de la organización para la Cooperación y el 

Desarrollo Económico (OCDE, 2022), indica que dicha investigación consiste en el 

objetivo de utilizar evidencia científica para determinar soluciones (técnicas, métodos, 

tecnologías) dirigidas a atender necesidades específicas que han sido identificadas. 

Por otro lado, tuvo un enfoque cuantitativo, según Reyes et al. (2020), Una 

investigación cuantitativa se refiere a un enfoque metodológico que utiliza técnicas 

estadísticas, matemáticas o computacionales para recoger y analizar datos numéricos. 

Este tipo de investigación se centra en medir variables y formular hipótesis basadas 

en datos cuantificables, con el objetivo de establecer patrones, relaciones y 

generalizaciones a partir de muestras representativas. 

En cuanto al diseño de investigación, se consideró, la investigación no 

experimental. Según Pilco (2022), dicha indagación es llamada así ya que incluye 

estudios de caso, encuestas de opinión pública, investigaciones correlaciónales sobre 

factores que afectan a una población, estudios longitudinales de seguimiento, 

revisiones bibliográficas y análisis de contenido. 

 Además, se trabajó con un estudio longitudinal. Según Arrascue et al. (2021), 

un estudio longitudinal implica recopilar datos en múltiples ocasiones a lo largo del 

tiempo de los mismos individuos o grupos, lo que facilita la observación y análisis de 

cambios, desarrollos y posibles relaciones de causa y efecto en variables a lo largo de 

su evolución temporal. 

Por otro laso Guevara et al. (2020), indica que una investigación descriptiva tiene 

como objetivo ofrecer una descripción minuciosa y ordenada de fenómenos 

particulares, empleando métodos que permitan comprender su estructura y 

funcionamiento sin recurrir a experimentos que los manipulen. Debido a ello se 

consideró dicha investigación descriptiva en el presente estudio.  

 Seguidamente se consideró el enfoque correlacional ya que busca establecer 

la intensidad de la relación o conexión que se revela en dos o más categorías, 

conceptos o variables dentro de un entorno específico. Además, se encarga de 

examinar cómo estas variables se agrupan entre sí y procede luego a cuantificar y 
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analizar esta relación. (Ramos, 2020). 

Esquema del trabajo 

Donde:  

M: Muestra son los trabajadores de las empresas acuícola del distrito de san José de 

sisa.  

Obs. 1: gestión de ventas.  

Obs. 2: rentabilidad.  

r: vínculo entre las variables observadas. 

En su definición conceptual, la gestión de ventas, según 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 promoción de productos y brindar asistencia al cliente de 

excelencia se vuelven obstáculos insuperables, lo que podría resultar en pérdidas 

económicas para la compañía. 

    En cuanto a su definición operacional de la gestión de ventas, se consideraron 

las 3 dimensiones junto con sus respectivos tres indicadores cada una. Para llevar a 

cabo esta medición, se utilizará la encuesta (cuestionario) como técnica, con 15 ítems, 

asimismo será mediante la escala ordinal tipo Likert.  
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Tabla 1 

Operacionalización de la variable 1: Gestión de ventas 

Variable Dimensiones Indicador Técnica Nivel de 

escala 

Gestión de 

ventas 

Planificación de 

ventas 

Metas y objetivos 

Encuesta Ordinal 

Estrategias 

Pronóstico de 

ventas 

Organización de 

ventas 

Selección 

Capacitación al 

personal 

Evaluación 

Control de 

ventas 

Supervisión de 

procesos  

Volumen de ventas 

Seguimiento de 

procesos 

Nota: Elaboración propia 

Para la segunda variable, en cuanto a su definición 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 análisis financiero. (Aguirre et al, 2020). 

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

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

la técnica de análisis documental junto con la escala de la razón, además de un 

cuestionario de 10 ítems utilizando la escala de Likert como instrumento. 
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. Tabla 2 

Operacionalización de la variable 2: Rentabilidad 

Nota: Elaboración propia 

En el caso de la población, según Arias (2020), se pueden utilizar sujetos, 

infraestructura, equipos, herramientas e incluso materiales audiovisuales como 

poblaciones de investigación. 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 población. Por ello en la presente investigación se contó con 20 

colaboradores de una empresa acuícola en el Distrito de Sisa, San Martin, asimismo, 

adicionalmente se analizó los estados financieros del ente económico. 

Los Criterios de inclusión, fueron todos los coparticipes de la empresa acuícola, 

mientras que, para los Criterios de exclusión, fueron la personas que no formen parte 

de la empresa acuícola. 

La muestra, según Quispe et al. (2020) Afirmaron que, dado que la muestra es 

representativa de la población, es apropiado utilizar un instrumento de recolección de 

datos para ella. En esta investigación se consideró como muestra a la misma cantidad 

que la población, siendo los 20 coparticipes en la empresa acuícola en sisa, San 

Martin. 

Para el muestreo se optó por un método de muestreo no probabilístico 

conveniente. Según Hernández (2021), este tipo de muestra se elige según la 

Variable Dimensiones Indicador Técnica Nivel de 

escala 

Rentabilidad 

Rentabilidad 

económica 

Rentabilidad 

bruta 

Análisis 

documental 

Cuestionario 

Razón/ordinal 

Rentabilidad 

operativa 

Rentabilidad 

financiera 

Rentabilidad 

neta 

Rentabilidad 

de inversión 
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conveniencia del investigador, permitiéndole decidir de manera libre y arbitraria el 

número de participantes que serán incluidos en el estudio. 

Además, se realizó una muestra censal según Caminotti &Toppi (2020), Debido 

a que la población es pequeña, la muestra censal es una representación de esta 

población. La unidad de análisis, fueron los colaboradores de la empresa. 

La técnica que se optó en dicho estudio fue una encuesta y análisis documental 

y según Moya et al. (2022), afirman que la encuesta es un método utilizado para 

recabar información con el fin de obtener datos relacionados con un tema particular. 

Por otro lado, Arias (2020 b), menciona que la investigación documental es un proceso 

de confirmación usado para obtener información acerca del contenido de documentos. 

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

Para el instrumento de recolección de datos de este estudio se empleó como 

herramienta un cuestionario, Olsson et al. (2020), ya que se considera la opción más 

convencional para recopilar datos. Indica que el instrumento utilizado es un 

cuestionario que abarca todos los aspectos del concepto de competencia en acción 

para la sostenibilidad. El concepto de competencia en acción con miras a la 

sostenibilidad. Se analiza la validez de los ítems y las escalas en cuanto a su 

contenido. Asimismo, la guía de análisis documental proporciona una estructura y 

lineamientos metodológicos que ayudan a los investigadores, gestores de información 

o profesionales a realizar un análisis sistemático y efectivo de documentos para

obtener datos significativos y tomar decisiones informadas (Martínez et al,2023). 

Para garantizar la valides y la fiabilidad del instrumento empleado en la 

recolección de datos, se procedió a validar por tres expertos en la carrera profesional 

de contabilidad, específicamente para las variables de "Gestión de ventas" y 

"Rentabilidad". También, se utilizó la calculadora V-Aiken para evaluar los criterios de 

claridad, coherencia y relevancia, obteniendo una calificación fuerte en una escala de 

15 ítems y 10 ítems respectivamente. 
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    Tabla 03 

Relación de juicios de expertos 

Instrumento Expertos Grado académico 

Cuestionario – variable 

Gestión de ventas y 

Rentabilidad 

Experto 1 

Experto 2 

Experto 3 

Magíster 

Magíster 

Magíster 

  Nota: Elaboración Propia 

El procedimiento para recopilar datos sobre la gestión de ventas, se empleó la 

técnica de encuesta utilizando un cuestionario como instrumento. Este método permitió 

determinar si la empresa está gestionando adecuadamente sus ventas o en caso 

contrario, se identificó las áreas de mejora en este aspecto. Además, se utilizó un 

cuestionario y una guía de análisis documental para evaluar la rentabilidad de la 

empresa Acuícola. 

En cuanto al método de análisis de la data se utilizó las herramientas SPSS, 

hojas de trabajo de Microsoft Excel, debido a que, la muestra fue de 20 colaboradores. 

Para los aspectos éticos en el artículo 1 tiene como imparcial causar la vergüenza 

científica de las investigaciones Acciones realizadas en la Universidad César Vallejo y 

empuñar la devoción de altos estándares de rigor. Esto se hace para jurar la destreza 

de los descubrimientos científicos y liderar los derechos, la comodidad y el feudo 

inmaterial de los participantes en la investigación. 

Además, el Capítulo V sobre Errores Éticos en la Investigación enfatiza que los 

datos obtenidos en la investigación deben ser verdaderos y confiables. Los datos de 

los resultados de la validación y la presentación paso a paso se destacan para evitar 

sesgos en los datos. 

En definitiva, como se estableció en el artículo 19 de los Procedimientos 

Administrativos, cualquier miembro de la comunidad universitaria o cualquier persona 

con una preocupación legítima pueden presentar una acusación sobre faltas éticas en 

la investigación antes, durante o después de la realización de la investigación. Una 

reclamación. Deberá realizarse mediante correo electrónico al Vicerrector de 

Investigación de acuerdo con el Código Ético de la Universidad. 
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III. RESULTADOS

El estudio titulado "Gestión de Ventas y Rentabilidad en una Empresa Acuícola 

del Distrito de San José de Sisa, San Martín" utilizó un enfoque de investigación 

aplicada de nivel descriptivo para examinar la conexión entre la GV y su impacto en la 

rentabilidad de la empresa acuícola. A continuación, se exponen los resultados 

derivados del análisis de datos recolectados mediante métodos específicos de 

recopilación. 

Confiabilidad: Con el fin de avalar la certeza de los instrumentos utilizados, se 

sometieron a la estimación de profesionales en el campo. Y debido a ellos se realizó 

una muestra de 20 encuestas que consta de 15 ítems y 20 encuestas de 10 ítems 

donde se validó 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 gestión de ventas 

Instrumento Alfa de 
Cronbach 

Nivel de 
confiabilidad 

Gestión de ventas 

Rentabilidad    

0.9351 

0.8895 

Bueno 

Bueno 

Nota: Elaboración propia 

Interpretación: 

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 

que estás evaluando ya que este valor está bastante cerca de 1, lo cual sugiere una 

consistencia muy alta entre las respuestas de los ítems del cuestionario. En términos 

generales, un valor superior a 0.7 se considera aceptable y por encima de, asimismo 

se aplicó 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 diseñado es decir Este valor 

está cerca de 0.9, lo cual sugiere una consistencia interna muy buena entre las 

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

Prueba de normalidad 

Kolmogorov- 
Smirnova 

Shapiro-
Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
Gestión de 
ventas 

0.142 20 ,200 0.972 20 0.792 

Rentabilidad 0.194 20 0.046 0.946 20 0.317 

Nota: elaborado en la base de datos SPSS v26 

Interpretación: 

En la tabla n°05 obtenidos de la prueba de normalidad, observamos dos tipos; de 

muestra Kolmogórov-Smirnov y Shapiro Wilk, cabe resaltar que para este estudio no 

usaremos Kolmogórov-Smirnov debido al tamaño de muestra que puede no ser tan 

precisa y puede ser limitado en estos casos tal como observamos según los 

resultados. En cuanto al valor estadístico para la variable de gestión 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 estadístico de 0.194 con significancia de 0.046. 

Es por ello que trabajaremos la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk, dado que el 

tamaño de la muestra es 20 y se busca garantizar que  los datos para  análisis 

posteriores, la elección de Shapiro-Wilk es coherente con los estándares estadísticos 

y las mejores prácticas en la investigación así como lo observamos en el valor 

estadístico en la variable GV, ya que contiene un valor estadístico de 0.972 con 

significancia de 0.792 y para la variable de rentabilidad muestra un valor estadístico 

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 población pequeña y su coeficiente es mayor a 

0.05 así mismo se utiliza una relación sólida entre la variable independiente y la 

dependiente. 

Objetivo específico 1: Determinar el nivel de la gestión de ventas de una empresa 

Acuícola en el Distrito de San José de Sisa, San Martin. 
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Variable: Gestión en el proceso de ventas 

Tabla 06

    Determinar el nivel de la gestión de ventas de una empresa. 

Variable 

Niveles Gestión de ventas 

N % 

Alto 0 0% 

Medio  18 90% 

Bajo 2 10% 

Total 
20 

100,0% 

Nota. Elaboración propia. Los datos provienen de la encuesta aplicada. 
Interpretación  

En la Tabla 6 se aprecia los resultados de los niveles en relación a la variable GV en 

la empresa acuícola, 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 así, que es de vital 

importancia implementar estrategias para mejorar significativamente la gestión de 

ventas en la empresa, con el fin de fortalecer  el rendimiento del equipo y aumentando 

las tasas de conversión y retención de clientes en la empresa acuícola. 

Objetivo específico 2: Analizar la rentabilidad de una empresa Acuícola 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 
bruta 

RB= Utilidad 
bruta/total 
ventas 

   402,980 
1,269,886 

1,020,222 
2,760519 

499,658 
2,639388.0 

Resultados 0.31733    5% 0.36957  -18% 0.18931 

Rentabilidad 
operativa 

RO=Utilidad 
antes del 
impuesto/total 
ventas 

200,845 
1,296,886 

  631,565 
2,760,519 

200,755.63 
2,639,388. 

Resultados 0.15486   8% 0.22878  -15% 0.07606 

Rentabilidad 
neta 

RN=Utilidad 
neta/total 
activo 

 200,893.50 
539,959.90 

 568,408 
1,179,479 

200,755.63 
1,532,308. 

Resultados 0.37413    11% 0.48191  -35% 0.13101 

Rentabilidad 
inversión 

RI=Utilidad 
neta/Capital 

200,893 
  100,000 

568,408 
100,000 

200,755.63 
 100,000 

Resultado 2.00893    3.6% 5.68408  -3.67% 2.00755

Nota: Fuente de información de los estados de resultados acuícola aplicando guía de 
análisis  
Interpretación: 
Como se puede evidenciar en la tabla N° 7 en cuanto al análisis de la rentabilidad, se 

observa que la acuícola mostró una utilidad bruta del 0.317 en el año 2020, del 0.370 

en 2021 y descendió a 0.189 en 2022, reflejando una disminución comparada con los 

años previos. Esta disminución se atribuye a una caída en las ventas debido a la 

ausencia de control en la gestión de la cartera de clientes. Se recomienda mejorar la 

comunicación 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 registró un beneficio 

del 0.158, en 2021 fue del 0.229 y en 2022 cayó al 0.076, indicando una reducción en 

la rentabilidad antes de impuestos a lo largo de los años en cuestión, también debido 

al suceso decreciente en las ventas. Por lo tanto, es crucial que la acuícola priorice 

aumentar las ventas y recuperar su cartera de clientes para mejorar su rentabilidad 
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económica. 

En relación con la rentabilidad neta, se observa que la acuícola en el Distrito de San 

José de Sisa, San Martín, obtuvo rendimientos sobre la inversión del 0.374 en 2020, 

del 0.482 en 2021 y del 0.131 en 2022. Esto demuestra que la acuícola posee activos 

suficientes para respaldar su situación financiera. Finalmente, la rentabilidad de 

inversión en 2022 muestra una ganancia de 2.007 por cada sol invertido, en 

comparación 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 específico 3: 

Determinar la relación de las dimensiones de la gestión de ventas y la rentabilidad 

de una empresa Acuícola en el distrito de San José de Sisa, San Martin. 

Tabla 8 

Relación de las dimensiones de la gestión de ventas y la rentabilidad de una empresa 

Acuícola 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  
económica 

Rentabilidad 
financiera 

Planificación de ventas Correlación de 
Pearson 

0.390 ,582** 

sig. (bilateral) 0.089 0.007 

n 20 20 

Organización de ventas correlación de 
Pearson 

,675** ,675** 

sig. (bilateral) 0.001 0.001 

N 20 20 

Control de ventas correlación de 
Pearson 

0.368 -0.120

sig. (bilateral) 0.111 0.614

N 20 20 
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Interpretación: 
Tabla 8 se observó la relación que existe entre las dimensiones en las variables, GV 

y la rentabilidad, donde se evidencia que, en la rentabilidad económica y la 

planificación de ventas se observa una correlación moderada y significativa entre la 

rentabilidad económica y la organización de ventas (0.390, p = 0.089). Además, 

existe una fuerte y altamente significativa correlación entre la RE y la organización 

de ventas (0.675, p = 0.001). Por otro lado, la dimensión de Control de ventas 

muestra una correlación 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 correlación con la Planificación de ventas (0.582, p = 0.007), mientras 

que también hay una fuerte y significativa correlación entre la Organización de ventas 

y la RF (0.675, p = 0.001). Finalmente, el Control de ventas no muestra una 

correlación significativa con la RF (-0.120, p = 0.614). Tanto la Planificación de 

ventas como la Organización de ventas tienen correlaciones positivas fuertes y 

significativas tanto con la Rentabilidad económica como con la Rentabilidad 

financiera. Dando a entender que el nivel de planificación y organización en las 

ventas puede contribuir positivamente a ambas formas de rentabilidad. El Control de 

ventas, por otro lado, muestra una correlación positiva moderada con la Rentabilidad 

económica, pero no parece tener una relación clara o significativa con la Rentabilidad 

financiera según los datos mostrados en la tabla. 

Objetivo General: Determinar la relación entre la gestión de ventas y la 

rentabilidad de una empresa Acuícola en el distrito de San José de Sisa, San Martin 

Prueba de hipótesis  

H1: Existe relación significativa entre la gestión de ventas y la rentabilidad de una 

empresa Acuícola en el distrito de San José de Sisa, San Martin. 

H0: No existe relación significativa entre la gestión de ventas y la rentabilidad de una 

empresa Acuícola en el distrito de San José de Sisa, San Martin. 
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Tabla 9. 

Relación entre la gestión de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuícola en el 
distrito de San José de Sisa, San Martin. 

Nota: elaborado en base al SPSS v26 

Interpretación: 
La tabla n°9 Los resultados muestran una relación significativa entre la GV y la 

rentabilidad en una empresa acuícola. El valor de p, que es 0.00 y está por debajo 

del umbral de 0.05, confirma una conexión directa. Según el coeficiente de Pearson, 

esta relación es altamente positiva (r=0.720). Por lo tanto, se acepta la hipótesis 

alternativa (H1) y se rechaza la hipótesis nula H0, que postula una relación 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 está asociada con un aumento en la 

rentabilidad, indicando que una gestión efectiva de ventas, que abarca la 

planificación, organización y control, contribuye a una mejor eficiencia en la 

asignación de recursos. 

  Gestión de ventas Rentabilidad 

Gestión de 
ventas 

Correlación de Pearson 1 ,720**

Sig. (bilateral) ,000 

N 20 20 

Rentabilidad Correlación de Pearson ,720** 1 

Sig. (bilateral) ,000 

N 20 20 
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IV. DISCUSIÓN

El primer objetivo específico fue determinar el nivel de la GV de una empresa 

Acuícola en el Distrito de San José de Sisa, San Martin. Según (Jensen & Meckling 

1976, como se citó en Rivas & Alexis, 2020) en su teoría de la agencia, la gestión 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 

teoría de la agencia puede ayudar a mejorar la GV al alinear los incentivos, mejorar el 

monitoreo y control, y fomentar relaciones más eficaces entre el principal y los agentes 

de ventas. En este estudio se llevó 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, así mismo,  en un estudio realizado por Sánchez et al. (2021), 

indicaron que el grado de interacción del área de GV dentro de la empresa proporciona 

fortalecimiento en relación positiva, la gestión empresarial adecuada es fundamental 

para el éxito de la planificación estratégica en las medianas empresas ecuatorianas, y 

mejorar estos aspectos puede conducir a una mejor ejecución de las estrategias y, en 

última instancia, a un rendimiento empresarial más sólido y sostenible. Este estudio 

tiene similitud con la investigación en cuestión, el cual indica que la GV es aceptable pero 

aún insuficiente para lograr las metas establecidas dentro de la organización. 

El segundo objetivo fue analizar la rentabilidad en una acuícola en el distrito de 

San José de Sisa, San Martín Según (Modigliani & Miller 1958, como se citó en Solano 

et al., 2021), en su teoría moderna de la estructura de capital la rentabilidad enfatiza 

que el valor de un ente económico se deriva principalmente de su habilidad para crear 

ingresos con eficiencia, los cuales de deben ser gestionados de manera adecuada. 

Este estudio se desarrolló dos instrumentaos para analizar la variable de rentabilidad, 

una guía de análisis documental diseñada para examinar la rentabilidad utilizando los 

estados financieros de los años 2020, 2021 y 2022. Los resultados encontrados de sus 

dos dimensiones principales en cuanto a la rentabilidad son; la rentabilidad económica 

y financiera. En la dimensión de rentabilidad económica, se consideró especialmente 

el indicador de rentabilidad bruta en el año 2020, la utilidad bruta fue del 0.317, 

mientras que en 2021 se incrementó 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 disminuyó a 0.189 

representan una disminución de un18% debido a una reducción 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 generó una utilidad operativa de 0.154, que aumentó a 0.229 en 2021 que 

significa un crecimiento de un 8%. Sin embargo, en 2022, la utilidad operativa 

disminuyó a 0.076, lo que refleja un resultado menor en la utilidad antes de impuestos 

sobre las ventas de esos años de 15%. Como segunda dimensión de la rentabilidad 

financiera, el indicador de rentabilidad neta revela que, por cada unidad monetaria de 

activos totales invertidos en el año  2020 la empresa generó 0.374 unidades 

monetarias de utilidad neta, asimismo para el 2021 la empresa generó 0.481 unidades 

monetarias de utilidad neta lo cual representa un 11% de crecimiento y en tanto en el  

2022 la empresa generó 0.131 unidades monetarias de utilidad neta lo cual representa 

un 15% de disminución, donde se observar que la empresa si tiene capacidad de 

inversión en cuanto a sus activos, pero aun así se podría mejorar su eficiencia, por 

último el indicador de rentabilidad de inversión  se observa en el periodo 2020, la 

rentabilidad generada por el capital fue de 2.008, mientras que en 2021 aumentó 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 disminución de cada sol invertido 

en recursos de 3.67%. Estos resultados reflejan variaciones en la rentabilidad de la 

empresa acuícola desde 2020 hasta 2022, atribuibles a la disminución de las ventas y 

a la falta de una GV sólida durante esos años, lo que llevó a una rentabilidad 

económica y financiera ineficiente. Además, se realizó un cuestionario a 20 

colaboradores para analizar la variable de rentabilidad, revelando que el 50% de los 

encuestados considera que la rentabilidad está 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 podría 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 económico vinculadas  a la 
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agricultura y a la ganadería 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 mayoría de las empresas agropecuarias 

experimentaron un aumento en sus ventas en comparación con el año 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 específico fue determinar la relación de las dimensiones de la 

gestión de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuícola 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 diseñar propuestas de gestión en el 

proceso de compraventa con el fin de incrementar la rentabilidad de los agentes 

inmobiliarios en 2022. Utilizaron una metodología mixta que combinó elementos de 

diseño 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 análisis 

reveló que la empresa no había logrado manejar las variables de rentabilidad en las 

ventas entre 2020 y 2022 y entrevistando a la gerencia, se determinó la falta de 

políticas de planificación, organización y gestión en los últimos años, así como la 

ausencia de una estrategia para el proceso de ventas. En conclusión, el estudio 

subraya la necesidad imperiosa de que las empresas inmobiliarias mejoren sus 

enfoques de administración en el procedimiento de ventas mediante la implementación 

de propuestas para una gestión eficiente de recursos, planificación adecuada y 

organización, con el objetivo de aumentar significativamente la rentabilidad. Cotejando 

con  este estudio, se aplicó un cuestionario en ambas variables  a 20 colaboradores 

de la empresas acuícola, dichas respuestas fueron procesados en el programa SPSS 

versión 26 realizando en primer lugar  la prueba de normalidad donde se decidió 

trabajar con Shapiro wilk ya que la población  es menor a 50, asimismo, según los 

resultados se decidió trabajar  con la correlación de Pearson, donde se investiga la 

relación entre las dimensiones de la GV (planificación, organización y control) y la 
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rentabilidad en una empresa acuícola en el distrito de San José de Sisa, San Martín. 

Los resultados revelaron patrones interesantes que pueden influir en la efectividad de 

la gestión estratégica de ventas y su impacto en el desarrollo financiero de la empresa. 

Es por ello que debemos enfocarse en mejorar la planificación como la organización 

de las actividades de ventas para potenciar la rentabilidad de la empresa acuícola. 

Esto podría incluir el desarrollo de estrategias más claras y la implementación de 

estructuras organizativas que optimicen la ejecución de las estrategias de ventas. Sin 

embargo, se debe tener en cuenta que el control de ventas no mostró una relación 

clara con la rentabilidad. Así mismo, en el estudio de Avalos & Chávez (2022), los 

resultados que se obtuvieron es la carencia de una fuerza de ventas bien estructura y 

debido a ello no se logró los resultados esperados, indicando que la falta de 

estrategias, planificación, organización y control puede afectar y arriesgar su 

rentabilidad de la empresa. En ese sentido se encuentra similitudes con los 

antecedentes comparados en relación con la importancia de la planificación y la 

organización en la GV para incrementar la rentabilidad, se observa una discrepancia 

en cómo el control de ventas se vincula con la rentabilidad. Los resultados de la 

presente investigación revelaron que existen deficiencias en la planificación, 

organización y control de ventas, lo cual impacta de manera significativa en la 

rentabilidad. 

Y por último como objetivo general fue determinar la relación entre la GV y la 

rentabilidad de una empresa Acuícola en el distrito de San José de Sisa, San Martin. 

En su estudio Chávez y Chuman (2023) tienen como conclusión que la GV deficiente 

impacta negativamente en la rentabilidad, el posicionamiento del mercado y la 

capacitación del cliente, entonces se debe mencionar que la GV influye en la 

rentabilidad evidenciando una disminución en ingresos durante el segundo semestre 

del 2022 debido a la falta de fortalecimiento en los factores claves de venta. En este 

estudio, se investigó la relación entre la GV y la rentabilidad en una empresa acuícola, 

los resultados revelaron una correlación significativa entre ambas variables, lo que 

proporciona información valiosa sobre cómo la eficacia en la GV puede influir en el 

desempeño financiero de la empresa, en ese sentido coincide en lo mismo con, 

Cristóbal et al. (2023), su investigación 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 análisis exhaustivo, la GV se dividió en predicción, 

planificación y control, dividió la percepción de rentabilidad en dimensiones económica 

y financiera. El análisis demostró una relación sólida, directa y significativa entre la 

gestión de ventas y esta percepción de rentabilidad, con un coeficiente de 0.775.  Por 

tanto, se tiene similitud con la investigación, ya que se está analizando si existe una 

relación de la GV con la rentabilidad de la empresa para poder mejorar y fortalecer 

las políticas de venta con una planificación efectiva, un control organizado y estrategias 

bien definidas en las ventas contribuirán notablemente a incrementar la rentabilidad. 
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V. CONCLUSIONES
5.1. El objetivo general del estudio fue determinar la relación entre la GV y la 

rentabilidad de una empresa Acuícola. A partir de los resultados se evidenció una 

correlación significativa de 0.720 de Pearson, lo cual indica que hay una relación fuerte 

positiva entre las variables GV y rentabilidad. Estos resultados sugieren que una 

gestión de ventas efectiva, que abarque planificación, organización y control, tiene un 

impacto directo en la mejora de la rentabilidad. 

5.2. Como primer objetivo específico fue determinar el nivel de la gestión de ventas 

de una empresa Acuícola en el distrito de San José de Sisa, San Martin. Según el 

resultado se identificó que la variable GV se encuentra en un nivel medio del 90%, bajo 10% 

y alto no se observa porcentaje indicando una gestión aceptable, pero aún 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 

implementación de estrategias tecnológicas y planes de acción.  

5.3. El segundo objetivo específico fue analizar la rentabilidad de una empresa 

Acuícola. En base a los resultados del análisis documental de la variable rentabilidad 

mostraron variaciones drásticas en su rentabilidad financiera y económica debido al 

declive en ventas referente a los años 2020 al 2022, se concluye que una gestión 

deficiente de ventas afecta negativamente la rentabilidad al ente económico, la cual es 

esencial para asegurar la estabilidad financiera y el crecimiento financiero a largo 

plazo. 

5.4.  El tercer objetivo específico fue determinar la relación de las dimensiones de la 

gestión de ventas y la rentabilidad de una empresa Acuícola. En base a los resultados 

se concluyó que la planificación y la organización de las ventas tiene una relación 

fuerte, positiva y significativa para potenciar la rentabilidad de la empresa acuícola, 

mientras que el control sobre la rentabilidad necesita ser evaluado más 

detalladamente. 
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VI. RECOMENDACIONES

6.1. Enfocarse en una GV integral que incluya una planificación estratégica, una 

organización 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 acuícola optimice su GV y, por ende, aumentar su 

rentabilidad y consolidarse en el mercado de manera sólida, debe implementar un plan 

de acción donde se debe establecer un cronograma y asignar responsabilidades 

claras, implementar herramientas tecnológicas como un sistema CMR que ayudará a 

mejorar la relación con los clientes, realizar capacitaciones al personal de manera 

continua y asimismo realizar monitoreo constante para estar preparados, confrontar 

los desafíos competitivos y aprovechar las oportunidades de crecimiento en su sector. 

6.3. Implementar mejoras en la planificación de ventas, la organización del equipo 

de ventas y el control de las actividades de ventas podría potenciar significativamente 

tanto la rentabilidad económica 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 tecnología. 

6.4. Capitalizar las fortalezas identificadas en la planificación y organización de 

ventas, mientras que también se debe abordar la necesidad de mejorar la evaluación 

y el control sobre la rentabilidad, implementando Métricas y KPIS para que pueda 

ayudar a la empresa acuícola a optimizar su desempeño financiero y alcanzar sus 

objetivos estratégicos de manera más efectiva. 

6.5.  Llevar a cabo estudios adicionales que permitan obtener una visión más amplia 

y detallada de los factores que sobresaltan el beneficio del ente económico. Por 

ejemplo, un análisis documental más profundo para mejorar la toma de decisiones. 
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Anexo 01: Tabla de operacionalización de variables 

VARIABLES 
DE ESTUDIO 

DEFINICIÓN 
CONCEPTUAL 

DEFINICIÓN 
OPERACIONAL 

DIMENSIONES INDICADORES 
ESCALA DE 
MEDICIÓN 

Gestión de 
ventas 

La gestión 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 (Asilo 
et al. 2018, como es 
citado en Aguilar & 
Chiroque ,2023) 

Es el elemento 
primordial en la  
empresa, que debe 
ser indispensable, ya 
que de él dependerá 
el  
Éxito. Para medir 
esta variable se 
utilizará el 
instrumento 
cuestionario que 
constará de 15 
ítems, aplicados 
mediante la técnica 
de la encuesta con 
escala de respuesta 
Likert.  

Planificación de 
las ventas 

Metas y Objetivos 

Ordinal/Encuesta 

Razón/Análisis 
documental 
Ordinal/Encuesta 

Estrategias 

Pronóstico de 
ventas 

Organización de 
las    
ventas 

Selección 

Capacitación del 
personal 

Evaluación 

Control de las 
ventas 

Supervisión de 
proceso 

Volumen de ventas 

Seguimiento de los 
procesos 

Rentabilidad 

La rentabilidad 
refleja el 
rendimiento de una 
cosa o acción a 
través de la 
comparación de los 
beneficios obtenidos 
al final de un 
periodo y los medios 
empleados para 
obtenerlo (Arteaga y 
Molina ,2022) 

Es el cálculo 
financiero para 
determinar la 
relación entre los 
recursos necesarios 
y el beneficio 
económico. Para 
medir esta variable 
se empleará el 
instrumento de guía 
de análisis 
documental y un 
cuestionario 10 ítems 
aplicado mediante la 
técnica análisis 
documental/encuesta 
en la escala de la 
razón. 

Rentabilidad 
económica 

Rentabilidad bruta 

Costo de producción 

Rentabilidad 
operativa 

Rentabilidad 
financiera 

Rentabilidad neta 

Ingresos netos 

Rentabilidad de 
inversión 

ANEXOS 



Anexo 2: Instrumentos de recolección de datos: 

Cuestionario para la variable gestión de ventas 

Estimado participante, el presente cuestionario es anónimo, está dirigido al personal 

de la empresa, por lo que se le agradece responder con la mayor honestidad posible. 

Los datos suministrados solo serán tomados para fines académicos, la información 

proporcionada será manejada y procesada de forma confidencial y es de carácter 

anónimo. ¿Desea participar como encuestado en esta investigación? 

   SI        NO 

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

alternativa de respuesta que considere pertinente.
Totalmente en 

desacuerdo (TS) 
En 

desacuerdo (ED) 
Ni en desacuerdo ni 
de acuerdo (NDA) 

De acuerdo (DA) Totalmente de 
acuerdo (TA) 

1 2 3 4 5 

VARIABLE 1:  GESTION DE VENTAS 

N° ITEMS 1 2 3 4 5 

DIMENSION 1: Planificación 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 gestión de ventas. 

4 El equipo de ventas cumple con las políticas de la empresa. 

5 
La empresa posee un pronóstico de ventas preciso para anticipar la demanda 
futura. 

DIMENSIÓN 02: Organización de las ventas 1 2 3 4 5 
6 La empresa tiene una cartera de clientes clasificada. 

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

8 La capacitación oportuna al personal permitirá incrementar las ventas. 

9 
El personal de ventas posee herramientas y tecnologías adecuadas para 
maximizar su efectividad en el campo. 

10 
Se evalúa el desempeño de los trabajadores para identificar fortalezas, áreas 
de mejora y oportunidades de crecimiento. 

DIMENSION 03: Control de ventas 1 2 3 4 5 
11 Se supervisa todas las actividades realizadas al interior de la empresa. 
12 La gestión de ventas es eficiente en relación 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 gestión permitira obtener mayores ventas. 



Anexo 2: Instrumentos de recolección de datos: 
Cuestionario para la variable Rentabilidad 
Estimado participante, el presente cuestionario es anónimo, está dirigido al personal 
de la empresa, por lo que se le agradece responder con la mayor honestidad posible. 
Los datos suministrados solo serán tomados para fines académicos, la información 
proporcionada será manejada y procesada de forma confidencial y es de carácter 
anónimo. ¿Desea participar como encuestado en esta investigación? 
   SI        NO 
 Instrucciones: Lea detenidamente cada ítem y coloque con un aspa (x) en la 
alternativa de respuesta que considere pertinente. 

Totalmente en 
desacuerdo (TS) 

En 
desacuerdo (ED) 

Ni en 
desacuerdo ni 
de acuerdo 
(NDA) 

De acuerdo 
(DA) 

Totalmente de 
acuerdo (TA) 

1 2 3 4 5 

VARIABLE 2:  Rentabilidad 

N° ITEMS 1 2 3 4 5 

DIMENSION 1: Rentabilidad Económica 

1 
La rentabilidad bruta de la empresa ha mejorado significativamente en los 
últimos tres años. 

2 
Los costos de producción han sido eficientemente gestionados para mantener 
una alta rentabilidad bruta. 

3 
La rentabilidad operativa ha mostrado un crecimiento constante en los últimos 
tres años. 

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. 

DIMENSIÓN 02: Rentabilidad Financiera 1 2 3 4 5 

6 La rentabilidad neta de la empresa ha aumentado en los últimos tres años. 

7 
Los ingresos netos de la empresa se han incrementado debido a una gestión 
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 últimos tres años. 

10 
La empresa evalúa rigurosamente los proyectos antes de invertir para asegurar 
una alta rentabilidad de la inversión. 



  
 

Guía de análisis documental 
 

Se presenta esta guía de análisis documental, la cual tiene como finalidad el evaluar 

la rentabilidad en la empresa, de la ciudad de San Martin.  

Obteniendo de información con fines educativos. Para ello se tuvo en cuenta las 

siguientes ratios: 

 
Periodo: 2020, 2021,2022 
 
 
Rentabilidad Económica 
 

 
 
 
Rentabilidad Financiera 
 
 

 

 
 

           Periodo 

Rentabilidad Bruta: 
 

Utilidad bruta / total ventas 

Rentabilidad Operativa 
 
Utilidad antes del impuesto y 
participaciones / total ventas 

 
2020 

  

 
2021 

  

 
2022 

  

 
 

           Periodo 

Rentabilidad Neta: 
 

Utilidad neta/ total ventas 

Rentabilidad Inversión: 
 
Utilidad neta / capital 

 
2020 

  

 
2021 

  

 
2022 

  



Anexo 3. Evaluación por juicio de expertos 

 Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Gestión 
de Ventas y la Rentabilidad en una Empresa Acuícola del Distrito de San José de 
Sisa, San Martin. La evaluación del instrumento es de gran relevancia para lograr 
que sea válido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados 
eficientemente; aportando al quehacer psicológico. Agradecemos su valiosa 
colaboración. 

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del 
juez:

Mgtr. Erwin Giancarlo Serquen Olivos 

Grado profesional: Maestría  
(x

) Doctor (  ) 

Área de formación 
académica:

Clínica   ( ) Social  (  ) 

Área de formación 
académica: 

Clínica   ( ) Social  (  ) 

Educativa 
( 

)
Organizacion
al ( 

x)

Áreas de experiencia 
profesional: 

Docente de la Escuela Profesional de Contabilidad 

Institución donde labora: Universidad César Vallejo 

Tiempo de experiencia
profesional en

2 a 4 años   (   )

(
)

el área: Más de 5 años  (x   ) 

2. Propósito de la evaluación:

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): Sánchez Cueva yessica Anali 

Procedencia: Del autor 

Administración: Google from 



  
 

Tiempo de aplicación: 5 minutos 

Ámbito de aplicación:                                        En la Organización 

Significación: 

Está compuesta por dos variables: 

₋ La primera variable contiene 3 dimensiones, de 3 

indicadores y15 Ítems en total. El objetivo es medir 

la relación de variables. 

₋ La segunda variable contiene 2 dimensione, de 2 

indicadores y 10 ítems en total. El objetivo es medir 

la relación de variables. 

 

4.           Soporte teórico 

 Variable 1: Gestión de ventas 
La gestión 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.           Presentación de instrucciones para el juez: 

A continuación, a usted le presento el cuestionario Gestión de Ventas y la 
Rentabilidad en una Empresa Acuícola del Distrito de San José de Sisa, San Martin. 
Elaborado por Sánchez Cueva Yessica Anali en el año 2023 De acuerdo con los 
siguientes indicadores califique cada uno de los ítems según corresponda. 

 

Categoría Calificación Indicador 

CLARIDAD 

El ítem se 
comprende 

fácilmente, es 
decir, su 

sintáctica y 
semántica son 

adecuadas. 

1. No cumple con el 
criterio 

El ítem no es claro. 
 
 
2. Bajo Nivel 

El ítem requiere bastantes 
modificaciones o una modificación 
muy grande en el uso de las 
palabras de acuerdo con su 
significado o por la ordenación de 
estas.  

3. Moderado nivel 
Se requiere una modificación muy 
específica de algunos de los 
términos del ítem. 

 
4. Alto nivel 

El ítem es claro, tiene semántica y 
sintaxis adecuada. 

COHERENCIA 

El ítem tiene 
relación lógica 

con la 
dimensión o 

1. Totalmente en 
desacuerdo (no cumple 
con el criterio) 

El ítem no tiene relación lógica con la 
dimensión. 

2. Desacuerdo (bajo    
nivel    de acuerdo) 

El ítem tiene una relación 
tangencial /lejana con la dimensión. 

 
3. Acuerdo (moderado 
nivel) 

El ítem tiene una relación 
moderada con la dimensión que se 
está midiendo. 



indicador que 
está midiendo. 

4. Totalmente   de
Acuerdo (alto nivel)

El ítem se encuentra está 
relacionado con la dimensión que 
está midiendo.

RELEVANCIA 

El ítem es 
esencial o 

importante, es 
decir debe ser 

incluido. 

1. No cumple con el
criterio

El ítem puede ser eliminado sin 
que se vea afectada la medición 
de la dimensión.

 
2. Bajo Nivel

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

3. Moderado nivel El ítem es relativamente importante. 

4. Alto nivel El ítem es muy relevante y debe ser 
incluido.

  Leer con detenimiento los ítems y calificar en una escala de 1 a 4 su valoración, así 
como solicitamos brinde 

Sus observaciones que considere pertinente 

1. No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel

Variable del instrumento:(Gestión de ventas) 

 Primera dimensión: (Planificación de ventas)

Indicadores Ítem Clari
dad

Coh
eren
cia

Rele
van
cia

Observaciones 

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 gestión de ventas. 3 4 4 4 

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

4 4 4 4 

La empresa posee un pronóstico 
de ventas preciso para anticipar la 
demanda futura. 

5 4 4 4 

 Segunda dimensión: Organización de las ventas

Indicadores Ítem Clari
dad

Coh
eren
cia

Rele
van
cia

Observaciones 

La empresa tiene una cartera de 
clientes clasificada. 

6 4 4 4 

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

7 4 4 4 



  
 

La capacitación oportuna al 
personal permitirá incrementar las 
ventas. 

8 4 4 4  

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

9 4 4 4  

Se evalúa el desempeño de los 
trabajadores para identificar 
fortalezas, áreas de mejora y 
oportunidades de crecimiento. 

10 4 4 4  

 

 Tercera dimensión: Control de las ventas 
 

Indicadores Ítem Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
van
cia 

Observaciones 

Se supervisa todas las actividades 
realizadas al interior de la 
empresa. 

11 4 4 4  

La gestión de ventas es eficiente 
en relación a lo planificado. 

12 4 4 4  

Se establece estrategias para el 
cierra de ventas. 

13 4 4 4  

Las ventas se encuentran 
sustentas con documentos. 

14 4 4 4  

Controlar el proceso de gestión 
permitira obtener mayores ventas. 15 4 4 4  

 
 
 
Variable del instrumento:(Rentabilidad) 

 Primera dimensión: (Rentabilidad Económica) 

Indicadores  Ítem Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
vanc
ia 

Observaciones 

La rentabilidad bruta de la empresa 
ha mejorado significativamente en 
los últimos tres años. 

 

1 4 4 4  

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

 

2 4 4 4  



La rentabilidad operativa ha 
mostrado un crecimiento constante 
en los últimos tres años. 

 
3 4 4 4 

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

 

4 4 4 4 

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

 

5 4 4 4 

 Segunda dimensión: Rentabilidad Financiera

Indicadores Ítem 
Clari
dad 

Cohe
renci
a

Rele
vanc
ia

Observaciones 

La rentabilidad neta de la empresa ha 
aumentado en los últimos tres años. 

6 4 4 4 

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

7 4 4 4 

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

8 4 4 4 

La rentabilidad de las inversiones 
realizadas por la empresa ha sido 
satisfactoria en los últimos tres años. 

9 4 4 4 

La empresa evalúa rigurosamente los 
proyectos antes de invertir para 
asegurar una alta rentabilidad de la 
inversión. 

10 4 4 4 



Evaluación por juicio de expertos 

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Gestión 
de Ventas y la Rentabilidad en una Empresa Acuícola del Distrito de San José de 
Sisa, San Martin. La evaluación del instrumento es de gran relevancia para lograr 
que sea válido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados 
eficientemente; aportando al quehacer psicológico. Agradecemos su valiosa 
colaboración. 

1. Datos generales del juez

Nombres y Apellidos del 
juez:

JOSÈ ANNER SALAZAR SALDIVAR 

Grado profesional: Maestría  (  
x

) Doctor (  ) 

Área de formación 
académica: 

Clínica ( ) Social  (  ) 

Educativa 
(x 

) 
Organizacion
al (

) 

Áreas de experiencia 
profesional: 

Docente de la Escuela Profesional de Contabilidad 

Institución donde labora: Universidad César Vallejo 

Tiempo de experiencia
profesional en

2 a 4 años ( )

(
)

el área: Más de 5 años (X) 

2. Propósito de la evaluación:

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): Sánchez Cueva Yessica Anali 

Procedencia: Del autor 

Administración: Google from 

Tiempo de aplicación: 5 minutos 

Ámbito de aplicación: en la organización 



  
 

Significación: 

Está compuesta por dos variables: 

₋ La primera variable contiene 3 dimensiones, de 3 

indicadores y 15 Ítems en total. El objetivo es medir 

la relación de variables. 

 

4.           Soporte teórico 

 Variable 1: Gestión de ventas 
La gestión 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.           Presentación de instrucciones para el juez: 

A continuación, a usted le presento el cuestionario Gestión de Ventas y la 
Rentabilidad en una Empresa Acuícola del Distrito de San José de Sisa, San Martin. 
Elaborado por Sánchez Cueva Yessica Anali en el año 2023 De acuerdo con los 
siguientes indicadores califique cada uno de los ítems según corresponda. 

 

Categoría Calificación Indicador 

CLARIDAD 

El ítem se 
comprende 

fácilmente, es 
decir, su 

sintáctica y 
semántica son 

adecuadas. 

1. No cumple con el 
criterio 

El ítem no es claro. 
 
 
2. Bajo Nivel 

El ítem requiere bastantes 
modificaciones o una modificación 
muy grande en el uso de las 
palabras de acuerdo con su 
significado o por la ordenación de 
estas.  

3. Moderado nivel 
Se requiere una modificación muy 
específica de algunos de los 
términos del ítem. 

 
4. Alto nivel 

El ítem es claro, tiene semántica y 
sintaxis adecuada. 

COHERENCIA 

El ítem tiene 
relación lógica 

con la 
dimensión o 

indicador que 
está midiendo. 

1. Totalmente en 
desacuerdo (no cumple 
con el criterio) 

El ítem no tiene relación lógica con la 
dimensión. 

2. Desacuerdo (bajo    
nivel    de acuerdo) 

El ítem tiene una relación 
tangencial /lejana con la dimensión. 

 
3. Acuerdo (moderado 
nivel) 

El ítem tiene una relación 
moderada con la dimensión que se 
está midiendo. 

4. Totalmente   de   
Acuerdo (alto nivel) 

El ítem se encuentra está 
relacionado con la dimensión que 
está midiendo. 



  
 

 
RELEVANCIA 

El ítem es 
esencial o 

importante, es 
decir debe ser 

incluido. 

 
1. No cumple con el 
criterio 

 
El ítem puede ser eliminado sin 
que se vea afectada la medición 
de la dimensión. 

 
2. Bajo Nivel  

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

3. Moderado nivel El ítem es relativamente importante. 

4. Alto nivel El ítem es muy relevante y debe ser 
incluido. 

  Leer con detenimiento los ítems y calificar en una escala de 1 a 4 su valoración, así 
como solicitamos brinde 

sus observaciones que considere pertinente 
 

5. No cumple con el criterio 

6. Bajo Nivel 

7. Moderado nivel 

8. Alto nivel 

Variable del instrumento:(Gestión de ventas) 

 Primera dimensión: (Planificación de ventas) 

Indicadores Ítem Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
van
cia 

Observaciones 

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 3 3  

Las estrategias existentes son 
efectivas en la gestión de ventas. 

3 3 3 3  

El equipo de ventas cumple con las 
políticas de la empresa. 4 4 4 4  

La empresa posee un pronóstico 
de ventas preciso para anticipar la 
demanda futura. 

5 3 3 3  

 Segunda dimensión: Organización de las ventas  

Indicadores Ítem Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
van
cia 

Observaciones 

La empresa tiene una cartera de 
clientes clasificada. 

6 4 4 4  

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

7 4 4 4  



La capacitación oportuna al 
personal permitirá incrementar las 
ventas. 

8 4 4 4 

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

9 3 3 3 

Se evalúa el desempeño de los 
trabajadores para identificar 
fortalezas, áreas de mejora y 
oportunidades de crecimiento.

10 4 4 4 

 Tercera dimensión: Control de las ventas

Indicadores Ítem Clari
dad

Coh
eren
cia

Rele
van
cia

Observaciones 

Se supervisa todas las actividades 
realizadas al interior de la 
empresa. 

11 4 4 4 

La gestión de ventas es eficiente 
en relación a lo planificado. 

12 3 4 4 

Se establece estrategias para el 
cierra de ventas. 

13 4 3 3 

Las ventas se encuentran 
sustentas con documentos. 

14 4 4 4 

Controlar el proceso de gestión 
permitira obtener mayores ventas. 15 4 4 4 

Variable del instrumento:(Rentabilidad) 
 Primera dimensión: (Rentabilidad Económica)

Indicadores Ítem Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
vanc
ia 

Observaciones 

La rentabilidad bruta de la empresa 
ha mejorado significativamente en 
los últimos tres años. 

 

1 4 4 4 

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

 

2 4 4 4 

La rentabilidad operativa ha 
mostrado un crecimiento constante 
en los últimos tres años. 

 
3 4 4 4 

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

 
4 4 4 4 

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

 

5 4 4 4 

 Segunda dimensión: Rentabilidad Financiera



  
 

Indicadores Ítem Clari
dad 

Cohe
renci
a 

Rele
vanci
a 

Observaciones 

La rentabilidad neta de la empresa ha 
aumentado en los últimos tres años. 6 4 4 4  

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

7 4 4 4  

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

8 4 4 4  

La rentabilidad de las inversiones 
realizadas por la empresa ha sido 
satisfactoria en los últimos tres años. 

9 4 4 4  

La empresa evalúa rigurosamente los 
proyectos antes de invertir para 
asegurar una alta rentabilidad de la 
inversión. 

10 4 4 4  

 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
 

Evaluación por juicio de expertos 

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento Gestión 
de Ventas y la Rentabilidad en una Empresa Acuícola del Distrito de San José de 
Sisa, San Martin. La evaluación del instrumento es de gran relevancia para lograr 
que sea válido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados 
eficientemente; aportando al quehacer psicológico. Agradecemos su valiosa 
colaboración. 

 
1.        Datos generales del juez 

 
 
Nombres y Apellidos del 
juez: 

Mg.  Herrera Ruesta, Karim Violeta 

Grado profesional: Maestría (x ) Doctor (  ) 

Área de formación 
académica: 

Clínica ( ) Social  (  ) 
 

Educativa (x 
 
) 

 
Organización ( 

 
) 

Áreas de experiencia 
profesional: 

Docente de la Escuela Profesional de Contabilidad 

Institución donde labora: Universidad César Vallejo 

Tiempo de experiencia 
profesional en 

2 a 4 años  (          ) 

( 
) 

el área: 
Más de 5 años ( x ) 

 

2.           Propósito de la evaluación: 

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): Sánchez Cueva yessica Anali 

Procedencia: Del autor 

Administración: Encuesta en Google drive l 

Tiempo de aplicación: 5 minutos 

Ámbito de aplicación:                          En la organización 



  
 

Significación: 

Está compuesta por dos variables: 

₋ La primera variable contiene 3 dimensiones, de 3 

indicadores y 15 Ítems en total. El objetivo es medir 

la relación de variables. 

 

4.           Soporte teórico 

 Variable 1: Gestión de ventas 
La gestión 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.           Presentación de instrucciones para el juez: 

A continuación, a usted le presento el cuestionario Gestión de Ventas y la 
Rentabilidad en una Empresa Acuícola del Distrito de San José de Sisa, San Martin. 
Elaborado por Sánchez Cueva Yessica Anali en el año 2023 De acuerdo con los 
siguientes indicadores califique cada uno de los ítems según corresponda. 

 

Categoría Calificación Indicador 

CLARIDAD 

El ítem se 
comprende 

fácilmente, es 
decir, su 

sintáctica y 
semántica son 

adecuadas. 

1. No cumple con el 
criterio 

El ítem no es claro. 
 
 
2. Bajo Nivel 

El ítem requiere bastantes 
modificaciones o una modificación 
muy grande en el uso de las 
palabras de acuerdo con su 
significado o por la ordenación de 
estas. 

 
3. Moderado nivel 

Se requiere una modificación muy 
específica de algunos de los 
términos del ítem. 

 
4. Alto nivel 

El ítem es claro, tiene semántica y 
sintaxis adecuada. 

COHERENCIA 

El ítem tiene 
relación lógica 

con la 
dimensión o 

indicador que 
está midiendo. 

1. Totalmente en 
desacuerdo (no cumple 
con el criterio) 

El ítem no tiene relación lógica con la 
dimensión. 

2. Desacuerdo (bajo    
nivel    de acuerdo) 

El ítem tiene una relación 
tangencial /lejana con la dimensión. 

 
3. Acuerdo (moderado 
nivel) 

El ítem tiene una relación 
moderada con la dimensión que se 
está midiendo. 4. Totalmente   de   

Acuerdo (alto nivel) 
El ítem se encuentra está 
relacionado con la dimensión que 
está midiendo. 

 
RELEVANCIA 

 
1. No cumple con el 
criterio 

 
El ítem puede ser eliminado sin 
que se vea afectada la medición 
de la dimensión. 



  
 

El ítem es 
esencial o 

importante, es 
decir debe ser 

incluido. 

 
2. Bajo Nivel 

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

3. Moderado nivel El ítem es relativamente importante. 

4. Alto nivel El ítem es muy relevante y debe ser 
incluido. 

  Leer con detenimiento los ítems y calificar en una escala de 1 a 4 su valoración, así 
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:(Gestión de ventas) 

 Primera dimensión: (Planificación de ventas) 

Indicadores Ítem Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
van
cia 

Observaciones 

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 3 3  

Las estrategias existentes son 
efectivas en la gestión de ventas. 3 3 3 3  

El equipo de ventas cumple con las 
políticas de la empresa. 4 4 4 4  

La empresa posee un pronóstico 
de ventas preciso para anticipar la 
demanda futura. 

5 3 3 3  

 Segunda dimensión: Organización de las ventas  

Indicadores Ítem 
Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
van
cia 

Observaciones 

La empresa tiene una cartera de 
clientes clasificada. 

6 4 4 4  

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

7 4 4 4  



  
 

La capacitación oportuna al 
personal permitirá incrementar las 
ventas. 

8 4 4 4  

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

9 3 3 3  

Se evalúa el desempeño de los 
trabajadores para identificar 
fortalezas, áreas de mejora y 
oportunidades de crecimiento. 

10 4 4 4  

 
 
 

 Tercera dimensión: Control de las ventas  

Indicadores Ítem Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
van
cia 

Observaciones 

Se supervisa todas las actividades 
realizadas al interior de la 
empresa. 

11 4 4 4  

La gestión de ventas es eficiente 
en relación a lo planificado. 

12 3 3 3  

Se establece estrategias para el 
Cierra de ventas. 

13 3 3 3  

Las ventas se encuentran 
sustentas con documentos. 

14 4 4 4  

Controlar el proceso de gestión 
permitira obtener mayores ventas. 15 4 4 4  

 
 
 
Variable del instrumento:(Rentabilidad) 

 Primera dimensión: (Rentabilidad Económica) 

Indicadores  Ítem Clari
dad 

Coh
eren
cia 

Rele
vanc
ia 

Observaciones 

La rentabilidad bruta de la empresa 
ha mejorado significativamente en 
los últimos tres años. 

 
1 4 4 4  

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

 

2 4 4 4  

La rentabilidad operativa ha 
mostrado un crecimiento constante 
en los últimos tres años. 

 
3 4 4 4  

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

 

4 3 3 3  

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

 
5 4 4 4  



  
 

 Segunda dimensión: Rentabilidad Financiera 
 

Indicadores Ítem Clari
dad 

Cohe
renci
a 

Rele
vanc
ia 

Observaciones 

La rentabilidad neta de la empresa ha 
aumentado en los últimos tres años. 6 4 4 4  

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

7 3 3 3  

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

8 3 3 3  

La rentabilidad de las inversiones 
realizadas por la empresa ha sido 
satisfactoria en los últimos tres años. 

9 4 4 4  

La empresa evalúa rigurosamente los 
proyectos antes de invertir para 
asegurar una alta rentabilidad de la 
inversión. 

10 4 4 4  

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  
 

Anexo 4. Resultados del análisis de consistencia interna  

 

 

 

 

 

Formulación 
del problema 
general 

Hipótesis    Objetivos   Variables Dimensiones Instrumentos/ 

técnicas 

 
 
 
 
 
 

 
¿Cuál es la 
relación entre   
gestión de 
ventas y   la 
rentabilidad 
de una 
empresa 
Acuícola en el 
distrito de San 
José de Sisa, 
San Martin? 

 
 
 

 
 
 
 
Hi: Existe relación 
significativa entre 
la gestión de 
ventas y la 
rentabilidad de 
una empresa 
Acuícola en el 
distrito de San 
José de Sisa, San 
Martin. 
 

Objetivo general 
Determinar la 
relación entre la 
gestión de ventas 
y la rentabilidad 
de una empresa 
Acuícola en el 
distrito de San 
José de Sisa, San 
Martin. 
Objetivo 
especifico 
Determinar el 
nivel de la gestión 
de ventas de una 
empresa 
Acuícola en el 
Distrito de San 
José de Sisa, San 
Martin. 
Analizar la 
rentabilidad de 
una empresa 
Acuícola en el 
distrito de San 
José de Sisa, San 
Martin. 
Determinar la 
relación de las 
dimensiones de 
la gestión de 
ventas y la 

 
 
 

 
Variable I: 
Gestión de 
ventas 

 

 

 

Variable II: 
Rentabilidad 
 

 
Planificación de 
las ventas 
 
Organización de 
las ventas 
 
Control de las 
ventas 
 
 
 
 
Rentabilidad 
económica 
 
Rentabilidad 
financiera 

 
 
 
 
 
 
 
 
Encuesta/Cuesti
onario Análisis 
documental/Guí
a de análisis 
documental 



  
 

Anexo 5. Consentimiento o asentimiento informado UCV  

 



  
 

 



  
 

 

Anexo 6. Análisis complementario 

Reporte Calculadora V – Aiken 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  
 

Fiabilidad por capacidad discriminante del instrumento (ALFA DE CRONBACH) 

Cuestionario: Gestión de ventas 

  

Cuestionario: Rentabilidad 



  
 

Anexo 8. Autorizaciones para el desarrollo del proyecto de investigación 



  
 

 

 



  
 

 

 



  
 

 

 

 



  
 

 

Anexo 9. Otras evidencias 

 

 

 

 

 

CUENTA NO TA 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 Distribución 16 -14,219.00      

Gastos de Administración 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

(EXPRESADO  EN SO LES)

ESTADO  DE RESULTADO S 

ACUICO LA EL RIEGO  SAC

AL 31  DE DICIEMBRE DEL 2020



  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

CUENTA NO TA 2021

Ingresos de Actividades Ordinarias 2,760,519.00   

Costo de Ventas -1,740,297.00 

Ganancia (Pérdida) Bruta 1,020,222.00   

Gastos de Ventas y Distribución -64,198.00       

Gastos de Administración -324,459.00     

Otros Ingresos Operativos -                     

Otros Gastos Operativos -                     

Otras Ganancias (Pérdidas) -                     

Ganancia (Pérdida) Operativa 631,565.00      

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 0 631,565.00      

Ingreso (Gasto) por Impuesto -63,157.00       

Ganancia (Pérdida) Neta de Operaciones Continuadas 0 -                     

Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 0 568,408.00      

Tarapoto, 31 de Diciembre del 2021

AL 31  de DICIEMBRE DEL 2021

(EXPRESADO  EN SO LES)

ESTADO  DE RESULTADO S 

ACUICO LA EL RIEGO  SAC



  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CUENTA NO TA 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 Distribución -29,197.17           

Gastos de Administración -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 de diciembre del 2022

ESTADO  DE RESULTADO S 

ACUICO LA EL RIEGO  SAC

AL 31  DE DICIEMBRE DEL 2022

(EXPRESADO  EN SO LES)



  
 

 

 

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 Distribución -14,219.00      -64,198.00       -29,197.17       

Gastos de Administración -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      

ESTADO DE RESULTADOS COMPARATIVOS 

ACUICOLA EL RIEGO SAC 


