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Presentacion

Sefiores miembros del Jurado, presento ante ustedes la Tesis titulada “Evaluacién de las
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C,
Tarapoto-2018~, cuyo objetivo general fue establecer la incidencia de las ventas en la
rentabilidad de la empresa Makimport S.A.C, Tarapoto-2018; el desarrollo de la presente
investigacion consta de seis capitulos; los cuales se desarrollan a continuacion.

En el capitulo I: Se presenta un breve recuento de la realidad problematica, los estudios
previos relacionados a las variables de estudio, tanto en el ambito internacional, nacional,
regional y local; asi mismo el marco referencial relacionado al tema en estudio, el
planteamiento y formulacién del problema, la justificacién, hipotesis y objetivos.

El capitulo II: Esta relacionado a la metodologia, la misma que incluye el tipo de estudio,
disefio de investigacion, las variables y Operacionalizacion de las variables; la poblacion y
muestra; la técnica e instrumentos de recoleccién de datos, métodos de analisis de datos y
aspectos éticos.

El capitulo 11I: Se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion de los instrumentos
con su respectivo andlisis y el procesamiento estadistico que nos permitié concluir el nivel
de asociacion entre ambas variables.

El capitulo IV: Se presenta la discusion de los resultados obtenidos contrastando con el
marco teorico y los estudios previos de las variables en estudio.

El capitulo V: Se consideran las conclusiones, las mismas que fueron formuladas en estricta
coherencia con los objetivos e hipdtesis de investigacion.

El capitulo VI: Se sugieren las recomendaciones de acuerdo a las conclusiones planteadas.
Finalmente, se presentan los anexos que estan constituidos por informacién auxiliar que

muestra los instrumentos y medios de verificacion de la investigacion realizada
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Resumen

El presente estudio tuvo como tema esencial Evaluacion de las ventas y su incidencia en la
rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018, misma que se desarrollé
a través de un enfoque cuantitativa, de tipo de bésica, de nivel descriptivo correlacional, la
poblacion estuvo confirmado por el gerente, el acervo documentario en ella se utilizd,
instrumentos como la guia de analisis documental, guia de observacion y la guia de
entrevista, que permitio al investigador tener como resultado las siguientes deficiencias en
cuanto a la planificacién y control de las ventas, que se refleja con importes de S/ 70,420.00
en cuanto a ventas no planificas asimismo con pérdidas por la venta al crédito a largo plazo
por un importe de 1, 710.00 y pérdida por la venta no canceladas por un importe de S/ 8,
977.50, esta permitio la planeacion y el control de las ventas no han sido efectivas y que al

final ha influenciado en la rentabilidad de la empresa.

Palabras claves: Ventas- rentabilidad
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Abstract

The present study had as an essential theme Evaluation of sales and its impact on the
profitability of the company MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018, which was developed
through a quantitative approach, of the basic type, descriptive correlational level, the
population was confirmed by the manager, the documentary collection in it was used, tools
such as the documentary analysis guide, observation guide and interview guide, which
allowed the researcher to result in the following deficiencies in the planning and control of
sales , which is reflected with amounts of S/ 70,420.00 in respect of non-planned sales, also
with losses due to the sale of the long-term credit for an amount of 1, 710.00 and loss for
sale not canceled for an amount of S/ 8, 977.50 , this allowed the planning and control of
sales have not been effective and that in the end has influenced the profitability of the

company.

Keywords: Sales-profitability
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INTRODUCCION

1.1. Realidad Problemética.

Hoy en dia los clientes estan cada vez méas informados y tienen mas claro que
desean y qué no. Si otros ofrecen lo mismo, eéste no dudara en realizar su
compra en la cmpetencia. Es por ello, si se meustra muy poco interés en
cuanto a los gusto y pensamentos de usuario con respecto al servicio, ¢cémo
podra detectar esa insatisfaccion con su producto o servicio? ¢Cémo
descubrira las nuevas tendencias? Por lo tanto, hoy en dia, la informacion es
la llave para seguir avanzando en el mercado. Ahora bien, si su organizacion
se encuentra bajo el funcionamiento de esta conceptualizacion es necesario
qu realice una evaluacion minuiciosa para reconocer si es 0 no el mas

adecuado.

En ese sentido, Ochoa (2019) presidente del Grenio de la Pequefia Empresa
de la CCL inndico que las ventas de las microempresas y pequefias empresas
(mypes) durante la campafa escolar de este periodo aumentara un 25% con
relcion a la del 2018 y estarian impulsadas por la comercializacion de tiles
escolares, uniformes, calzado y equipos tecnoldgicos, estimé hoy la Camara
de Comercio de Lima (CCL) (p.1)

En San Martin el comercio esta creciendo apurativamente, esto hace que las
empresas sean cada vez mas competitivas, como es el caso de la empresa
Makimport S.A.C, en una empresa dedicada a la venta de Maquinarias,
equipos, materiales y otros. Como raz6n social es Maquinaria
Agroindustriales Import SAC, que se encuentra ubicado en el Jr. Ramon
Castilla # 460, con Ruc 20450219984 en el distrito de Tarapoto, provincia de
San Martin y departamento de San Martin. Es una empresa dedicada a la venta
de maquinarias, equipos, materiales y otros, sin embargo, al realizar el
analisis respectivo de sus operaciones, grande fue la sorpresa del duefio,
puesto que la empresa ha mostrado un descenso significativo en cuanto a sus
ventas con respecto a ejercicios pasados (anteriores). Producto de que, suelen
aparecer empresas muchas mas competidoras que ofrecen productos similares
a un precio mas bajo que las de estudio. Otro de los problemas que menciona

el duefio y que hoy por hoy esté afectando a la rentabilidad de la empresa es
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la de no contar con productos a la vista (es decir, esto suele darse cuando
viene un cliente a comprar y no lo tienen a la vista, provocando que el cliente
espere por mucho tiempo y en ocasiones hasta se ha tenido que retirar sin

poder adquirir el producto como tal).

Para ello se describe los siguientes problemas, que dividen en la planificacion

de ventas y verificacion de producto:

Planificacion de ventas

No existe una buena organizacion con respecto a las ventas que realiza la

empresa esto es debido practicamente a que el responsable de area no

mantiene constante comunicacion con el gerente de la empresa a momento de
realizar sus operaciones, de igual manera esto da inicio con el procedimiento
de entrega:

- Procedimiento de entrega. La empresa no dispone de un manual que
permita realizar el proceso de entrega de cada producto. A ello, se suma
que los productos que hacen pedir para ser entregados al cliente en un
determinado tiempo no suelen cumplirle, debido a la demora con que
Ilegan los productos (quizas por la distancia en que se solicitan los
productos y que no son tomados en cuenta por el duefio) hasta tal punto
que ha habido ocasiones en las que el cliente ha rechazado el producto y
esto a su vez genera pérdida para la empresa al no poder venderlo al cliente
en el tiempo establecido

- Nivel de stock. En el area de almacén existen casos en que el cliente al
realiza una compra, esta no esta disponible inmediata debido a que la
empresa carece de un control de mercaderias existentes, pues esto trae
consigo de que los usuarios externos decidan no realizar su compra.

- Calidad del producto. Los clientes en varias oportunidades mostraron
disgusto debido que la calidad de producto no fue el esperado, pues este
acontecimiento ha traido consigo devoluciones de las cuales no favorecen
a la empresa.

- Control de ventas. La empresa no lleva un registro de todas las ventas que
realiza, este lineamiento ha traido un efecto al desconocimiento de cuento

esta ingresando en efectivo a la organizacion.



1.2.

Verificacion de producto
Ademas, en el proceso de verificacion de producto, también se sefiala que la
empresa no cuenta con los recursos necesarios para efectiviza esta actividad.
Asimismo, otro aspecto es que la empresa segun condicion actual no tiende a
potenciar la venta de sus productos a través de la publicidad. Se presume que
este problema es generado ya que el responsable de area no recibe el
asesoramiento de profesionales que le ayuden a gestionar y potencializar sus
ventas.
- Distribucion.
Las mercaderias que maneja la empresa segun el proceso de distribucion
no se realizan de forma adecuada, la cual puede verse afecto en la
captacion de clientes, este hecho ha venido generando algunos problemas,
siento la principal en la gestidn de ventas. El responsable de area no retne
todas las caracteristicas necesarias para ejecutar esta funcion en los

tiempos programados

- Nivel de ingresos.

El cierre cada mes la empresa segun la gestion de viene realizando no llego
a generar los ingresos esperados, pues ello se ve reflejado de forma
significativa en las utilidades.

- Reporte de informacion. El responsable se realiza no frecuenta a realizar

el reporte de la situacion en que se encuentra las mercaderias, pues ello a

traido consigo el desconocimiento del nivel de stock, para realizar la venta.

De seguir la empresa en descenso en cuanto a sus ventas y precios, puede
Ilevar en un futuro no muy lejano a que la empresa en estudio a perder su
participacion en el mercado, lo cual afectara sus utilidades y beneficios de

operacion.

Trabajos Previos.

En la siguiente investigacion, se puede evidenciar algunos trabajos previos,
los cuales permitiran ser la base para el mejor analisis de las variables de
estudio y modalidad de resolver problematicas similares, por lo que muchos

autores brindaron sus investigaciones para ser tomadas como referencia:



A nivel internacional.

Asanza, W., Cheme, E., y Yanez, J. (2014). En su estudio: Plan de ventas para
optimizar la comercializacion en la empresa Equiservisa SA en Guayaquil.
(Tesis de pregrado). Universidad de Guayaquil, Guayaquil, Ecuador. Se llega
a concluir que: al realizar un plan de ventas ayuda de manera positiva a que
la organizacion comercialice 6ptimamente, ya que al contar con un tiempo
con mayor flexibilidad es posible dar solucion a las problematicas que pueden
aparecer, el poseer un propio local, y tener una gran cantidad de usuarios en
su cartera de clientes, ayuda a determinar los instrumentos para aumentar el
tamafio de ventas, y asi generar desarrollo de manera paulatina, respondiendo
a lo que los clientes demandan y exigen. Por ultimo, el &rea de ventas tendra

que capacitar, motivar a los trabajadores para generar mejores resultados.

Sanchez, M., y Lazo, V. (2018). En su tesis: Determinantes de la rentabilidad
empresarial en el ecuador: Un analisis de corte transversal. (Articulo
cientifico). Universidad de las Fuerzas Armadas — Ecuador. Concluye que:
con respecto a las firmas de tipo micro, la rentabilidad viene de los estudios
de mercantiles, personal con competencia, facilidad para obtener ingresos
financieros y activos fijos. En las empresas pequefias, se encuentran factores
como las maquinas de produccion, la financiacion publica, y la creacion de
ingresos, ayudan generar rentas. Por ultimo, cuando las empresas grandes,
poseen variados recursos tales como materia priva en inventarios,
financiacion de organizaciones privadas y publicas, activos productivos y

Ilegan a obtener ingresos, pueden conseguir una mejor rentabilidad.

Sanabria, V., Torres, L., y Lopez, L. (2016). En su investigacion: Comercio
electronico y nivel de ventas en las MiPyMEs del sector comercio, industria
y servicios de Ibagué. (Articulo cientifico). Universidad EAN, Bogota,
Colombia. Concluye que: el instaurar un método de comercio electronico en
las organizaciones, es necesario primero estar conectado a Internet; tener en
cuenta los elementos que influyen en las empresas como sus propias
capacidades; ambiente de tipo econémico, social y politico que es variable en
las MiPyME. Por ello, es que las organizaciones tienen que empezar a usar

las TIC de manera gradual, haciendo un esfuerzo para generar determinadas
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competencias en el manejo de las TIC para el comercio y gestion en la

organizacion.

Pilaloa, L., y Orrala, B. (2016). En su estudio: Control interno al area de
ventas para mejorar la rentabilidad en Borleti SA. (Tesis de pregrado).
Universidad de Guayaquil, Guayaquil, Ecuador. Llega a concluir que: uno de
los problemas es que no poseen lineamientos y objetivos claros, para
desarrollar sus labores, porque no se trabaja de manera conjunta para generar
un desarrollo generalizado. También, no hay buena comunicacién con los
trabajadores sobre los procesos que desarrolla la organizacién, haciendo que
exista riesgos y problemas relevantes, al no conocer los procesos de una labor
y como se hace. Ademas, la organizacion no posee buen software para hacer
mas rapida ciertas acciones en el departamento de ventas, ocasionando
pérdida de tiempo y el mal uso de materiales, asi como poco o ningun dato
actual.

Ledn, N. (2013). En su estudio: Fuerza de ventas determinante de la
competitividad empresarial. (Articulo cientifico). Universidad del Zulia,
Maracaibo, Venezuela. Lega a concluir que: para conseguir aquellos
objetivos planteados por la organizacion y ser competentes, es fundamental
poseer una gran area de ventas; la cual representa en su mejoramiento un gran
cambio y diferencia hacia otras empresas para conseguir los objetivos
propuestos y ser mas competente. Es por ello, que el gerente del area de
ventas, posee un gran rol y un trabajo a presion en la estructura
organizacional, el lugar que le corresponde es entre la fuerza de ventas y la
junta directiva, es por ello que tiene que desempefiar diversos roles:
supervisar a a los vendedores, motivarlos, capacitarlos, contratarlos, hacer
una proyeccion de ventas, establecer las cuotas de venta en volumenes y
moneda.

A nivel nacional.

Ripalda, B. (2017). En su investigacion: Definir la rentabilidad de la empresa
Venta de Computadoras y Repuestos, periodo 2013 y 2014. (Tesis de
pregrado). Universidad Cientifica del Perq, Iquitos, Perd. Llega a concluir

que: la organizacion es factible y viable porque es acorde a las expectativas
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planteadas. Quiere decir, que la organizacion funciona adecuadamente y
alcanza los resultados que espera generando gran utilidad, ya que posee
bienes que ofrece al publico los cuales necesitan y demandan, ademés cuenta
con una puntuacion alta en indicadores de rentabilidad, como es la parte

financiera, haciendo que la organizacién funcione favorablemente.

Rojas, Z. (2017). En su estudio denominado: La gestion de ventas y la
rentabilidad. (Tesis de pregrado). Universidad Inca Garcilaso de la vega,
Lima, Peru. Se concluye que: un plan de ventas incide de manera positiva en
los riesgos detectados en la organizacion, sin embargo, el nivel de objetivos
instaurados en las organizaciones comerciales no incide de manera directa
para tomar decisiones organizacionales. De este modo, se menciona que el
nivel de competencia en estas organizaciones incide de modo positivo en los
resultados de la labor organizacional. Por tanto, la gestion de ventas incide de
manera favorable en la rentabilidad de las compafiias del &rea comercial del

distrito La Victoria de Lima.

Cornejo, J. (2018). En su estudio denominado: Control Interno en el area de
Ventas y su consecuencia en la Situacion Econémica y Financiera de la
empresa de servicios Financieros Odisec S.A.C. del Distrito de Trujillo, afio
2017. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, Trujillo, Pera. Se llego
a concluir: que el Control Interno al departamento de ventas incide de manera
positiva dentro de la Situacion Econémica Y Financiera de la organizacion
que otorgar servicios relacionados a las finanzas, ya que las ventas netas
crecieron y por consiguiente las utilidades, ya que se cumplié con capacitar,
con realizar todas las labores, el cumplir con los lineamientos y propdsitos de
venta, ademas de supervisar constantemente las agencias y el instaurar el
sistema WAP.

A nivel regional o local.

Alvaro, M. (2017). En su investigacion titulada: Promocién de ventas y su
relacion con la rentabilidad en la empresa G. WilNol S.A.C. - Nueva
Cajamarca, afio 2016. (Tesis de pregrado). Universidad Cesar Vallejo, Rioja,
Per(. Llega a concluir que: el uso de las herramientas de descuento no hizo

posible la adquisicion de la rentabilidad deseada, de acuerdo con los
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1.3.

documentos revisados, se consiguié la rentabilidad ain al momento de
terminar el lapso del estudio. Por tanto, de lo explicado se puede interpretar
que al haber una deficiente promocion en ventas habra como resultado poca
rentabilidad.

Teorias relacionadas al tema.
Para este apartado, se requiere conocer los conceptos relacionados con las
variables de estudio, por lo que resultado fundamental y esencial empezar a

definir la primera variable, gestion de ventas. A continuacion, lo siguiente:

1.3.1 Ventas
De acuerdo con Torres (2014), se trata de la accion de vender por
voluntad propia de modo directo, 0 usando otro medio que pueda
ayudar a su distribucién, llegando a usar de este modo, publicidad para
aumentar estas ventas de lo que se ofrece al publico. (p. 3)

Técnicas de ventas y comunicacion comercial
La Junta de Andalucia (2015), refiere que hay distintos tipos de ventas,

siendo las que se mencionan a continuacion:

- Venta directa: se trata una venta la cual requiere estar mas preparado,
planificado y programado, siendo astuto y ejecutando las ventas sin
otros intermediarios. De todos modos, requiere de ciertas personas con
habilidades determinadas.

- Ventas a distancia: en esta venta no hay presencia fisica de la persona

que vende y compra. A su vez, puede ser:

- Automatica: Por medio de maquinas expendedoras se despacha y
cobra de acuerdo con el producto.

- Catalogo: Para este tipo se utiliza medios de transporte, personas
mensajeras, Courier, entre otros para hacer la distribucion respectiva de
productos y catalogos.

- Suscripcion: Se trata de una venta comun en las personas que se

asocian o suscriben a la compra continua de un producto como pueden



ser libros o revistas, entre otros, con un pago realizado cada cierto
tiempo.

Venta multinivel: Se trata de la venta de un servicio o producto a
individuos que realicen posteriormente la misma accion de vender a
otras personas, buscando convencer que esas otras personas también
vendan.

Venta personal: Esta venta se ejecuta mediante el vinculo personal
entre individuos que comercian, el que ofrece y el adquiere determinado
producto. Puede ser una venta ejecutada dentro o fuera del local. (pp. 2
- 4).

Evaluacion de la variable ventas

Para evaluar esta variable, se considerd a los autores Acosta, Salas,
Jiménez & Guera (2018), con su teoria, que mencionan que la
Evaluacion de Ventas, se desarrolla considerando un procedimiento
riguroso para que asi el cliente obtenga el producto o servicio y
conseguir el beneficio respectivo. Se aclara que las dimensiones de la
variable se ajutaron a este estudio segun requerimientos, por tanto son:
Planificaciéon de ventas: se trata de la preparacion a futuro, buscando
evitar riesgos mediante la toma de decisiones adecuadas por la directiva
correspondiente. Para las ventas se debe planificar de manera rigurosa
ya que el mercado es cambiante y la empresa puede verse afectada por
ello.

Procedimiento de entrega: Se trata de las pautas establecidas en el
proceso planificativo de la organizacion a comienzos de afio para
determinar la manera en que se entregara un servicio o producto a un
individuo y sin generar costos demas.

Nivel de stock: Cuando se planifica también se debe tener en cuenta la
cantidad de bienes o productos que se tendra que almacenar y disponer
en la organizacién para venderlas.

Calidad del producto: este aspecto es basico para ofrecer un bien que
se vende, ya que asegura que un producto satisface la necesidad de la
persona, sirve y no sufre alteraciones en un tiempo corto, por tanto se

puede confiar en ese producto; y asi las personas adquieran el bien
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generando utilidades y ninguna pérdida por algin desperfecto en el
mismo. (p. 29).

Control de ventas: dentro del proceso de administracion existen fases
determinadas los cuales son, planificar, organizar, integrar, dirigir y
controlar; considerando al ultimo como de gran importancia, para hacer
una gestion integral, ya que ayudara a la entidad conseguir resultados
al examinar las ventas y consecuencias de esta a los beneficios y
utilidades futuras.

Verificacion de las caracteristicas

Es necesario dentro del control en esta area verificar las particularidades
de un bien antes de venderlo para asi evitar problematica con el
producto, como que sea diferente al comprobante o que el volumen del
producto sea acorde a lo que el cliente demanda y asi prevenir que falte
0 que se devuelva dinero.

Distribucion

Previo a entregar los productos, se requiere hacer una distribucién
adecuada del monto o cuantias en los distintos medios de transporte en
los que ird el bien, para asi conocer y saber cuanto de productos esta
saliendo de la organizacion.

Nivel de ingresos

Con respecto a esto, se necesita poseer conocimiento de las ganancias
que se obtuvieron gracias a lo que se vendi6, para ello la organizacion
realiza un registro en distintos tiempos para conocer y estar al tanto de
este.

Reporte de informacion

se trata de una manera de poseer un control sobre las ventas que les
servira a los administrativos de la organizacion, ya que en esta se puede
apreciar informacion importante como puede ser el precio de venta, el
monto vendido, etc., y gracias a esto se tomara las decisiones adecuadas

para gestionar bien la mercaderia. (p. 41).



1.3.2 Rentabilidad.
De acuerdo con Maguifio (2013) toda organizacién busca generar
utilidad de la inversion hecha. De este modo, las ratios son importantes
generalmente mas para los accionistas, se usan para la medicion de la
rentabilidad con respecto a lo que la organizacion invirtié, enfocandose
en analizar los beneficios. Sin embargo, hay que tener cuidado ya que
las cifras no siempre dan un valor exacto sino se posee datos
complementarios. Asi que el buen andlisis de la varianza que puede
denotar la utilidad neta de un tiempo determinado involucra saber los
elementos que inciden en ella como: eficiencia de produccion, compras,

variacion de precios, gastos, etc. (p. 59).

Dichas ratios examinan cuénto es capaz la organizacion de crear
utilidad y si las operaciones son eficientes en cierto lapso. Ademas, el
indicador se mide por el nivel de efectividad de lo invertido que puede
generarse en determinado lapso. (Ricra, 2013, p. 1).

La rentabilidad, se trata del rendimiento denotado en dinero que la
organizacion consigue gracias a todo lo que ha invertido. Dicho de otro
modo, es utilidad de cierto lapso, denotado porcentualmente sobre los
ingresos de operacion o ventas, del capital o activos. Las razones de
rentabilidad, se tratan de herramientas que ayudan a la persona
inversora a comprender el modo en que se genera el retorno de lo
invertido por la organizacion. Hacen la medicién de la rentabilidad del
activo y patrimonio, o sea, la productividad de los recursos utilizados

en una empresa. (Baena, 2014, p. 208)

Rentabilidad patrimonial (ROE). Realiza la medicion de la
rentabilidad de fondos que se han aportado gracias a inversionistas.

Utilidad neta / Patrimonio

Rentabilidad sobre los activos (ROA). Denota la rentabilidad de
activos, por tanto, hace la medicion en relacion con la utilidad neta que
se genera en la organizacion. de este modo, una reducida ratio, se puede

interpretar como una gran capacidad que no esta siendo bien utilizada
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0 una pobre administracion de la liquidez, en cambio un ratio alto
indicaria que hay méas rendimiento en lo que se invirtio y vendid. (p.
59).

Utilidad neta / Activo total

Margen neto. Calcula en porcentajes las UM de las ventas, posterior a
cualquier gasto inclusive impuesto, que fueron deducidos. Cuanto

mayor sea el margen neto, es mejor para la organizacion. (p. 60).

Utilidades netas / Ventas totales

1.4. Formulacién del problema
1.4.1.Problema general.
¢Cudl es la incidencia entre la evaluacion de las ventas en la
rentabilidad de la empresa Makimport S? A. ;C, Tarapoto-2018?
1.4.2. Problemas Especificos.
- ¢Cuéles son las actividades de la evaluacion de las ventas, referente
a la planificaciéon y control de las ventas que se realiza en la
empresa Makimport S.A. ¢C, Tarapoto-2018?
- ¢Cuales son las deficiencias en las actividades de las ventas que se
realiza en la empresa Makimport S.A. ¢ C, Tarapoto-2018?
- ¢Como se encuentra la rentabilidad de la empresa Makimport
S.A. ¢(C, Tarapoto-2018?
- ¢Como incide las ventas en la rentabilidad de la empresa
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018?

1.5. Justificacién del estudio.

Justificacion teorica

El presente estudio se justificd, puesto que se cimienta en la teoria de Acosta,
Salas, Jiménez & Guera (2018), quienes indican que las ventas se realizan
teniendo en cuenta una serie de procesos a seguir con el fin lograr que un
producto sea adquirido por un cliente y por el cual se espera obtener un

beneficio. Ante ello es preciso recalcar que las dimensiones e indicadores
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fueron adaptadas debido a la necesidad de la investigacion. Por otro lado, se
considerd lo mencionado por (Maguifio, 2013, p. 59), quien aporta el analisis
para determinar la rentabilidad de una empresa, pudiéndose analizar mediante
indicadores financieros y econdmicos. De esa manera se pudo resolver la
problematica presentada en la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-
2018.

Justificacion préctica

La investigacion encontro su justificacion de manera practica, ya que permitio
profundizar en el tema a fin de aclarar el problema por la que atraviesa la
empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018, donde mediante los
resultados que se obtuvo en la investigacion, se pueda desarrollar
recomendaciones a dicha poblacion con respecto al manejo de la gestion en
ventas, garantizando la rentabilidad de la empresa en cuestion, asimismo el
conocimiento encontrado podra ser empleado como fuente para la resolucion

de problemas similares en contextos diferentes.

Justificacién por conveniencia

La siguiente investigacion se justificd por conveniencia, por lo que posibilito
aclarar la problematica planteada, en cuanto a las actividades realidad bajo la
venta, misma que impacta en la rentabilidad de la organizacion. Asimismo,
fue conveniente para las deméas empresas de la ciudad bajo el mismo rubro o
actividad econdémica, de modo gque puedan manejar la misma problematica en
caso que se presente. estos resultados fueron beneficios para la poblacién en
cuestion, por lo que permitié mejorar sus actividades o acciones en el area de
ventas, para obtener mayor salida de producto, disminuir gastos y por ende

mejorar los estados financieros, impactando la rentabilidad de la misma.

Justificacion social.

La presente investigacion detono justificacion social, por lo que brindd
informacidn o conocimiento referente al manejo de la gestion de ventas ante
la rentabilidad de la MAKIMPORT S.A.C, ubicada en la cuidad de Tarapoto,
2018. De esta manera, el estudio podra ser socializado o alcanzado ante el

gerente y a la poblacién en general, de modo que pueda reconocer la realidad
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1.6.

sobre las actividades de las ventas, misma que podria afectar el estado

econdmico financiero de dicha empresa.

Justificacion metodologica.

La investigacion presento justificacion metodoldgica, debido a que encontrd
distintas formas de medir las variables de estudio, de modo que se empled los
instrumentos correspondiente para ambas variables, de modo que se pudo
demostrar la incidencia, siendo significativa entre las ventas y la rentabilidad,
por tanto fue fundamental la recolocacion de datos, para dar un tratamiento
estadistico y posteriormente al analisis de ambas variables, a fin de responder
a la problematica presentada en la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-
2018.

Hipotesis

1.6.1. Hipdtesis general:
Existe una incidencia entre las ventas y la rentabilidad de la
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018

1.6.2. Hipdtesis especificas:

- Las actividades de disposicién para la venta y cierre de venta que se
realiza son inadecuadas en la empresa MAKIMPORT S.A.C,
Tarapoto-2018.

- Las deficiencias en las actividades de la gestidn de ventas se originan
en el inadecuado manejo de estas, que se realiza en la empresa
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018.

- Existe baja rentabilidad en la empresa MAKIMPORT S.A.C,
Tarapoto-2018.

- Las ventas y la rentabilidad en la empresa MAKIMPORT S.A.C,

Tarapoto-2018, incide negativamente.
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1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo general
Determinar la incidencia de las ventas en la rentabilidad de la empresa
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018.

1.7.2.Objetivos Especificos

- Describir las actividades de la disposicion para la venta y el control
de venta que se realiza en la empresa MAKIMPORT S.A.C,
Tarapoto-2018.

- Conocer las deficiencias en las actividades de las ventas que realiza
la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018.

- Conocer la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C,
Tarapoto-2018.

- Demostrar la incidencia de las ventas en la rentabilidad de laempresa
MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018

Il. METODO
2.1 Tipoy disefio de investigacion

Tipo de investigacion

El tipo de estudio fue aplicada misma que depende de los descubrimiento y
avances de la investigacion basica y se enriquece con ello, asimismo esto
encamina la solucion de problemas. En esta oportunidad se llego a evaluar las
ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C,
Tarapoto-2018 (Ander, 2011, p. 42)

Nivel de investigacion

El nivel fue descriptiva-correlacional, debido a que desde un inicio se
procedi6 a realizar el andlisis de cada variable de interés
correspondientemente planteada en pro del estudio, aquel analisis se dio de
manera independiente, y guardando relacion con la problematica presentada
(Hernandez, R.; Fernandez, C.; Baptista, C., 2014, pag. 4).
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Disefio de investigacion
Asimismo, se trabajara desde el disefio de investigacion no experimental, de
corte transversal, de modo que, durante el periodo de proceso de desarrollo,
se procuro, en primera instancia, determinar la relacion existente entre ambas
variables de estudio, de esta forma, el investigador conservo la independencia
de ambos constructos, sin modificar o alterar de algin modo la representacion
de las variables mencionadas (Herndndez, R.; Ferndndez, C.; Baptista, C.,
2014, pag. 4).

De esta manera se muestra el siguiente esquema:

En donde:

O:

(O]}

Dénde:

M: Personal encargado y acervo documentario de la empresa MAKIMPORT
S.A.C, Tarapoto-2018

O1: Evaluacion de ventas

O2: Rentabilidad

r: incidencia
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2.2 Operacionalizacion de variables

. T S . . . . Escala
Variables Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores de medicion
Para la evaluacion de las ventas se
tuvo en consideracion a la teoria de o o
los autores Acosta, Salas, Jiménez & Planificacion de Procedimiento de entrega
i & . . Nivel de stock
Guera (2018), quienes sefialan que 1a | as ventas se refiere al conjunto de las ventas Calidad del producto
evaluacion de ventas se realiza actividades realizadas por  él P
teniendo en cuenta una serie de encargado, el cual buscara los puntos
procesos a seguir con el fin lograr débiles en la administracion de ventas .
Ventas .. ., e Nominal
que un producto sea adquirido por un para su pronta correccion, de modo Verificacion de producto
cliente y por el cual se espera obtener que la variable sera medida a traves de Id
e : ; : " Control de o
un beneficio. Ante ello es preciso s dimensiones e indicadores que ventas Distribucién
recalcar que las dimensiones ¢ Sefialaelautor. Nivel de
indicadores fueron adaptadas debido Vel de Ingresos
a la necesidad de la investigacion. . .
Reporte de informacion
El propésito final de cada organizacién es Rentabilidad Utilidad neta /
obtener utilidad sobre el capital invertido. De La Rentabilidad se refiere al resultado patrimonial Patrimonio
tal modo, estas ratios son determinantes empresarial  determinada  vor  la (ROE)
Rentabilidad desde la vista de los accionistas. Estos ratios 0 epracién e inversion de suspsocios Razon
se utilizan para medir la rentabilidad sobre ~ R0 SO0 &V EAPE e 08 US R Rentabilidad Utilidad neta /
inversiones actuales de las organizaciones, dimensiones v ratios corres ongdientes sobre los activos Activo total
concentrandose en el analisis de los y P ' (ROA)

beneficios (Maguifio, 2013, p. 59)

Margen neto
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2.3

2.4

Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion

La poblacion se encuentra comprendida por todos los colaboradores y sobre todo
el acervo documentario de la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018. Se
refiere el conjunto formado por elementos que presenta una serie de
caracteristicas en comun. Es el total de un conjunto de casos, individuos o
acontecimientos que comparten las mismas cualidades (Sanchez, Reyes, y
Mejia, 2018, p. 102).

Muestra

La muestra estuvo conformada por 3 trabajadores (Administrador, jefe de ventas,
contador); asimismo con respecto al acervo documentario se tomé en cuenta
reportes y registro de ventas de la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-
2018. Hace referencia al conjunto de casos o individuos que son extraidos de
una poblacion, en la cual se tiene como propoésito evaluar toda la poblacién
mediante un pequefio grupo sustraido de ella (Sanchez, Reyes, y Mejia, 2018, p.
93).

Muestreo
La presente investigacion present6 el muestro no probabilistico, de modo que
contara en su totalidad con la poblacién a trabajar para fines de la investigacion.

Técnica e instrumento de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
Técnica

Andlisis documental: Se refiere a una técnica entendida como una fuente, donde
se produce una consulta o estudio que permite obtener datos o informacion de
manera escrita ante un hecho anterior, ademas es empleada para la revisién
documental y bibliografica dentro del marco y objetivo del estudio, aquella se
basa en una variedad de fuentes, como documentos fisicos y virtuales,
seleccionados para funcionalidad del problema planteado y las caracteristicas de

la investigacion (Gallardo, 2017, p. 71).
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La entrevista: Se refiere a la entrevista como técnica, por lo que sera un didlogo
direccionado, con un propésito especifico y se aplicard un formato de preguntas
y respuestas. Es una técnica que permite obtener datos mediante un dialogo que
se realiza entre dos personas cara a cara: el entrevistador “Investigador” y el
entrevistado; la intencion es obtener informacion que posea este ultimo.
Asimismo, el tipo de pregunta para esta investigacion serd: Preguntas abiertas
(Nifio, 2011, p. 95).

La observacion: Consiste en el registro sistematico, valido y confiable del
comportamiento o conducta manifiesta mediante la vista, cualquier hecho,
fendmeno o situacion que se produzca en la naturaleza o en la sociedad, en

funcidn de los objetivos de investigacion preestablecidos (Gallardo, 2017, p. 72).

Instrumentos

Guia de entrevista: Es un instrumento que forma parte de la técnica de la
entrevista. Desde un punto de vista general, es una forma especifica de
interaccion social. El investigador se sitda frente al investigador y le formula las
preguntas que ha incluido en un guion previamente elaborado (Nifio, 2011, p.
96). De esta manera, se plantea la guia de entrevista, siguiendo el patron de los

indicadores propuestos para medir la variable de estudio.

Guia de observacion: Se refiere a un instrumento de registro que permitiré la
recopilacion de datos, producto de su observacidon. Asimismo, se tiene la
intervencion del participante, aqui el investigador juega el papel determinado en

la comunidad donde se realiza la investigacion (Gallardo, 2017, p. 74).

Guia de analisis documental: Instrumento que es utilizado para que actue
como intermediario o0 instrumento de busqueda obligado entre el documento
original y el usuario que solicita informacién. El calificativo de intelectual se
debe a que el documentalista debe realizar un proceso de interpretacion y analisis
de la informacion de los documentos y luego sintetizarlo (Hernandez, R.,
Fernéndez, C., y Baptista, P. 2014 p. 252).
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Validez

La validez se centra en la posibilidad en que los resultados obtenidos en el
desarrollo de la investigacion, muestren el caracter de medir lo que se pretende
medir, pudiéndose generalizar ante personas, medios y contextos del ambiente
real (Bernal, 2010, p. 247). La validacion de los instrumentos a aplicar en la
presente, debe pasar por una revision y recoleccion de firma de especialistas en
el tema, cuyo diagndstico y criterio sera importante para obtener la aprobacion

y validez para dar paso a la aplicabilidad de los instrumentos.

Tabla 1

Validacion por juicio de expertos

Experto Opinion
M.B.A. C.P.C. Jhon Bautista Fasabi Existe suficiencia
Mg. Rosa E. Cueto Orbe Existe suficiencia
Mg. C.P.C. Abigail E. Escobedo Bustamante Existe suficiencia

2.5

2.6

Procedimiento

El procedimiento que se llevaré cabo en el estudio, comienza en la aplicacion de
los instrumentos propuestos para la recopilacion de datos, los cuales estan
dirigidos hacia el personal encargado, mismo que brind6d la informacién
mediante la guia de entrevista y guia de analisis documental para la evaluacion
de ventas, asimismo se empleara instrumento de guia de observacién que seran
respondidos por el investigador; a fin de que se obtenga informacion relevante
sobre la evaluacion de las variables de manera objetiva y respondiendo a la

problematica presentada.

Métodos de anélisis de datos

La informacion sera recopilada mediante los instrumentos, permitieron realizar
un analisis mediante la descripcion de procesos e identificacion de deficiencias,
causas y efectos, las mismas que permitiran la generacion de tablas y figuras
para la interpretacién de cada uno de los resultados, por medio del programa
Microsoft Excel, con el fin de responder a la incidencia de la evaluacién de

ventas en la rentabilidad.
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2.7 Aspectos éticos
Referente a los reglamentos que presenta la ética, el estudio contard con
informacién que sera obtenida mediante el involucramiento y el permiso
correspondiente de la empresa, de modo que se buscara el pleno conocimiento y
consentimiento de todas las implicaciones que resulta de la investigacion, siendo
la empresa, una fuente primaria para la misma. En el caso de confidencialidad,

se sefiala que los datos tuvieron uso exclusivo para objetivos metodolégicos.
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RESULTADOS

Describir las actividades de la planificacion y el control de las ventas que se
realiza en la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018

Es por ello, que segln lo dispuesto por Torres (2014), el cual indica que es una decision
de vender de manera directa, 0 mediante el uso de canales de distribucion masiva, lo
que conlleva a usar, o0 no, publicidad para mejorar el desempefio de ventas del producto
o servicio (p. 3). Razon por la cual, se busca resolver este apartado de forma descriptiva
a cada una de las dimensiones con sus respectivos indicadores que competen a la

variable Ventas.

~

Planificacion de ventas

Figura 1 Proceso disposicién de ventas

Planificacion de ventas:

Toda empresa se crea con un Unico propoésito de generar de alguna forma ganancias,
generar empleos, de generar economia, y de esta manera ir creciendo cada vez mas,
sin embargo, esta la otra parte, el mercado, que es bastante exigente haciendo que las
empresas se preocupen cada vez mas estableciendo estrategias que ayuden y
contribuyan al crecimiento de la misma. Ademas, el marketing es una de las

herramientas de gestion, ya que, es precisamente la planificacion de ventas que se
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recomienda hacer a toda empresa que desee incrementar su efectividad.
Adentrandonos a la empresa, el gerente indicd que es una tarea de mucha importancia
elaborar un plan ya que hara ver oportunidades, puntos claves y sobre todo disminuir
los puntos débiles. Es por ello, que la empresa Makimport S..AC, se preocupa y trabaja
mucho (planifica), es decir, es una empresa que capacita a sus vendedores, esta
permanentemente en contacto con sus proveedores, establece metas e indicadores de

desempefio, comisiones, bonificaciones a fin de que sus ventas sean efectivas.

Ademaés de ello, sefialé que incluye debidamente los procedimientos de entrega, que
se establecen durante el proceso de la planificacion en la empresa a inicios de cada afio
con el fin de manejar la forma en la que se hara la entrega del producto al cliente, a fin
de no generar algun costo adicional; en segundo plano estan los niveles de stock, pero
por eso no dejan de ser relevante, porque también parte de una planificaciéon, en la que
se tiene en cuenta cuanto de mercaderia se podra almacenar y sobre todo cuanto se
tendra a disposicion la empresa a fin de realizar las ventas, en ese orden se pone de
manifiesto la calidad del producto, el cual indica que es esencial para sacar a la venta
un producto y que los clientes paguen por ellos sin inconvenientes generando ingresos

directos para la empresa.

Por lo que, al momento de presentarse un nuevo cliente, este es tratado de forma cordial
y con el objetivo de entender sus necesidades en base a lo manifestado por el cliente;
por lo general el encargado de area espera el pedido del cliente. Cuando el comprador
exige un producto que no se encuentra en stock, el encargado toma como decision
inmediata, ofrecer un producto (posiblemente de otra marca) que sirva o funcione de
la misma manera. Por otro lado, es criterio del encargado de turno, que se realice
promociones u ofertas al cliente segin crea conveniente. Y concluyd diciendo que la
planificacion de ventas servira para conocer en todo momento el estado de la empresa.
Al comprobar si se han alcanzado o no las diversas estimaciones de venta realizadas
en diversos plazos de tiempo y condiciones del mercado. En otras palabras, “quien

no sabe a donde quiere ir, nunca llegara a ninguna parte”
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Verificacion
de las
caracteristicas

Resporte de
informacion

Distribucion

Nivel de ingresos

Control de ventas

Figura 2 Proceso disposicion de ventas

Control de ventas

Si el primer punto consistia en la planificacion de las ventas, el segundo paso es el
control de ventas, como parte esencial del negocio, quien manifest6 que todo negocio
funciona en base a las ventas que pueda generar o realizar de forma diaria, esto
significa que la empresa depende principalmente de lo que venda y los ingresos que
esas ventas generen; es por eso que es muy importante saber como tener un control de
ventas de la empresa. Lo cual, sin duda alguna las ventas son el pilar de empresa, sin
ventas no hay ingreso y sin ingresos no existe organizacion. Es por ello, que el duefio
pone mucho énfasis en tener un control de ventas, ya que es un factor relevante para
tener éxito comercial. Pues bien, para tener un buen control de las ventas indicé que
es necesario la verificacion rigurosa sobre las caracteristicas del producto antes de
sacarlo o ponerlo a la venta, a fin de prevenir posibles eventos como el hecho de la
marca y el precio del producto no guarde relacién con el respectivo comprobante, a fin
de evitar posibles devoluciones de dinero o en dltima instancia del producto; pero

también es importante tomar en cuenta dentro del control de ventas la distribucion, en
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otras palabras, indicé que la distribucidn de los productos se realiza de forma adecuada
a fin de evitar futuras molestias en los clientes, eso le permitira al encargado tomar las
medidas de seguimiento sobre la cantidad de productos que salen de la empresa.

Nivel de ingresos

Reportes de informacién: al ejecutarse una venta, el encargado inmediatamente
registra el producto de salida, la cantidad y el importe pagado finalmente (siendo el
caso de realizarse un descuento, este es omitido en la boleta). Cuando la venta es
realizada mediante crédito, el responsable aguarda por el gerente para ser reportado
debidamente, este registro puede ser acumulado con otras ventas efectuadas, por lo
que, al finalizar la semana laboral, el encargado pasa a reportar cada venta realizada
durante los dias. El gerente toma la informacion del responsable de area y efectta un
reporte general de las ventas diarias, a fin de acumular los productos que tienen méas

salida, para ser el requerimiento de existencias a fin de mes.
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Identificar las deficiencias en las actividades de gestion de ventas que realiza la empresa
Makimport S.A.C, Tarapoto-2018

Tabla 1
Actividades de la Planificacion de ventas
Dim. . L . .
1 items Actividades implantadas Si No %
(o]
1 La empresa realiza adecuadamente los procedimientos en X
cuanto a entrega de productos 4.54
2 Los procedimientos han sido planificados adecuadamente X 454
por el responsable de ventas '
El encargado ejecuta estrategias para lograr la captacion de
3 - X
clientes. 4.54
4 La empresa realiza un analisis y reporte de los productos y/o «
servicios que mas ingresos que mas genera a la empresa. 4.54
El encargado lleva un registro de las ventas que se realiza de
5 X
forma mensual 4.54
6 La empresa evalla la capacidad de pago del cliente para «
otorga un crédito 4.54
7 La empresa dispone un sistema control de las operaciones en
X
ventas 4.54
3 La empresa mantiene una cartera de clientes que permitan
= 8 . . . X
& mejorar el nivel de ingresos 454
- El encargado efectla descuentos por la venta realizada a los
o 9 . X
st clientes. 4.54
2 10 La empresa lleva un control exhaustivo sobre los pedidos X
3 que realizan, a fin de conocer los productos en stock. 4.54
= 1 El encargado lleva un registro de los productos que
= mayor salida obtuvieron dentro de un periodo 4.54
Total 5 6 2273 27.27
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 2
Cumplimiento de la Planificacion de ventas
f %
Si cumple 5 45%
No cumple 6 55%
Total 11 100%

Fuente: Elaboracion propia
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No cumple
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Gréfico 1 Actividades de la dimension planeacion de ventas

De un 100% de las actividades que se realizan en la empresa, el 45% de ellas se llevan a

cabo con total normalidad, es decir, si se cumplen; sin embargo, el 55% de las actividades

no se cumplen. Esto indica que no se cumplen en su totalidad.

Tabla 3
Deficiencias en la Planificacion de ventas

Dllm' items Causa Deficiencias Efecto

9 El encargado lleva EIl encargado como EI responsable no Al no tener una
= un registro de las tal, no lleva un cumple con sus buena planificacion
©  Ventas que se registro de las funciones debido a correspondiente a
2 £ realiza de forma ventas que se que realiza otras las  ventas vy
§ & mensual realiza de forma funciones haciendo producto de ello se
EE mensual que las suyas no las  obtuvo una pérdida
S cumpla con deS/70,420.00
& efectividad

Fuente: Guia de observacion
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Tabla 4
Ventas no Planificacién

Maquinas que vende la empresa Cant. . . V.U
MAKIMPORT S.A.C. Requerida 2Nt V- Diferencia g, Total

Motobomba de 3"x3" alta presion c/motor

petrolero de 15.0 hp c/manguera succion, 12 10 2 2100 S/ 4200.00
valvula checkc d/ aluminio y abrazaderas

Motobomba de 4"x4" alta presion c/motor

p(letrolero de 20.0 hp c/mqnguera succion, 15 12 3 2800 S/ 8400.00
valvula checkc d/ aluminio y abrazaderas

industriales

Generador de 3OOQW arangue manual, sistemal 13 1 5 1260 S/ 2520.00
avr c/alerta de aceite

Grupo electyrogeno de 15 kw mon. c/motor

petrolero de 20.0 hp c/carreta de 02 ruedas 5 3 2 6020 §/12040.00
Grupo electyrogeno de 20 kw mon 220v-trif

380v c/motor petrolero de 20.0 hp c/carreta de 4 3 1 7700 S/ 7700.00
02 ruedas

Desgranadora de maiz ¢/ motor gas de 13.0 hp 6 4 2 2800 S/ 5600.00
Garlopa 3 cuchillas p/ madera 8" mon 220v 11 7 4 1680 S/ 6720.00
Garlopa 4 cuchillas p/ madera 12" mon 220v 9 7 2 3220 S/ 6440.00
Garlopa 4 cuchillas p/ madera 20" trif 380v 7 5 2 4900 S/9800.00
Cepilladoras de madera 16" motor mon. 220v 5 3 2 3500 S/ 7000.00

Total S/ 70,420.00
Fuente: Tabla 02
17.10%
13.92%
[0)
11.93% 10.93% o
9% %0.1.9.15% - B 1 9.84%
.................................................. 7-.95%
5.96%
3.58%
Prod.
Prod. 1 Prod. 2 Prod. 3 Prod.4 Prod.5 Prod.6 Prod.7 Prod.8 Prod. 9 10

m Seriesl 5.96% 11.93% 3.58% 17.10% 10.93% 7.95%

Gréfico 2 Ventas no planificadas por productos

Interpretacion

9.54% 9.15% 13.92% 9.94%

Segun lo dispuesto en la presente tabla se pone de manifiesto que las actividades

correspondientes en cuanto a la planificacion de ventas que no se vienen del todo

cumpliendo, es decir, no se cumplen de manera efectiva esto es producto que la empresa

como tal, no dispone de manera inmediata una planificacion (no lleva un registro de las

ventas que se realiza de forma mensual). De esta manera, tras el andlisis que se realiz6 se
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logro fijar deficiencias: es decir, de 10 variedades de productos, en la cual se plasmo, no
fueron planificadas, pero a continuacién se pondra los de mayor porcentaje: Motobomba de
4"x4" alta presion c/motor petrolero de 20.0 hp c/manguera succion, valvula checkc d/
aluminio y abrazaderas industriales, con un (11.93%), Grupo electyrogeno de 15 kw mon.
c/motor petrolero de 20.0 hp c/carreta de 02 ruedas, con un (17.10%), Garlopa 4 cuchillas p/
madera 20" trif 380v, con un (13.92%), pero en general hubo una pérdida de S/ 70420.00, y

todo por realizar ventas no planificadas.

Tabla 5
Deficiencias del control de ventas
Dim2 Actividades implantadas ? I;' %
1 La empresa lleva un reporte sobre las ventas tanto al contado como a X
crédito 4.16
2 El encargado registra e informa sobre cada salida de productos X
efectuados en la empresa 4.16
3 Laempresa realiza un andlisis de las ventas realizadas durante el mes X 4.16
4 Laempresa cuenta con procedimientos formales para realizar una venta X 4.16
5 La empresa otorga beneficios a sus clientes para mantener su nivel de X
ventas 4.16
§ 6 La empresa dispone de un cronograma de cobros para dar mayor X
S seguimiento a su clientes. 4.16
Z 7 Laempresa cuenta con politicas de garantia de los productos X 4.16
S 8 Laempresa realiza reparaciones seglin a un plan de mantenimiento X 4.16
= 9 En encargado lleva un registro y reporte sobre el mantenimiento de una
5 maquinaria X 4.16
© 1 Secomunicaal responsable de area, cuando existe poca disponibilidad X
0 en el nivel de mercaderias 4.16
1 Ante la necesidad de recursos materiales para el mantenimiento, el
1 encargado comunica al responsable de compras internas X 4.16
1
2 El encargado toma medidas para dar seguimiento a la post venta X 4.16
5 29.1
20.83 7
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 6
Cumplimiento del control de ventas
F %
Si cumple 5 42%
No cumple 7 58%
12 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico 3 Resultado de las actividades sobre el control de ventas

De un 100% de las actividades que se realizan en la empresa, el 42% de ellas se llevan a

cabo con total normalidad, es decir, si se cumplen; sin embargo, el 58% de las actividades

no se cumplen. Esto indica que las actividades en cuanto al control de las ventas no se

cumplen en su totalidad.

Tabla 7

Deficiencias en la control de ventas
Dllm' items Causa Deficiencias Efecto
3 La empresa lleva Laempresano No existe un Esto le genera a la
2 un reporte sobre las lleva un reporte responsable como empresa una
S ¢ Vventas tanto al sobre las ventas tal, que realice la pérdida de S/ 1,
S § contado como a tanto al contado funcién y tampoco 710.00 por la venta
2 > credito como a crédito un reporte de claro al crédito a largo
s de las ventas al plazoy S/ 8977.50
o contado y al crédito por las ventas no

canceladas

Fuente: Guia de observacion
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Tabla 8
Perdida por la venta al crédito “Largo plazo”

Mes Crédito Corto plazo Largo plazo 1 periodo (Corto plazo)

Semestre Trimestre Venta perdida

Enero 2,850.00 855.00 1,995.00 513.00 256.50 85.50
Febrero 3,990.00 1,197.00 2,793.00 718.20 359.10 119.70
Marzo 5,700.00 1,710.00 3,990.00 1,026.00 513.00 171.00
Abril 1,710.00 513.00 1,197.00 307.80 153.90 51.30
Mayo 11,970.00 3,591.00 8,379.00 2,154.60 1,077.30 359.10
Junio 6,270.00 1,881.00 4,389.00 1,128.60 564.30 188.10
Julio 5,130.00 1,539.00 3,591.00 923.40 461.70 153.90
Agosto 8,550.00 2,565.00 5,985.00 1,539.00 769.50 256.50
Septiembre 4,560.00 1,368.00 3,192.00 820.80 410.40 136.80
Octubre 1,710.00 513.00 1,197.00 307.80 153.90 51.30
Noviembre 3,990.00 1,197.00 2,793.00 718.20 359.10 119.70
Diciembre 570.00 171.00 399.00 102.60 51.30 17.10
Total $/57,000.00 $/17,100.00 $/39,900.00  $/10,260.00 S$/5,130.00 $/1,710.00

Fuente: Elaboracion propia

63%
19% 11%
0 0
awy
Semestre  Trimestre Bimestre
Crédito Largo Largo plazo (Mayor 1 afio)
plazo
m Seriesl 63% 19% 11% 6% 2%

Gréfico 4 Resultado de las ventas realizadas a largo plazo

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion

El control de las ventas dentro de la empresa es esencial, ya que es un claro indicador que
muestra la realidad en la que estéa la empresa en cuanto a ingresos. Es por ello, que en la tabla
se puede evidenciar que las ventas han sido dadas al crédito por un importe de S/ 57,000.00
siendo un 63%, y de esto fue a largo plazo un 19%, donde se incluye que es mayor a un
ejercicio, en diferentes tiempos, es decir en el primer semestre fue 11% en el segundo
trimestre 6%%. Sin embargo, se determina una perdida generada que sumo un total S/.
1,710.00. Esto indica que la empresa de alguna manera no controla sus ventas

detalladamente y sobre todo a quienes les otorga el crédito.
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Tabla 9
Perdida por la venta no canceladas

Mes Crédito - Corto plazo Cancelo solo No cancel6 (Castigo)
Enero 1,282.50 833.63 448.88
Febrero 1,795.50 1,167.08 628.43
Marzo 2,565.00 1,667.25 897.75
Abril 769.50 500.18 269.33
Mayo 5,386.50 3,501.23 1,885.28
Junio 2,821.50 1,833.98 987.53
Julio 2,308.50 1,500.53 807.98
Agosto 3,847.50 2,500.88 1,346.63
Septiembre 2,052.00 1,333.80 718.20
Octubre 769.50 500.18 269.33
Noviembre 1,795.50 1,167.08 628.43
Diciembre 256.50 166.73 89.78

Total S/25,650.00 S/16,672.50 S/8,977.50

Fuente: Elaboracion propia

Diciembre 11.00%

Noviembre 1 7.00%
Octubre TS 3.00%
Setiembre 18.00%
Agosto 1 15.00%
Julio 19.00%
Junio 11.00%

Mayo S ——— 21.00%
Abri| WS 3.00%

Marzo 110.00%
Febrero A 7.0090
Enero 1 5.00%

Graéfico 5 Resultado de las ventas realizadas pero no canceladas

Interpretacion:

Con respecto al presente resultado se logré constatar que la empresa Makimport S.A.C. de
la ciudad de Tarapoto, dispuso de crédito a corto plazo, es decir, menor a un afio, siendo esta
segun naturaleza una perdida para la empresa, debido a que en su gran proporcién no llegaron
a pagar en la fecha establecida (no cancelaron) una suma de S/ 8,977.50. Ademas, se
identificd que los créditos no se cancelaron con mayor porcentaje fueron en los meses de

agosto con un 15%, junio con un 11% y mayo con un 21%.
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Analizar la rentabilidad de la empresa Makimport S.A.C, 2018

En cuanto al tercer objetivo se tomo en cuenta la informacion de los estados financieros, la

cual permitio disponer de los siguientes resultados:

Tablal0
Andlisis de la rentabilidad

2018 Variacion

Utilidades netas
Margen neto

3331080 11 6ov -14.15%

Ventas totales  330,500.00 285,000.00

2018 Variacion

Rentabilidad  Utilidad neta 33,310.80
patrimonial . . 11.60% -14.77%

(ROE) Patrimonio 323,865.00 287.175.80
2018 Variacion

Rentabilidad  Utilidad neta 33,310.80
sobre los . 8.00% -10.55%

activos (ROA) Activo total 460,265.00 416,281.80

Fuente: Elaboracion propia

30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00%

5.00%

0.00%

Margen neto Rentabilidad
patrimonial

m2017 25.84%
2018 11.69%

Grafico 6 Analisis de la rentabilidad

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Rentabilidad
sobre los activos

Segun lo dispuesto en la presente tabla y figura se puede evidenciar después de haber

analizado los estados financieros de la empresa Makimport S.A.C, que el margen neto,

patrimonial y activos no fue el esperado, logrando identificar una disminucion por cada

indicador, esto permite valida que la organizacion presento un déficit en sus utilidades.
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Demostrar la incidencia de las ventas en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT
S.A.C, Tarapoto-2018

En este apartado se procedio al andlisis de las deficiencias encontradas en el proceso de
gestion de ventas, asimismo esto permitié determinar la incidencia en la rentabilidad. De
esta manera para responder al presente objetivo se realiz6 un ajuste a las ventas, obteniendo

una mayor utilidad neta, la cual se ve reflejado en las siguientes tablas.

Tabla 11
Resumen de la deficiencias de ventas en la empresa Makimport S.A.C.
Deficiencias Importe
Ventas no planificadas S/70,420.00
Pérdida por la venta al crédito “largo plazo” S/1,710.00
Perdida por la venta no canceladas S/8,977.50
Total S/81,107.50

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12

Ajuste de las deficiencias para medir en la rentabilidad

Ajuste de las

Saldo final al 2017 Incidencia 2017

deficiencias
Ventas S/285,000.00 S/366,107.50
Utilidad neta S/33,310.80 S/81,107.50 S/114418.30
Activo total S/416,281.00 S/497,389.30
Patrimonio neto S/287,175.80 S/368,283.30

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

En la presente tabla se puede observar el saldo final del periodo 2017, asimismo para poder
establecer la incidencia se procedié al ajuste respectivo después de haber identificado las
deficiencias en la gestion de ventas, obteniendo a partir de ello una nueva utilidad la cual se

encuentra reflejado.
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Tabla 13
Incidencia Margen neto

2018 2018 - Incidencia
Utilidades netas 33,310.80 0 33,310.80 + 81,107.50 0
Margen neto Ventas totales  285.000.00  ~-09% 366,107.50 31.25%
Variacion
19.56%

Fuente: Elaboracion propia

31.25%

2018 2018 - Incidencia
Seriesl 11.69% 31.25%

Grafico 7 Incidencia Margen bruto
Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

De acuerdo a la tabla y figura, se puede evidenciar los resultados obtenidos de la
rentabilidad en cuanto al margen neto de la empresa Makimport S.A.C. de la ciudad de
Tarapoto, en los periodos 2018 en la cual obtuvo un 11.69% y al momento de
determinar la incidencia en el mismo afio se obtuvo un 31.25%, lo que significa que
hubo una variacion de 19.56%, esto significa que la empresa no maneja de forma
adecuada y eficiente los gastos, ademas de ello, este indicador simboliza que tan bien

se ha hecho la gestion.
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Tabla 14

Incidencia Rentabilidad patrimonial

2018 2018 - Incidencia

Utilidad neta  33,310.80 33,310.80 + 81,107.50

Rentabilidad L 11.60% 31.07%
patrimonial Patrimonio  287,175.80 368,283.30
(ROE) Variacion
19.47%

Fuente: Elaboracion propia

2018 2018 - Incidencia
Seriesl 11.60% 31.07%

Grafico 8 Rentabilidad patrimonial
Fuente: Elaboracidn propia

Interpretacion:

En base a los resultados de la tabla y figura, se observa los resultados de la rentabilidad
sobre el patrimonio de la empresa Makimport S.A.C. de la ciudad de Tarapoto en el
gjercicio 2018, donde se obtuvo dos resultados, el primero sin incidencia 11.60% vy el
segundo 31.07% con incidencia, lo cual indica que hubo una variacién de 19.47% los
periodos 2018. En conclusion, respecto a estos resultados, se hace mencién a que en la
empresa no viene realizando manejos adecuados de sus recursos, activos como también
de sus pasivos y gastos incurridos en la venta de maquinas en construccion. En otras
palabras, las deficiencias encontradas han hecho de alguna manera que no contribuyan

a la generacion del beneficio econémico de la empresa.
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Tabla 15
Incidencia Rentabilidad sobre los activos (ROA

2018 2018 - Incidencia

Utilidad neta  33,310.80 33,310.80 + 81,107.50

- . .
Rentabilidad - A ivo total  416,281.80 8.00% 497,389.30 23.00%
sobre los
activos Variaci
(ROA) ariacion
15.00%

Fuente: Elaboracion propia

23.00%
8.00% ’
2018 2018 - Incidencia
Seriesl 8.00% 23.00%

Gréafico 9 Rentabilidad econémica
Fuente: Elaboracidn propia

Interpretacion

En base a los resultados de la tabla y figura, se observa los resultados de la rentabilidad
sobre el patrimonio de la empresa Makimport S.A.C. de la ciudad de Tarapoto en el
gjercicio 2018, donde se obtuvo dos resultados, el primero sin incidencia 8.00% vy el
segundo 23.00% con incidencia, lo cual indica que hubo una variacién de 15.00% los
periodos 2018. Esto significa que, si el ROA es mayor que el ROE, significa que la
empresa ha obtenido financiamiento con terceros y el duefio con el mismo aporte ha

obtenido una mayor ganancia o viceversa.

En resumen, se evidencia de forma clara las variaciones que ha habido antes de la incidencia
y posterior a ello, lo cual indica que la empresa no planifica sus ventas y tampoco lleva un
control de forma adecuada, lo que hace al término de cada ejercicio se vea reflejado en su
rentabilidad. Por ello, es necesario que la empresa empiece a tomar conciencia a partir de
los resultados a fin de mejorar las ventas en su conjunto y por ende mejorara su rentabilidad

de lo contrario puede que la empresa en los préximos afios vaya disminuyendo mas.
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IV. DISCUSION
La investigacion tuvo como objetivo establecer la incidencia que existe entre la gestion
de ventas y la rentabilidad de la empresa Makimport, Tarapoto-2018. Asimismo, la
primera variable estuvo sustentado bajo la teoria de Acosta, Salas, Jiménez & Guera
(2018), de igual manera para la segunda variable fue (Maguifio, 2013, p. 59). De esta

forma para dar un mayor analisis se procedié con lo siguiente.

Como primer objetivo especifico que fue describir las actividades de la disposicidn
para la venta y el cierre de venta que se realiza en la empresa Makimport S.A.C,
Tarapoto-2018, se logro identificar que la planificacidn correspondiente en cuanto a la
disposicion y el control de la mismas de manera empirica. Es por ello que: Acosta,
Salas, Jiménez, y Guerra (2018) menciona que la venta consta de un proceso y muchos
autores coinciden en la importancia de cada uno de sus fases las cuales han
determinado de acuerdo a distintos criterios. Estos resultados guardan relacion con lo
encontrado por Asanza, W., Cheme, E., y Yanez, J. (2014) el cual concluye que: el
plan de ventas logra un pacto positivo en la comercializacion de dicha empresa, por lo
que al tener un horario flexible que permita solucionar problemas, contar con local
propio, asi como el de poseer una cartera de clientes amplia, permiten reconocer las
herramientas para incrementar el volumen de ventas, de modo que ir creciendo
progresivamente, atendiendo a la demanda y exigencia de los clientes finalmente, el
departamento de ventas deberd emplear capacitaciones, motivaciones hacia el personal

para conseguir mayor resultado.

El segundo objetivo especifico que fue identificar las deficiencias en las actividades
de las ventas que realiza la empresa Makimport de la ciudad de Tarapoto 2018, se
evidencio que las actividades implantadas en la disposicion de ventas no se cumplen
de manera efectiva esto se debio a que la empresa como tal no dispone de manera
inmediata las mercaderias para la distribucion hacia el cliente. Ademas, otro aspecto
importante es que no se cuenta con una planificacién y un control de las ventas que
permita analizar los clientes potenciales a fin de poder mejorar el nivel de las
ganancias. De esta manera, tras el analisis realizo se logro fijar deficiencias: de S/ 70,
420.00, en cuanto a ventas no planificas, asimismo con pérdidas por la venta al crédito

a largo plazo por un importe de 1, 710.00 y pérdida por la venta no canceladas por un
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importe de S/ 8, 977.50. Por su parte Pilaloa, L., y Orrala, B. (2016) concluye que: una
de sus falencias es no contar con objetivos y politicas claras, para la realizacion de sus
operaciones, ya que, no se esta trabajando en conjunto para desarrollar un crecimiento
general. Ademas, existe una falta de comunicacion en los procedimientos de la
compafiia para el personal en general, lo que ha generado que las entidades se

expongan a errores significativos, por el desconocimiento de como se deben realizar.

Con respecto al tercer objetivo que fue conocer la rentabilidad de la empresa
Makimport de la ciudad de Tarapoto 2018 se lleg6 evidenciar que la rentabilidad
generada fue 11.69%, esto quiere dar a entender de otra manera que por cada sol que
se invierte en activos dentro de la empresa, se obtiene una ganancia de S/ 11.60. Sin
embargo, para el periodo 2018 la rentabilidad generada fue de 31.25%, Por su parte,
Ledn, N. (2013) concluy6 que el gerente de ventas tiene una labor de presion y alta
responsabilidad dentro del organigrama empresarial, su lugar se encuentra en el medio
de la junta directiva y la fuerza de ventas, por lo que debe cumplir una serie de
funciones: proyecciones de ventas, contratacion, capacitacion, motivacion y
supervisién de vendedores, establecimiento de cuotas de ventas en moneda y

volumenes.

Como cuarto objetivo especifico fue establecer la incidencia que existe entre la venta
y larentabilidad de la empresa Makimport, Tarapoto-2018. La rentabilidad econémica
incidio de manera positiva con una variacion de 31.25%, esto indica que por cada sol
que invierte la empresa en activos debi6 haber generado 31.07%, si hubiera llevado
una adecuada gestion de ventas. Estos resultados demuestran que la empresa
Makimport S.A.C, Tarapoto, determind una mayor utilidad con respecto al analisis
realizado en el periodo 2017. Para Ripalda, B. (2017) Se concluye que: la empresa es
viable y factible ya que cumple con las expectativas propuestas. Es decir, queda
demostrado que la empresa en su funcionamiento es un negocio viable y atractivo con
una utilidad acertada, por lo que la empresa cuenta con productos que requiere y exige
la demanda de clientes, asimismo, el negocio presenta altos puntajes en sus indicadores
como la rentabilidad financiera y desde un punto de vista econémico, garantizando el

favorable funcionamiento de la empresa.
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V.

CONCLUSIONES

Se determind que la empresa en estudio presenta ciertas deficiencias en cuanto a
la planificacién y al control de las ventas y todo esto es precisamente por el duefio
no cuenta con estrategias, personal adecuado y si lo tiene en algunas

oportunidades no las cumple al 100% ya que realiza varias funciones.

Se termind deficiencias en cuanto a la planificacion y control de las ventas, que se
refleja con importes de S/ 70,420.00 en cuanto a ventas no planificas asimismo
con pérdidas por la venta al crédito a largo plazo por un importe de 1, 710.00 y

pérdida por la venta no canceladas por un importe de S/ 8, 977.50.

En cuanto a rentabilidad no fue la esterada ya que, en el ejercicio 2018 se obtuvo
11.69%, en cuanto al margen neto, 11.60% rentabilidad sobre el patrimonio y de

8% en cuanto a rentabilidad sobre los activos.

Se evidencidé que las ventas han disminuido en los Gltimos afios y por ende la

rentabilidad de la empresa en estudio
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VI.

RECOMENDACIONES

Se recomienda a la empresa Makimport S.A.C. concientizar al personal de los
objetivos de la empresa y reunirse periddicamente con todo el personal para

identificar problemas y solucionarlos mediante la mejora continua.

Se recomienda a la empresa Makimport S.A.C. desarrollar programas de
capacitacion, informacion y orientacion para los vendedores de la empresa sobre

calidad de producto, atencion al cliente y técnicas de venta.

Se recomienda mejorar la funcionalidad y diversificacion de los productos y
equipos a fin de incrementar su rentabilidad, asi como mediante una mayor
utilizacion de materiales adecuados y de bajo costo para lograr reducir los costos

en el area de ventas.
Realizar capacitacion a los vendedores para que puedan aprender mas sobre las

estrategias de promocidn establecidas en la Empresa y puedan dar a conocer a los

clientes existentes y futuros.
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Matriz de consistencia
Titulo: “Evaluacion de las ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018”

Formulacion del problema Objetivos Hipotesis Técnica e Instrumentos

Problema general Objetivo general Hipotesis general Técnica
¢Cudl es la incidencia entre la | Establecer la incidencia de las ventas en | Existe una incidencia entre las ventas y la | Observacion

evaluacion de las ventas en la | larentabilidad de la empresa Makimport | rentabilidad de la MAKIMPORT S.A.C, | Andlisis documental

rentabilidad de la empresa Makimport | S.A.C, Tarapoto-2018. Tarapoto-2018. Entrevista
S? A. ¢C, Tarapoto-2018? Hipotesis especificas
Problemas especificos: Objetivos especificos

¢Cuales son las actividades de la | Describir las actividades de la | H1. Las actividades de disposicion para la | Instrumentos

evaluacion de las ventas, referente a la | disposicién para la venta y el control de | venta y cierre de venta que se realiza son | Guia de analisis
planificaciéon y control de las ventas | venta que se realiza en la empresa | inadecuadas en la empresa MAKIMPORT | documental

gue se realiza en la empresa Makimport | MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto 2018. S.A.C, Tarapoto-2018. Guia de observacion

SAC, Tarapoto-2018? Conocer las deficiencias en las | H2. Las deficiencias en las actividades de la | Guia de entrevista
¢Cudles son las deficiencias en las | actividades de las ventas que realiza la | gestion de ventas se originan en el
actividades de las ventas que se realiza | empresa MAKIMPORT S.A.C, | inadecuado manejo de estas, que se realiza
en la empresa Makimport SAC, | Tarapoto-2018. en la empresa MAKIMPORT S.A.C,
Tarapoto-2018? Conocer la rentabilidad de la empresa | Tarapoto-2018.

¢COmo se encuentra la rentabilidad de | MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018. H3. Existe baja rentabilidad en la empresa
la empresa Makimport SAC, Tarapoto- | Demostrar la incidencia de las ventas en | MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018.

2018? la rentabilidad de la empresa| H4. Las ventas y la rentabilidad en la
¢Como incide las ventas en la| MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-2018 empresa MAKIMPORT S.A.C, Tarapoto-
rentabilidad de la empresa 2018, incide negativamente.

MAKIMPORT SAC, Tarapoto 2018?
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Disefio de investigacion

Poblacion y muestra

Variables y dimensiones

Descriptivo
Correlacional
No experimental

Transversal

Poblacion

la poblacion estuvo conformada por el
gerente y/o encargado del &rea de ventas,
asi como el acervo documental de los
estados financieros de la empresa
Makimport S.A.C, Tarapoto, dentro del
periodo 2018.

Muestra

la muestra estuvo conformada por mismo
gerente y/o encargado del area de ventas,
asi como el acervo documental de los
estados financieros de la empresa
Makimport S.A.C, Tarapoto, dentro del
periodo 2018.

Variables Dimensiones

Planificacion de
ventas

ventas

Control de ventas

Rentabilidad
financiera

Rentabilidad

Rentabilidad
economica

o1




Instrumentos de recoleccion de datos
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE CONTABILIDAD

La presente entrevista esta dirigida al responsable del &rea ventas de la Makimport S.A.C,
distrito de Tarapoto; a fin de solicitarle, de manera formal, responder con sinceridad y de
forma asertiva las siguientes interrogantes. Con el objetivo de conocer el manejo de la

gestion de ventas en dicha empresa:

Nombre del entrevistado: |
Cargo que ocupa :
Avrea:

Cuidad: | | Fecha: |

A continuacion, se presenta las siguientes preguntas:

Referente al: Planificacion de ventas

1. ¢ Cual es el proceso que se sigue la empresa para la entrega de los productos para con sus
clientes? mencione las acciones que realiza:

Rpta:

2. ;La empresa cuenta con estrategias para lograr la captacion de clientes? Mencione y
explique en qué consiste dicha estrategia:
Rpta:

3. ¢Considera importante que la empresa cuente con calidad de productos para con sus
clientes? ¢ por qué?
Rpta:

4. ;Que medidas toma en cuenta la empresa para mantener el nivel de su stock? Detalle el
proceso que se sigue:
Rpta:
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5. ¢Cual es el procedimiento que emplea la empresa para determinar el valor o mayor aporte
de los clientes en el negocio?
Rpta:

6. ¢Cual es el proceso que sigue la empresa para restablecer una relacion con los clientes
inactivos? ¢De qué manera se determina su valor para el negocio?
Rpta:

7. ¢La empresa realiza constantemente un analisis de la informacion sobre sus clientes para
identificar sus preferencias? De ser negativa, ¢Por qué no se ejecuta esta actividad?
Rpta

8. ¢De qué manera la empresa evalue la calidad de los productos y servicios ofrecido a los
clientes? Mencione el beneficio de esta actividad:
Rpta

Referente a: Control de ventas
9. ¢Considera importante el registro e informe de ventas en la empresa? ;Por qué?
Rpta:

10. ¢De qué manera se lleva el control del reporte de ventas diarias? Detalle las funciones
que realiza el encargado en cuestion:
Rpta:

11. ¢La empresa cuenta con manuales de funciones que permitan el correcto control de las
actividades? ¢ Cuél es el proceso que se sigue para su ejecucion?
Rpta:

12. ;La empresa se preocupa por entregar un producto de calidad? ;Mencione las estrategias
que realiza para contar con productos de tales caracteristicas?
Rpta:
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13. ; Qué medidas toma la empresa para dar seguimiento a una post venta? Detalle el proceso
que se sigue:
Rpta:

14. ;Qué punto se ha identificado para conocer si el cliente esta 0 no satisfecho con el
producto/servicio que brinda la empresa? Detalle el proceso que sigue:
Rpta:
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

VARIABLE I:
VENTAS
GUIA DE OBSERVACION PARA LA VARIABLE GESTION DE VENTAS
Actividades Reportes Si No % Observacion
- Las empresas tienen

disponibilidad  inmediata en
mercaderias para la distribucion
hacia los clientes

- Laempresa cuenta con un sistema
para identificar y analizar clientes
potenciales con el propdésito de
mejorar el nivel de ventas

- El encargado ejecuta estrategias
para lograr la captacion de
clientes.

- La empresa realiza un analisis y
reporte de los productos y/o
servicios que mas ingresos que
mas genera a la empresa.

- El encargado lleva un registro de
las ventas que se realiza de forma

mensual
Planificacion |- La empresa evalta la capacidad
de ventas de pago del cliente para otorga un
crédito

- La empresa dispone un sistema
control de las operaciones en
ventas

- La empresa mantiene una cartera
de clientes que permitan mejorar
el nivel de ingresos

- El encargado efectla descuentos
por la venta realizada a los
clientes.

- La empresa lleva un control
exhaustivo sobre los pedidos que
realizan, a fin de conocer los
productos en stock.

- El encargado lleva un registro de
los productos que mayor salida
obtuvieron dentro de un periodo.




Control de
ventas

La empresa lleva un reporte sobre las
ventas tanto al contado como a
crédito

El encargado registra e informa sobre
cada salida de productos efectuados
en la empresa

La empresa realiza un analisis de las
ventas realizadas durante el mes

La empresa cuenta con
procedimientos ~ formales  para
realizar una venta

La empresa otorga beneficios a sus
clientes para mantener su nivel de
ventas

La empresa dispone de un
cronograma de cobros para dar
mayor seguimiento a su cliente.

La empresa cuenta con politicas de
garantia de los productos

La empresa realiza reparaciones
segun a un plan de mantenimiento
En encargado lleva un registro y
reporte sobre el mantenimiento de
una maquinaria

Se comunica al responsable de area,
cuando existe poca disponibilidad en
el nivel de mercaderias

Ante la necesidad de recursos
materiales para el mantenimiento, el
encargado comunica al responsable
de compras internas

El encargado toma medidas para dar
seguimiento a la post venta
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Instrumentos de recoleccion de datos

ANALISIS DOCUMENTAL DE LA VARIABLE RENTABILIDAD

Guia de Analisis Documental para determinar los Indicadores de rentabilidad en la
Empresa Makimport S.A.C, Tarapoto-2018.

, MONTO

VARIABLE | DIMENSION INDICADORES 2018 RATIOS
Rentabilidad Utilidad neta
Econdémica Activo total

Rentabilidad Utilidad de operacion
Rentabilidad Financiera Patrimonio neto

Utilidad neta /
Ventas totales

Margen neto
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MAQUINARIAS AGROINDUSTRIALES IMPORT S.A.C.

R.U.C 2045021998

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

* SOLES *
ACTIVOS CORRIENTES
2017 2018 S/ %
Efectivo y Equivalentes de Efectivo 85,500.00 13,320.50 13,320.50 -0.84
Cuentas por Cobrar Comerciales 18,552.00 9,417.30 9,417.30 -0.49
Existencias 325,433.00 365,842.00 365,842.00 0.12
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 429,485.00 388,579.80  388,579.80 -0.10
ACTIVOS NO CORRIENTES
Inmuebles, Maquinaria y Equipo 34,200.00 30,780.00 30,780.00 -0.10
Deprec. De inmuebles, maquinaria y equipo -3,420.00 - 3,078.00 -3,078.00 -0.10
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 30,780.00 27,702.00 27,702.00 -0.10
TOTAL ACTIVOS 460,265.00 416,281.80  416,281.80 -0.10
PASIVOS Y PATRIMONIO
PASIVOS CORRIENTES
2017 2018 S/. 0.00
Obligaciones Financieras 35,300.00 26,000.00  26,000.00 -0.26
Cuentas por Pagar Comerciales 12,300.00 9,655.00 9,655.00 -0.22
Tributos por pagar 3,600.00 2,894.00 2,894.00 -0.20
Otras Cuentas por Pagar 5,200.00 5,557.00 5,557.00 0.07
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 56,400.00 44,106.00  44,106.00 -0.22
PASIVOS NO CORRIENTES
Obligaciones Financieras 80,000.00 85,000.00 85,000.00 0.06
0.00
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 80,000.00 85,000.00 85,000.00 0.06
PATRIMONIO NETO
Capital 200,200.00 200,200.00 200,200.00 0.00
Reservas Legales 18,500.00 18,500.00 18,500.00 0.00
Otras Reservas 7954.50 7954.5 7,954.50 0.00
Resultados del ejercicio 85,410.50 33,310.80 33,310.80 -0.61
Resultados Acumulados 11,800.00 27,210.50  27,210.50 1.31
Total Patrimonio Neto 323,865.00 287,175.80 287,175.80 -0.11
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO NETO 460,265.00 416,281.80 416,281.80 -0.10
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MAQUINARIAS AGROINDUSTRIALES IMPORT S.A.C.

R.U.C 2045021998

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

* SOLES *
INGRESOS OPERACIONALES: 2017 2018 S/. %
Ventas Netas (Ingresos Operacionales) 330,500.00 285,000.00 -58,244.00 -0.16968687
Otros Ingresos Operacionales 0.00
Total Ingresos Brutos 330,500.00 " 285,000.00 -58,244.00 -0.16968687
0.00
COSTO DE VENTAS: 0.00
Costo de Ventas (Operacionales) -191,350.00 -199,500.00 -430,732.00 -1.86276986
Otros Costos Operacionales 0.00
Total Costos Operacionales -191,350.00 -199,500.00 -430,732.00 -1.86276986
0.00
UTILIDAD BRUTA 139,150.00 85,500.00 -26,512.00 -0.23668893
0.00
Gastos de Ventas -33,192.00 -30,780.00  -6,337.00 0.25925623
Gastos de Administracion -22,128.00 -20,520.00 9,723.00 -0.32149588
Ganancia (Pérdida) por Venta de Activos 0.00
Otros Ingresos 18,000.00 25,000.00 440.00 0.01791531
Otros Gastos 0.00
UTILIDAD OPERATIVA 101,830.00 59,200.00 -22,686.00 -0.27704369
0.00
Gastos Financieros -9,300.00 -10,500.00 3,843.00 -0.26793558
Participacion en los Resultados 0.00
RESULTADO ANTES DE IMPTO R 92,530.00 48,700.00 -18,843.00 -0.27897784
0.00
Participacion de los Trabajadores -1,126.50 -2435.00 -1,312.00 1.1682992
Impuesto a la Renta -5,993.00 -12,954.20 -32,879.39 -1.65014202
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DE AC1 85,410.50 33,310.80 -53,034.39 -0.61421358
0.00
Ingreso (Gasto) Neto de Oper. Discont. 0.00
UTILIDAD (PERDIDA) DEL 85,410.50 33,310.80 -53,034.39 -0.61421358

EJERCICIO
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MAQUINARIAS AGROINDUSTRIALES IMPORT S.A.C.

R.U.C 2045021998
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

* SOLES *

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVOS CORRIENTES

2017 2018 S/. % 2017 2018 S/. %
Efectivo y Equivalentes de Efectivo 85,500.00 13,320.50  -39,022.50 -0.75 Obligaciones Financieras 35,300.00 26,000.00 -17,232.00 -0.40
Cuentas por Cobrar Comerciales 18,552.00 9,417.30 4,994.30 1.13  Cuentas por Pagar Comerciales 12,300.00 9,655.00 -5,688.00 -0.37
Existencias 325,433.00 365,842.00 -68,711.00 -0.16  Tributos por pagar 3,600.00 2,894.00 -2,349.00 -0.45
Otras Cuentas por Pagar 5,200.00 5,557.00 -6,765.00 -0.55
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 429,485.00 388,579.80 -102,739.20 -0.21 TOTAL PASIVOS CORRIENTI 56,400.00 44,106.00 -32,034.00 -0.42
ACTIVOS NO CORRIENTES PASIVOS NO CORRIENTES
Inmuebles, Maquinaria y Equipo 34,200.00 30,780.00 -4,663.00 -0.13  Obligaciones Financieras 80,000.00  85,000.00 -21,589.00 -0.20
Deprec. De inmuebles, maquinaria y equipo -3,420.00 - 3,078.00 -6,421.00 -1.92 0.00
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENT 30,780.00 27,702.00  -11,084.00 -0.29 TOTAL PASIVOS NO CORRIE 80,000.00 85,000.00 -21,589.00 -0.20
PATRIMONIO NETO
Capital 200,200.00 200,200.00  -7,165.82 -0.03
Reservas Legales 18,500.00  18,500.00 0.00 0.00
Otras Reservas 7954.50 7954.5 0.00 0.00
Resultados del ejercicio 85/410.50  33,310.80 -53,034.39 -0.61
Resultados Acumulados 11,800.00 27,210.50 0.00 0.00
Total Patrimonio Neto 323,865.00 287,175.80 -60,200.20 -0.17
TOTAL ACTIVOS 460,265.00 416,281.80 -113,823.20 -0.21 TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 460,265.00 416,281.80 -113,823.20 -0.21
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Especialidad : Docente de Investigacidn
Instrumenta de evaluacidn : Cuestionario

Autor (s) del instrurnentc (s): Akegria Sandoval Niculas, Torres Vargas Ttalo, Sinojara Teanama Carlita
Fiorela, Villena Tineo Mircia Erly.
M. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4)

EXCRLENTE (5)

CRITERIOS

INDICADORES

CLARIDAD

Los ftems cstdn redactados con leogusje apropiado y libee de A

ambiptiedades acorde con los sujetos muestrales.

OBJETIVIDAD

3;

Las instrucciones y o8 items del instrumento permiten recogner
informacion objetive sobre la variahle: KVALLCION DR LAS
VENTAS Y RENTABILIDAD ¢n ledas sus dimensiones e indivacdures

"

ACTYUALIDAD

conceptualcs y opceacional |
El instr vigenci de con el conocimicnto |
cientifico, teenologico, i mnuvauon y legnl inherente 2 ln variable:
EVALUCION DE LAS VENTAS Y RENTABILIDAD

ORGANIZACION

Los items del instrumento ecflejan oeganicidad logica enlre ™
definicién  operacional y conceptual respecto & la variable, |
dc manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipétesis, |

probiema ¥ objetives de la investipacion.

SUFICIENCIA

Log ilems del instr to wm suficientes en cantidad v calidad
acorde con la variable, dim 5 ¢ indicadlores,

|

INTENCIONALIDAD

Los items del insumento son cohercmtes con ¢l tipe de
investigacién y responden a bos objetivos, hipbtesis y variable de
estudio,

CONSISTENCIA

COHERENCIA

investigacidn.

La informacidn que se rec(;j}} 3 través de los items del instrumento,
pormitird analizar. describir v explicar la realidad, metiva de la

Los items del instrumento expresun relacion con los indicadores de

cals dimension de i variable K¥ALUCION DE LAS YENTAS ¥
RENTABILIDAD o

La relacién entre la tf yel instru Lo prop ;:resmnde|a
al propésita de la investigacion, desarrollo tecnoldgico e tnnavacadn.

METODOLOGIA

Lat rexlaccion de los items concuenda con | escala valorativa del

nsir L

PERTINENCIA

PUNTAJE TOTAL

{Nota. Tener cn cuenta que ¢l instrumento ¢s valido cuande se ticac un puntaje minimo de 41 “Exadenic™; sin cmbarga. w

runtaje meanor al anterior se considens al intrumento na valido ri aplicable)
IM.OPINION DE APLICARILIDAD

Ci INSTRUCENTED £33 VALDD , PUEDE SEE ppulobe

PROMEDIO DE VALORACION:

A6
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de 2019
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ﬁ UNIVERSIDAD Cisar VAalLLCio

INFORME. DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

LDATOS GENERALES G g

Apellidos y nombres del exporto: ( VEIC @Rc‘f )2('.(:{'- £

Insrimiciéa donde fabova ¢ Universidad Cesar Valiejo

Fapecialidad . Povente de Tnvestigecion

Instrumento de evaluacion - Guia de Observacion

Ausor (s) dolf instrumeente {s): Alegria Sandovel Nicatas, Torres Vargas Italo, Sinniara Tuanama Carlita

Faorelz, Villena Timeo Mirciz Erly

11 ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEFTABLE (3) BUENA(4) EXCELENTE (5)

CRITERIOS | INDICADORES 1t 2131438

(lARll)AD Los items cstan redactados con benguaje apropaado ¥ hbre de ; ] Zed

- BRzeien ) -,‘ uan:uedadsumrdeoon los sujets muestrales. i ‘

{ Las insbocciones y los flens dof iistiumento pesie recuger 1 :

i informaciia objelihva sobre s varsabie. EVALUCION DE LAS i

! VENTAS Y RENTABILIDAD en fodus sus disnensiones en indicadores
4 con:epmﬂasvopmmles

ORIETIVIDAD

it

K

i
H

FEIEE——— S

PO S iimynfabi/

—

f HE ngirs  vigen neoche ana ef comocimsnin H

ACTUALIDAD c'ennl'm tecncidgico, innovacion y lawsl inherente 1 fa variable: 1 Y
EVALUCIQN DE LAS VENTAS ¥ RENTABILIDAD i
tlmmddmmoraﬂmmmlwamh H

Wi SRR S

S ]} i definicion operacional v coacepiual respecto a b varishle
ORGANTMION ,’ de manera gue permiten hacer inferenciss on funcidn a las hipotesis,
’mlmthmm

——t

| Laos wenn dal mstuneenio son suficrentes an cantidacd y calidad ]

SLF!CENCIA ; wucdu cont Lz varisble, dimensiones e indicadores. i b SR
Iosm:'ns del mstremento son coherentes com o fipo de (G

INTENCIONALIDAD | l' imveshigacibn ¥ responden 3 ios ohiehvoe, hspotests y vatiable de |

]
]

L inforneida qus se recofa 3 traves e los e del instowmet, |
CONSISTENCEA permitink snslizer, desoribis y explicer l= residsd, morive de la i
avestigscion. !

) METODOLOGHA

i : Los items dedl mstrimento expresss sebaciom con los indicadores ds

COHERENCIA ) cada dimensioo de la varidde EVALUCION DE LAS VENTAS ¥
i RENTABILIDAD

: ¥ La rclacion entre la wenica vc!msumummmmrwn

dwwomwdellmcsugmmwotwwbpcoc INOOVACIKHL

L PERTINENCIA | i

|]‘ rectaccion de ks rhems concuerds con Ta escals vaborativa del

PN
L e

l}
. J

§ anctrutnensd

PUNTAJE TOTAL

(Nota: Tener en coenta que el instromento 25 valido connde 2 tiene an puntaje nusima A= 31 ~Fxcelents - sm embnnn, in
Prmtaje meooe al atorior se coasedera al strumento ne valido wi aplicabic)

HLOPINION DE APLICABILIDAD

Cf JnSTUAENTD €5 vALIDG ,WEDE SER APLICOD:

mon.mmonxvuomcmx:l Af |
Tarapoto, 07 de  JUUO  de 2019

Ma. Roue.c‘woﬁn
Cod. Mat. Contader 13-23
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ﬁ UNIVERSIDAD Cesan Vacicio

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACTON CIENTINICA

1L.DATOS GENERALES ” %
Apcliidos y nombres del experto: L_i2E700 | " ([ faze )20'//1 £
Tnstitucedn donde labora - Universidad Cesar Vallein
Esprocididad Docene de Tivesdigacion
Instruments de evakoacion - Guaz de Andlists Documental

Autor (s) del instrumento (s): Afegria Sandoval Nictlas, Torres Vargas alo, Sinojam Tuanama Carfita
Fioveda, Vilhena Tineo Mircia Erfy.

1. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS : INDICADORES 2 11213 4[58
los items estin nxdocrados con lenguaje opropiado v libre de s
chAP_”___ | ambirytedades aconbe cun ks sujetos muestrales, B (Y ! I __{’(
Las tostiueciones v ks ileus del mslowmeewo yeumwu m.uha la ;
it 7 informacion objeliva sobre la varisble. EVALUCION DE LAS i
OBIETIVIDAD VENTAS ¥ RENTABILIDAD e boxlas sus dsmensiones es indscadores X
voncepiusles v operacionales.
Fl metrumento dempedra vigencm acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientefica, tecnoldgico, innovacion y legal inherente a la variable X
EVALUCION DE LAS VENTAS Y RENTABILIDAD
lmmmddmmmwrﬁ,mmadadmamh !
ORGANIZACION dofinicion  operacional v concoptus! respocto 8 la vanshle : e
' dcmmmqmmmmhmmfammsmfmmﬁuhshmms.i 1 |IX
probiema y objetivos de s mvestgacion.
e Los iteras def instrumente son suliCieates en canexdad y calidad
I ”VS‘UA!:K‘ENCM acorde coa la vacable. di fonles ¢ indicadores.
Los stems dal insmumenio son cohsrentes con ol wpe de .
INTENCIONALIDAD | investigacion v nespanden 2 lac oljjernvos, hipotesis y vanashle d= i X
| estudio 4
Lamfmmmqucmmo;aam“sdcloswddumm ! y
CONSISTENCIA permitine analizar, deseribir y explicar is reslidad, motivo de B | B4
o mvcsug&:m !
Laos items del instrumento expresan relacian ooa los indicadacss de
CONERENCIA cada dimensidn de la vasiable EVALUCION DE LAS VENTAS Y i %
RENTABILIDAD Bl 2
s Lardxlénmhmmnyclmmwwucsmsmmdw. it
METODOUOGIA al propisite de Ja ivestipaciin, desarrolio tecankizico ¢ mmvacon : '”""‘;_"i" X
PERTINENCIA La redacadn de los items concuerds con la escals valodna dtTr { : T H
Sy instranenta. l foves]iiek Xi
PUNTAJE TOTAL e ST e : 1
(‘Nm Tencer en cuenta que o metnanento o5 v#ido cando se hene im mm.:,: inin de 41 “Fxeslente”; sin embargo, un
puntaps meaor ai anteriar s considers 2l instramanco no vilido ar aplicable}
IV.OPINION DE APLICABILIDAD
Sl JNETRUDENIG (=55 VALIEX | PUEIX. Cle APuals ’
PROMEDIO DE VALORACION: ‘ 1;{-_3, I
- g T
Tampow, 07 de__Jubin de 2019

DNL 01117140
Sello personal y firma
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~ UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
LDATOS GENERALES
Apcliidos y nombres del experto: ,:':-<.-' nle oo J-:]-

14 "Llrnan'k' [‘3‘2111 Al

Institucidn donde labora : Umversidad Cesar Valiejo
bxpecialidad : Docente de [nvestigacién
[nstrumento de evaluacion : Cuestionaria

Autor (5) del instrumento (5): Alegria Sandoval Niculss, Torres Vargas Italo, Sinojara Iianama Carlita

Fiorela, Viflena 1ineo Mircia Erly.

11, ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA {4) EXCELENTE (%)
CRITERIOS | INDICADORES 1 2 [34[5!
CLARIDAD Los itemns estin redactodos con lengugje apeopiade y libre de [
g ambigiedades acorde con los sujctos muestrales. A |
Las instrucciones v los items del instrumento permiten recoger la
OBJETIVIDAD informacidn objetiva sobre la variable: EVALLCION DE [AS '
YENTAS Y RENTABILIDAD cn tndas sus dimensiones en indivilonss /X
conceptuales y operacionales. |7
El instrumento & vigencia de con el conocimiento
ACTUALIDAD cientlfico, teeneldgico, imnuvacidn y legal inherente n lo variable: \e
L L EVALUCION DE LAS VENTAS Y RENTABILIDAD — J
i Los items del instrumento reflejan organicidad Mgica entre Iai
ORGANTZACION | definicién  operocional y concepiual respecto @ la variable,

de manern que permiten hacer infercncias cn funcidn a las hipotesis, A |

problema y objetivos de la investigacjdn. / !
T AR Los items del instr o som suficientes en cantided v calidad
SUFICIENCIA | acorde con I variable, dimensiones e indicadores. X
Lus items del instrumento son cohcrentes con el tipe de
INTENCIONALIDAD | invesligacion y responden e los objetivos, hipbtesis v variable de X2
estudia. - b
Le informacion que sc recoja @ traves de Jos ity del instrumento,
CONSISTENCIA permitird analizar, describir ¥ explicar la realidad, mativo de ln )
investiracion. = ] }‘
Los ltems del instrumenta expresan relacion con Jos indicadores de
COHERENCIA cada dimensién de la variable EVALUCION DE LAS VENTAS ¥ X
RENTABILIDAD S -
La relacion cotre la téenica y el instn to prop el \ v 3
METODOLOGIA al propdsito e la investigacién, desarrollo tecnolégico ¢ innovscidn. X
| La redaccidn de los items concuerda con b esealn valorstiva del
| PPRTINENCIA | instrumento. - I e
PUNTAJE TOTAL

{Nota: Tener en cuenea que ¢l instramento es vilido cuando s ticis wi punte minin de 41 -Eacelente 3 sin ernhargm, un
puntzje mener al anteeior s¢ considera al mslrumentu no vélido ni splicahle)

ULOPINION DE APLICABILIDAD
1) 3 .

i ‘s' inelr gt me Vi 140 ;5 Yoo de adlicaces

PROMEDIO DE YALORACION: I A7 I

“Tarapoto, £ 7 de —W dc 2019

4 N* 19.833
Sello personal y firma
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ﬁ UNIVERSIDAD Césan Valieso

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
LDATOS GENERALES

Apetfidos y nombres el experto:_F 5006600 Fusrasanti AR gart
Instiucitn doade laboia - Universidad Cesar Valiejo

Especialidad : Daczate de Investigacion
Instoaimeato de evaluacion * Guia de Obscrvacibn
Autor (5) del mstrusmento {s): Alegna Sandoval Nctias, Torres Vargas ftajo, Sinojara Tuanama Caslite
Fiorela, Villena Tineo Mrcia Erly
11 ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPYABLE (3' BUENA (¢) EXCELENTE ¢35)

T e ————————— " v —rrn A e

CRITERIOS | INDICADORES ii2i31als
CLARIDAD [ Lo§ it estdn redactakos an lenmea:;rwmdn y libre de i >cl

, sinbigiedades aoonds con los
y | Las instruccianes y fog jtems def wstrumento penuten recoger la H
! informacion objetrvn sobre i varbic: EVALUCION DE LAS P
'l VENTAS Y RENTABILIDAD on todss sus dimensiones 2n ndicadores )
G| couceptusles y opemnoonics. de=)
B! instrumento demuestra vigeacia acords con el comocimiano |
! ACTUALIDAD cierrifico. tecnelogico. innovacion v legal inherenee a 3a veriabic:
EVALUCION DE LAS VENTAS Y RENTABILIDAD
Los items del nstrumento seflean osgmscedad geen entre la
- . defmoin operscional ¥ conceptoal remecio 8 in vanshie
{ ORGANTZACION de manera qoe permiden hacer inferencias en funcion a las hipotesis.
1 I blemma y objetivis de b imvestiacion,
i SUIMCIENCIA Los items del instrumento son suficientes oo cantided v cabdad
; 5 S aoss acorde con ia variabbe, dimensioncs ¢ indacadores.
: L1os itoms del w 1o S0 ooh c con o wpo ds
CAINTENCIONALIDAD { divestigacidn y resposden 3 iog obetivos, Tipddesic v variable g |
5 estudo. 1 {
La mformarsim que seteoma atraves & 105 viems del metnamemo, yr=k
CONSISTENCEA | peérmetrd amalrar, descnbir v explicar In sealadad, mothve d= ta o
MyeShacIan. M D l
i

=
.
2

L

Los stemis dol instrusments expresan relacion oon oz indicadores de
COHERENCIA cade domension de da wanable EVALUCION DE LAS VENTAS ¥ o
RENTABILIWAD i 2
TODOLOGE L redpowom eatrs bs ieenicn y o instrumento propessios respoaden
“E. . " al propdito de 1o mvestigntion, desarvolo tecnoldgica s mmovackin
: | La redaecion de bos foms comucrdas con Lo escals valorenva dod
1 PLIRTILEN(L‘\ '
K __ PUNTAJE TOTAL

" iNata Tener e chenta que el istrumento es vikndo anandi s bone un pastags mimmo de 117 Exesions . sa cmbangd, un
puttaje menor al anterior ¢ eorslera al instrumento no valido ni aplizable)

TILOPINION DE APLICABILIDAD

_Li_"b&gmmu-—xs__l\lzi,Lon.T,...,/]u(d,v e e g s s

i
[
i

BOX e

—l

PROMEDIO DE VALORACION: ! /} i |

Tarapoto, §7 de__ Tulyp  oe2n9

2 Absgal £, Excabode Bustammie

'} N* 19-833
* Sello persomal v firma

68



ﬁ UNIVERSIDAD Crsar VAiLCio

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CTENTIFICA

LDATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: ESCCRe 0D Eugrm.. AMTE [}G. G AN :
Institucitn donde labora - Universidad Cesar Vallejo
Especialidud Daocente de Tnvesligaaiin

Instrumento de svahacion - Guaa de Anabiss Dotumentat
Autor {s) del instruroenzo (s): Alegrin Sandovat Nicalas, Torres Vargas fafo, Singjars Tumname Caorlica
Fiorels, Villera Tioeoe Mircis Eely

11, ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (§)

EVALUCLON DE LAS VENTAS Y RENTABILIDAD

{__ CRITERIOS | INDICADORES 17231415,
i CLARIDAD | Los items estin redactados con fsnguaye apropudo ¥ hbre de HE |
| R mhgmmdemjg_ggem musstrates A

! I Las istucekues y fos fleos def istrunsento peseten recoger la i |

i i imfermacibn  objetiva sobre ta vanabic: EVALUCION DE LAS P :
; UREETIVEIAD | VENTAS ¥ RENTABILIDAD ea todss sus dimensiones en indicadoras | |+ | | ¥

; * conceptuales v operacionaies t ;
1 HE instrmentn o VrgEmea fe con el conocianento | 1
t ACTUALIRAD cieatifico, tecnoldgica, innavacidn y legal inheronte a la variabie: ] i

4

§
ORGANIZACION

{
1
]

Los items dol mmstramento roflejan ongamicsdac logca antre la
| definicion operacions! ¥ conceprual respecto 8 I8 venabic

} dcmmqucpﬂmmnhnwmrcrmmsmfmwm alas ipotesis,

_problema y cbpetives de fa '“iP“"‘i*' b ]
SUFICIENCIA L i dal inswusnento son :mﬁcsamas ey cantidad y cabdad i T o
- TR svoede con Ls varigbbe, dimeasiones ¢ mdicadares. e X 3
! ios mems dod mstrumente son coherentes con o vpo de TR .
P INTENCIONALIDAD | mvestigscion ¥ respoadén 2 Jos olvetivod, hipotesic v vaeidble de i !
: esribay o I S
T “‘Lsm{onm.mqmsumam&lusmdelmmmm ! i
CONSISTENCIA permitrd smskizy, describiy y explicer In realidad, motive de ln : )(l
_ | investigavidn. | |
Las tems ded instrnmvento exprasai relacion con loz sndicadares de H i
i COHERENCIA cada dimension de Ja vaniable EVALUCION DE LAS VENTAS Y H %f
: RENTABILIDAD i ;
TODOL La relacion cntre 13 1emica v o ISITUmemo propuesios respoaden !
s OMA al proposito de la myestipacion, desarrolio lecholbmoo ¢ mmnackin, | i ')(!
PERTINENCI larechmnndelmansmms«homhwhwlmuwa def i )(!
e 4
PUNTAJE TOTAL T
[Nota: Toner on cuentn que ol instimenta os valido cuando s tene in pamtays minime de 41 -1 “xeolende | s ewharga, un
pusape menor al anterior se coassdera al mstranseate ao vitido ni splicable)
IV, OPINION DE APLICABILIDAD
Bl indyimente o Vil  Psde sie aflicadol oo ...
PROMEDIO DE VALORACION: ( Av
SR > =
Tampow. 07 de _ pfys  del1s

Sello persenal y firma
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD DEL TRABAJO DE
INVESTIGACION

Yo CPCC. CARLOS DANIEL ROSALES BARDALEZ, docente de la Facultad CIENCIAS
EMPRESARIALES y Escuela Profesional CONTABILIDAD de la Universidad César
Vallejo, filial Tarapoto, revisor (a) del trabajo de investigacién titulada "EVALUACION
DE LAS VENTAS Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA MAKIMPORT
S.A.C, TARAPOTO-2018", del (de la) estudiante MIRCIA ERLY VILLENA TINEO, ITALO
TORRES VARGAS, CARLITA FIORELA SINOJARA TUANAMA y NICOLAS ALEGRIA
SANDOVAL constato que la investigaciéon tiene un indice de similitud de 19%
verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin.

El/la suscrito (a) analizé dicho reporte y concluyd que cada una de las
coincidencias detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis
cumple con todas las normas para el uso de citas y referencias establecidas por la
Universidad César Vallejo.

Tarapoto, 05 de Agosto de 2019

o=

CPC. CARLOS ROSALES BARDALEZ
N° MAT 19 - 209

----------------------------------------------------------------------------------

CPCC. CARLOS DANIEL ROSALES BARDALEZ
DNI: 10434449
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE PUBLICACION DE TRABAJO DE INVESTIGCION EN REPOSITORIO
INSTITUCIONAL UCV

Yo Mircia Villena Tineo, identificada con DNI N° 43280334, ltalo Torres Vargas,
identificado con DNI N° 60519112, Carlita Fiorela Sinojara Tuanama, identificada
con DNI N° 47062093 y Nicolas Alegria Sandoval, identificada con DNI N° 42933105,
egresado de la Escuela Profesional de Contabilidad de la Universidad César Vallejo,
autorizo ( X)) , No autorizo ( ) la divulgacién y comunicacién piblica de mi trabajo
de investigacién titulado “Evaluacién de las ventas y su incidencia en la rentabilidad de
la empresa MAKIMPORT §.A.C, Tarapoto-2018"; en el Repositorio Institucional de la UCV
(http://repositorio.ucv.edu.pe/), segin lo estipulado en el Decreto Legislativo 822,
Ley sobre Derecho de Autor, Art. 23 y Art. 33

Fundamentacién en caso de no autorizacién:

.............................................

Mircia Erly Villena Tineo Nicolas Alegria Sandoval
DNI: 43280334 DNI: 42933105

Italo Torres Vargas Carlita Fiorela Sinojara Tuanama

DNI: 60519112 DNI: 47062093

FECHA: 05 de Agosto de 2019
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION DE LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE
INVESTIGACION

4

CONSTE POR EL PRESENTE EL VISTO BUENO QUE OTORGA EL
ENCARGADO DE INVESTIGACION DE:

MBA .Jhon Bautista Fasabi

A LA VERSION FINAL DEL TRABAJO DE INVESTIGACION QUE PRESENTA:
Mircia Erly Villena Tineo
Italo Torres Vargas
Carlita Fiorela Sinojara Tuanama
Nicolas Alegria Sandoval
INFORME TiTULADO:

“Evaluacién de las ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa MAKIMPORT
S.A.C, Tarapoto-2018~

PARA OBTENER EL GRADO DE:
Bachiller en Contabilidad
SUSTENTADO EN FECHA: Tarapoto, 05 de Agosto del 2019

NOTA O MENCION: Mircia Erly Villena Tineo 15
Italo Torres Vargas 14
Carlita Fiorela Sinojara Tuanama 14

Nicolas Alegria Sandoval 15




