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RESUMEN

En la presente investigacion el objetivo fue determinar la relacion entre la Gestion
de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac,
20109.

El tipo de investigacion fue aplicada del nivel descriptivo correlacional, de
enfoque cuantitativo; de disefio no experimental. La poblacidén censo representado
por 30 trabajadores de la empresa mencionada. La técnica empleada para
recolectar informacion fue una encuesta y los instrumentos de recoleccién de
datos fueron de tipo cuestionario que fueron debidamente validados a través de
juicios de expertos y determinando su confiabilidad mediante Alfa de Cronbach
cuyos resultados son de alta confiabilidad.

Asimismo, en la parte descriptiva se arribo el 46,7 % de los encuestados
manifiestan que la gestion de venta es regular y la rentabilidad. Concluyo que los
resultados de la prueba de R. Pearson, cuyo valor es (r = 0,893) lo que indica una
correlacion positiva alta, ademas el valor de p = 0,000 resulta menor al de p = 0,05
y en consecuencia la relacion es significativa al 95% y se rechaza la hipotesis nula
(Ho) asumiendo que existe relacion significativa entre la Gestion de ventas y la

rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019.

Palabra claves: Organizacion de la fuerza de venta, planeacion de ventas, la

gestion del cliente.
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ABSTRACT

In this research the objective was to determine the relationship between sales
management and profitability in the Mype A&K Team S.A.C. trade sector Rimac,
2019.

The type of research was applied from the correlated descriptive level, of
guantitative approach; non-experimental design. The census population
represented by 30 workers of the aforementioned company. The technique used
to collect information was a survey and the data collection tools were
guestionnaire-type that were duly validated through expert judgments and
determining their reliability using Cronbach's Alpha whose results are highly
reliable.

In addition, 46.7% of respondents arrived in the descriptive part, saying that
sales management is regular and profitability. It concluded that the results of the
R test. Pearson, whose value is (r x 0.893) indicating a high positive correlation, in
addition to the value of p s 0.000 is less than that of p s 0.05 and consequently the
ratio is significant to 95% and the null hypothesis (Ho) is rejected assuming that
there is a significant relationship between sales management and profitability in
the Mype A&K Team S.A.C. trade sector, 2019.

Keyword: Organization of sales force, sales planning, customer

management.
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l. INTRODUCCION

En esta actualidad la actualidad, la globalizacién y la gran evolucion de los
mercados repercute en las empresas en general y se determinan por su tamafo,
giro o al sector al cual se dirigen, la realidad actual de los negocios ha tomado un
cambio radical, es por ello que en el ambito empresarial se ha convertido mas
competitivo, y esto se debe al actual uso de la tecnologia que ha generado un gran
impacto en la rapidez de operaciones 0 negociaciones que se realizan a nivel
mundial (Rizo, Villa, Vuelta y Vargas, 2017)

Asimismo, el comportamiento de los compradores, es tan importante como
el saber vender, tomando en cuenta la realidad del mercado, el tipo de publico hacia
guien se dirige el servicio o producto que ofrece la empresa, cabe resaltar que de
ello depende los recursos humanos de la empresa para realizar una buena
contratacion de personal, que muestren buena presencia, desenvolvimiento para
lograr la aceptacion y permanencia del mercado (Duque, Duque y Jarrin, 2019)

En ambito nacional, el nUmero de empresas se han incrementado en los
ultimos afos, se ha revelado que estas no cuentan con una apropiada gestion de
ventas, carecen de un plan de ventas el cual les indique los objetivos o metas que
debe alcanzarse durante un ejercicio fiscal o econémico, ya sea a un mediano, largo
o corto plazo. Asimismo, dichas empresas carecen de capacitaciones hacia su
personal, especialmente al area de ventas, considerando que es un area muy
importante para la empresa para un buen crecimiento econémico, a esto también
se incluye la falta de motivacion a su personal, no tienen un plan de incentivos como
premios, bonos, comisiones o pago de horas extras, lo cual generaria el
cumplimiento de las metas trazadas.

Las empresas en la actualidad no conocen que tan importantes son los
controles internos para proteger los recursos y activos de la empresa, tampoco
cuentan con un area o personal encargado de identificar los riegos que vayan a
suceder y estos afecten al logro de los objetivos trazados por la gerencia, lo cual
puede ser una posibilidad de ocasionar pérdidas en la continuidad del negocio
(Cristobal, Vera y Ascencio, 2018).

En el sector empresarial en la MYPE A&K TEAM SAC, no cuentan con una

apropiada gestién de ventas, estrategias para tomar decisiones y estos permitan



alcanzar los objetivos, y asi logren resultados muy favorables de los ingresos
sostenidos que influyen en la rentabilidad de la empresa. Cabe resaltar que la
rentabilidad en lo general es la técnica primordial de producir o generar un beneficio
adicional sobre todo en la inversion o en el esfuerzo realizado por una empresa. De
esta manera, es muy importante analizar e identificar la situacion actualizada de la
gestion de ventas, estudiando sus controles internos, brindando las herramientas
exactamente necesarias para que logren su objetivo, buscando esa satisfaccion y
aceptacion en los mercados y clientes, ademas que se vea reflejado en el aumento

de ventas que brinda un mejor desarrollo de la empresa.



1. MARCO TEORICO

En la presente investigacion se han considerado las investigaciones en
Trabajos previos relacionados al ambito internacional segun Andrade (2016) en su
estudio: El control interno y la rentabilidad en la empresa Electronica Mufioz. Para
lograr el nivel de educacién de Contador publico de la casa de estudios Técnica de
Ambato, Ambato — Ecuador. Su meta fue encontrar la relacién de la variable control
interno y la variable rentabilidad en el contexto de la compafia Electronica Mufioz.
Se apoy0 a la teoria de Montes, Montilla y Mejia (2014) en una organizacion en
forma previa, se debe dar a conocer a todo el personal qué se pretende, la
importancia del mismo, los beneficios que trae no sélo a la organizacion, sino
también en lo personal y Gitman (200) definié que la rentabilidad es la de un indice
gue mide la relacion entre la utilidad o ganancia que se haya obtenido durante un
ejercicio fiscal y lo que se haya invertido o los recursos que se fueron utilizados
para obtenerla. Su diseiio fue descriptivo-correlacional, Se concluyé que 54%
manifiestan el control interno es malo y el 45% es regular. Concluyendo que existe
una relacion entre las variables estudiadas con un valor de p = 0.005, y de R =
0.637. El aporte fue que la compafia maneja el tiempo de manera 6ptima, los
colaboradores pierden tiempos en procesos innecesarios, se desperdicia
materiales lo cual ocasiona pérdidas en la empresa.

Hernando (2015) en su indagacién doctoral: Un modelo de control de gestion
para la pequefia empresa familiar en Espafia: Que hace énfasis especial referencia
a los activos integrales, presento ante la Universidad de Alcala-Espafia. Su meta
fue la creacion de un paradigma completo para el control de gestidon, tomando en
cuenta los activos tangibles e intangibles. Se basoé a la teoria de Campos (1999)
manifesto que son el resultado de la incorporacién del conocimiento y la informacion
a las distintas actividades productivas de la organizacion. Se concluy6é que la
indagaciéon fue descriptivo-excluyente, se tomd una muestra de tres empresas
familiares de este pais. Mostro que el control de la gestion el 54% es adecuado. El
aporte fue que, en la empresa analizada, se implementé el modelo con la finalidad
de que se lleve a cabo un trabajo coordinado en la empresa, con la intencion de
fortalecer la administracion del marketing estratégico y alcanzar los objetivos de la
empresa: incrementar las ventas. Recordando que los vendedores deben contar

con caracteristicas que los hagan idoneos para la interaccion con los clientes.



Dias (2015) En su andlisis Produccién, Comercializacion y Rentabilidad de
la Naranja (Citrus Aurantium) y su Relacién con la Economia del Canton la Mana y
su Zona de Influencia, Ao 2011, en su tesis de Ingeniera Comercial. En la casa de
estudios Técnica de Cotopaxi Mana — Ecuador. Su meta fue resaltar las falencias
gue dafan las ventas de la naranja en el Cantén. Se apoy¢ a la teoria de Vignatti y
Web (2007) sefial6 que la produccion no alcanza los procedimientos puramente
naturales que tienen lugar sin la mediacion o la gestion humana y Faga y Ramos
(2007) es una conexion que hay entre la utilidad y la inversién necesariamente para
obtenerla, ya que mide en su totalidad la efectividad de la gerencia de una
institucion o empresa. Este estudio utilizado presenta un enfoque cuantitativo con
un nivel descriptivo-correlacional, utilizando el modelo no experimental, la poblacion
fue de 35 trabajadores. Se aplico una encuesta. Las conclusiones fueron que se
logré6 comparar que se presenta una relacion positiva moderada con los datos
recopilados, mediante el Rho Spearman 0.545. También muestra que dicha
compaifia compartié su informacion sobre la rentabilidad obtenida luego de la
implementacion, arrojando resultados alentadores y confirmando que si ayuda a la
mejora de las empresas.

Trabajos previos nacionales segun Fabian (2017) en su tesis titulada:
Gestion de ventas y su relacion con los indicadores de desempeiio del personal de
consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017, para ser licenciado en
Administracion. Su meta fue brindar la informacion sobre la relacion entre las
variables y la gestion de ventas e indicadores que desempefian los colaboradores
de la compafia Alicorp en Lima - 2017, demarcada por una indagacion
correlacional, arrojaron resultados positivos para reafirmar el estudio. Se baso a la
teoria de Aldama (2005) define es un proceso dinamico donde intervienen diversos
elementos que ayudan a que la venta se realice, teniendo como premisa la
satisfaccion de las necesidades del cliente y Alvarez (2006), los cuales indican el
desempeno “Son expresiones matematicas o también indices que se expresan
numeralmente o en forma de un concepto”. Esos son resultados que pueden
cuantificarse e interpretarse. La muestra fueron 60 colaboradores del area de
ventas telefonicas de Alicorp. La técnica fue la encuesta, El 45% sefialan que la
administracion de venta es regular y el 55% que los indicadores del desempefio

son regulares. Se puede afirmar que presenta correlacion positiva moderada, entre
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las variables mencionadas. El aporte fue que se obtuvo una buena gestion de
procesos y a su vez tuvieron la mejor forma de saber llegar a sus colaboradores
para que logren el alto desempefio en el indicador en el cual se estan basando y
esta en estudio.

Cruz (2016) con su investigacion: Marketing estratégico y su relacion con la
Gestion de ventas en la empresa Servtec Solution, Cercado de Lima 2016, para ser
licenciado en Administracion. La finalidad de su estudio presentar la relacion entre
las estrategias de marketing estratégico con la Gestion de ventas en la compafiia
Servtec Solution S.A.C, Lima - 2015. Para este estudio se baso en la teoria de
Kotler (1996) que indica que las exitosas empresas modernas son fomentadas por
planeaciones estratégicas y orientaciones de mercado y Jobber y Lancaster (2012)
concluyeron que la forma mucho mas practica de realizar un pensamiento en la
naturaleza y en las ventas, es la identificacion de su funcion con el hecho de poder
lograr la venta. Se analizé a la compaiiia para brindar cursos de capacitacion al
area de ventas, su muestra fueron 25 colaboradores de la compafia Servtec
Solution. Se obtuvo como resultado que un 48% afirma que es de un nivel regular.
El aporte es que se muestra que el marketing estratégico es muy medular cuando
se aplica una estrategia digital, para alcanzar las metas dentro de una organizacion.

Alvarez y Ureta (2016) en su analisis: Gastos no deducibles y la rentabilidad
de la empresa Omega Peru Operacion y Mantenimiento S.A, 2013-2014. (Tesis de
licenciatura) Universidad Nacional del Callao, Callao — Pera. El propdésito fue
identificar el grado de relacién de los gastos no deducibles tributarios y de la
rentabilidad de la compafila Omega Peru Operacion y Mantenimiento S.A. para los
afios de 2013 - 2014. Apoyandose a la teoria de Mateucci (2012) indica que el
impuesto a la renta cae en la renta como manifestacion muy directa de riqueza.
Vasquez (2007) sefialé que la utilidad econémica obtiene la tasa de devolucién
producida por una ganancia econémico respecto al capital total. Estudio descriptivo-
correlacional. La muestra fueron los estados financieros de cada trimestre de los
afios 2013 y 2014. Se concluyo que el 61% indican que los gastos deducibles son
regulares y el 54% que la rentabilidad es regular. El aporte fue que la compafiia
mejora cuando se le implementa un apropiado plan de control de materias primas

y también de insumos.



Principe (2016) en su analisis Control de los activos fijos y su relacion en la
rentabilidad de las empresas constructoras de la ciudad de Tarapoto, afio 2014.
Para obtener el titulo de licenciado. Universidad Nacional de San Martin, Tarapoto
— Pera. La finalidad fue presentar el nivel de relacion de la variable control de los
activos fijos y la rentabilidad en las compafiias de construccion en la ciudad de
Tarapoto, durante el periodo 2014. Se apoyo a la teoria Voghel (2007) mencioné
gue en el ambiente de un control es la base para el control interno efectivo,
agregando mucha disciplina y mas estructura para la entidad y Fernandez (2013),
indic6é que la rentabilidad es un beneficio renta y esta expresado en términos de
relativos y o porcentuales respecto a alguna u otras magnitudes econémicas como
es el capital total de inversion estos fondos propios. Estudio descriptivo- no
experimental- correlacional. La muestra fueron los colaboradores de altos cargos
de 5 empresas pertenecientes al rubro. La técnica fue el cuestionario, arrojo que el
43% sefalan que el control de activos fijos es adecuado mientras que el 57%
indican que la rentabilidad es regular, determinando asi una alta correlacion entre
las variables. El aporte que después de analizar la informacion de los costos se
toman medidas correctivas, que recaen en el beneficio de la empresa.

Alarcon y Malca (2015) con su investigacion: Evasion tributaria y la
rentabilidad de los comerciantes de abarrotes del mercado N°3 en el distrito de
Tarapoto, afio 2014. (Tesis de licenciatura) Casa de Estudio Nacional de San
Martin, Tarapoto — Perud. El objetivo: presentar el nivel de relacion de la variable
evasion tributaria y la rentabilidad de los comerciantes de abarrotes pertenecientes
al mercado N°3 en el distrito de Tarapoto, afio 2014. Se apoyé con la teoria de
Méndez (2011) definié que es un analisis critico sobre los informes contables para
llegar a una conclusién razonable y muy cierta sobre los aspectos econémicos y
financieros de una empresa y Fernandez (2013), mencion6 que la utilidad es el
beneficio renta expresado en términos relativos o porcentuales respecto a alguna
otra magnitud econdmica como el capital total invertido o los fondos propios. La
indagacién fue descriptivo- correlacional, su muestra la conformaron 88 vendedores
del mercado, la técnica fue la entrevista. Sus frutos fueron que el 49% de los
encuestados comentaron que la evasion tributaria es mala y el 51% mencionaron
que la rentabilidad es regular. El aporte fue que entre ambas variables presenta

una relacion positiva.



Teorias relacionado al tema, variable de la gestion de venta segun Johnson
y Marshal (2015) se refiere a que vender en la actualidad es darle un valor agregado
a la experiencia de compras de los clientes, aplicar las estrategias mas adecuadas
segun el tipo de comprador. Un area esencial para el éxito de la organizacion, es el
area de ventas, el gerente debe analizar los diversos factores que puedan afectar
a este proceso y a través de la gestién ofrecer un contexto adecuado para el
desarrollo de las ventas. (p.190)

Para Aldama (2015) defini6 que es un evento dinamico, que esta en
constante cambio, aqui participan varios elementos para que se pueda concretar la
venta, siempre es motivado por darle satisfaccion a las necesidades del cliente. La
gestion debe estar preparada para afrontar cualquier evento externo que puede
dificultar el proceso de compra venta en relacion con la empresa. (p.45)

Segun David Jobber y Lancaster (2015) precisaron que: Para lograr ventas
a niveles altos, es necesarios contar con estrategias claramente establecidas en el
planeamiento del area de ventas y de esa manera cumplir con sus metas
mensuales y que la empresa también pueda percibir las ganancias obtenidas. (p.4)

Segun Fernandez (2015) definid6 que la gestion de calidad necesita de
factores como la planificacion, la organizacion y la evaluacion, que deben ir de
manera coordinada estableciendo mecanismo de comunicacién para el éxito de la
compafia. (p. 23)

El gerente de ventas debe contar con atributos que le faciliten la coordinacién
del equipo de ventas, donde cada uno de ellos ayude en la planificacion brindando
informacion necesaria para buscar la expansion en nuevos mercados para los
productos que vende la empresa. Cada uno debe manejar sus costos, ademas
debe existir un orden en la distribucion geogréafica para que no gasten energias y
tiempo en los mismos espacios. (Vilcarromero, 2015).

Dimensiones de gestion de venta la dimension 1: Organizacion de fuerza de
ventas segun Johnston y Marshal (2015) se refiere a que el area de ventas debe
estar organizado de manera previa, es decir que el gerente de ventas debe hacer
toda una planificacion y escoger las estrategias para lograr con éxito sus metas.
Para ello, debe planear las estrategias que se aplicaran en el campo y comunicarles

laidea a sus colaboradores para que las conozcan y familiaricen con ella, y ala vez



sean participes de la puesta en marcha del proyecto donde todos aplican la misma
estrategia de ventas para alcanzar el éxito de manera general. (p.101)

Como Drucker (2016) indicdé que todos los clientes se sientan conformes
cuando son atendidos, se debe segmentar las ventas, de manera que cada
vendedor este designado a un tipo de cliente, por ejemplo, aquellos que atiendan a
los nuevos clientes y aquellos que desarrollen relaciones con los clientes ya
existentes en la cartera, otros que se encarguen de las ventas online, que es una
plataforma muy Util para las generaciones nuevas y que ahorra dinero a las
empresa, ya que se ahorran el alquiler de un espacio de ventas y de vendedores
fisicos. (p. 23)

Dimensién 2: Planeacion de ventas segun Johnston y Marshal (2015)
sefalaron que es un documento o programa donde esta plasmado el cronograma
de ventas y las proyecciones que han establecido con la llegada de los inventarios
mensuales o trimestrales, ademas deben figurar los encargados de cada linea y los
responsables de cada actividad para que sepan que funcion se les ha asignado
durante esta nueva campafia. (p.103)

Segun Czinkota y Roncainen (2014) manifestaron: es el plan de ventas que
tenga una empresa, en ese programa se proporciona las decisiones que se han
tomado para aplicarlas en la campafa de ventas dependiendo del producto o
servicio que ofrezcan. Toribio, Burgos, y Salvatierra (2019) sefalaron que el
gerente es el encargado de determinar las metas y los procedimientos para ser
implementados en la empresa durante un determinado tiempo, ya sea mensual o
bimestral para poder elaborar un balance segun el record de notas, ademas aqui
se resalta los bonos a los que pueden aspirar los mejores vendedores o aquellos
gue superen la metas. (p. 45)

Dimension 3: Gestidn del cliente segun Johnston y Marshal (2015) se refiere
a que los vendedores deben contar con habilidades que les brinde informacion
acerca de sus clientes, deben ser empéaticos y poder proyectar las expectativas de
los usuarios para ofrecerles los productos, debe saber crear lazos emocionales y
de perspectiva de solucion frente a sus necesidades, para que se desarrolle la

confianza que muchas veces es necesario para determinar un proceso de compra.
(p.67)



Candela, Garcia, Quesada, Santana y Santos (2015) expresaron que: es un
procedimiento donde los que laboran en el area de ventas, deben demostrar sus
eficiencias cuando interactdan con los clientes, los vendedores deben desplegar
sus estrategias para inducir a los usuarios a comprar, ello se concretara cuando
vean que sus necesidades son satisfechas o cuando sus expectativas son cubiertas
0 sobrepasa lo esperado. La cantidad de ventas sera determinante para el
crecimiento de la organizacion. (p. 47)

Enfoques la gestion de ventas, este enfoque se respalda en las necesidades
del cliente y todas las estrategias que aplica la empresa para brindarle productos
gue suplan sus necesidades. Para este enfoque lo esencial es suplir las
expectativas de los usuarios. Segun Kotler y Keller (2016) manifestaron que: el
enfoque de las organizaciones debe estar supeditadas a suplir las necesidades de
sus clientes seleccionados, para ello deben aplicar diferentes estrategias que los
acerquen a sus usuarios y le puedan ofrecer los que necesita y el producto debe
cumplir con las expectativas que tenga previamente. (p.124).

Herrero (2015) manifestd que: las estrategias aplicadas por las empresas en
sus areas de ventas determinan la eficiencia en el logro de metas, por ello los
productos brindados a los clientes deben contar con ventajas sobre el resto de
productos sustitutos en el mercado para que pueda ser competitivo frente a los
demas y sea escogido por el cliente. (p.39)

El equipo de ventas, también son conocidos como representantes o
asesores de ventas, son considerados activos esenciales en una empresa, ya que
su funcion primordial radica en convencer a los usuarios a realizar compra para el
beneficio de la empresa. Segun Schnarch (2015) las empresas planifican el
desarrollo de trabajo para sus ventas, realizan sus proyecciones para las ventas en
base al comportamiento de los clientes, que han sido recogidos de los historicos de
los afios anteriores, en base a lo cual se toman decisiones y se escogen las
estrategias mas pertinentes que serviran para llevar a cabo una venta mayor que
la competencia, habiendo analizado los ambitos externos que influyen en el
proceso. (p.72)

Variable rentabilidad segun Tovar (2015) sefial6é que las empresas invierten
grandes sumas de dinero con la intencion de recuperar el monto invertido mas los

gue genera este dinero, a lo cual se le llama ganancia. De la misma forma, Vazquez,
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Rech, Miranda y Tavares (2017) precisaron obtener la rentabilidad esperada, que
cumplan con los pagos administrativos y otros gastos que se han realizado para
vender el producto. Estas ganancias pasan a formar parte de la liquidez de la
empresa, con los que puede afrontar sus gastos, ademas este dinero puede ser
reinvertido en el crecimiento de la empresa. (p.212)

Ccaccya (2015) precis6 que: esta relacionada con las ganancias que genera
la empresa sobre un monto que se ha invertido para la compra o produccion de un
producto. Juarez, Tirado y Lopez (2020) mencionaron que son promocionados
hacia los clientes y haber cumplido o no con las proyecciones de venta, al final del
proceso se levanta el informe de los resultados obtenidos durante la campafia y se
analizan para verificar las ganancias obtenidas en un determinado tiempo (p. 14).

Chu (2015) indicé que: las ganancias de una empresa se relacionan
directamente con las decisiones que han tomado para iniciar la compafiia presente,
donde los resultados representan liquidez para la compafiia, con los cuales podra
afrontar sus gastos, ademas sirve como fuente de informacion para saber la
evolucion de ventas del producto a lo largo del tiempo. (p.96)

Dimensiones de la rentabilidad y la dimension 1: Volumen de ventas segun
Tovar (2015) un producto brinda mayores ganancias cuando su rotacién es mayor,
por ende, entre las estrategias que emplea la empresa seria, mayor rotacion y un
precio competitivo en el mercado respecto al producto vendido. (p. 216)

Toledo (2015) manifestd que: las empresas tienen dos opciones para elevar
sus ganancias, la primera se refiere a subir los precios en el mercado referente a
un producto, lo cual debe ser evaluado si es prudente subirle el precio, ya que se
debe estudiar los factores externos para determinarlo y tomar una buena decision,
la segunda consiste en reducir los costos de la elaboracion, lo cual dependera
Unicamente de la empresa y podria ser una situacion mas idénea, ya que no
perjudicaria los bolsillos del cliente. (p.214)

Rentabilidad de las finanzas: margen y rotacion segun Tovar (2015) indico
gue: las ventas realizadas por la organizacion, economicamente hablando se mide
en ratios, la ratio referente al margen de ganancias es aquella que se obtiene del
volumen de ventas que se ha llevado a cabo en un determinado tiempo; respecto
al segundo la rotacién de activos, nacen en relacion con la inversion que se ha

hecho en una determinada campafa para las ventas al publico final. Acosta,
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Mayorga y Murcia (2020) sefialaron que aambos indicadores muestran la evolucion
de ganancias de la empresa, tomando en cuenta la informacion arrojada por estos
instrumentos se analizan para verificar la utilidad en las ventas de estos productos
puestos en el mercado. (p.214)

Dimensién 2: Activos que se utilizan segun Tovar (2015) se refiere a que una
empresa incrementa sus ganancias cuando realiza mayores ventas y se relaciona
directamente con su rotacion de los productos, ya que a mayores ventas mayor
rotacion de productos y mayor ganancia para la empresa (p.216).

Para Bautista (2015) sefial6 que: otra manera de incrementar sus ventas es
incrementando su rotacion y ello se lograra unicamente vendiendo mas productos,
para determinar las ventas se requiere un equipo de ventas eficiente que logre
relacionarse con los clientes para instarlo a comprar y de esa manera genera
ganancias para la empresa. (p.214).

Daza (2016) indico que: para la empresa una mayor rotacion de sus
productos implica una mayor ganancia, para ello se debe planificar su volumen de
venta, analizar cuando generara las ventas y la intencion de esta planificacion es
lograr una mayor ganancia invirtiendo lo menos posible, ya que ello generara
liquidez en la empresa y por ende un crecimiento en sus activos. Asimismo, Lemos
y Hernandez (2020) sefialaron que los recomendable es conocer la rotacion de
cada producto por separado para ver cual es el producto fortaleza (p.217).

Tovar (2014) expreso que el analisis de cada dato que se desprende de los
activos es importante, ya que permite conocer aquellos que no generan utilidades
para la empresa y deben pasar a ser analizados en cuanto a su permanencia, ya
gue cada activo que permanece en la empresa es un gasto que debe ser retribuido
con la generacién de ganancias, Sino pasa a ser un gasto en vano que realiza la
empresa, entre ellos puede ser los equipos en desuso o0 aquellos que requieren
reparacion. (p.217)

Tovar (2014) en su estudio de Rotacion del activo corriente se refiere al uso
gue le da la empresa a los activos con los que cuenta para que puedan generar
ganancias. Se debe demostrar la eficiencia en la gestién, realizando un
planeamiento adecuado, seleccionando las estrategias mas idoneas y planteando
proyecciones reales para contar con informacion fidedigna y se pueda explotar al

maximo en la venta. (p.218)
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Rotacion relacionada a las existencias segun Tovar (2014) la empresa,
cuando el area de venta realiza una proyeccion de ventas, 10 hace en coordinacion
con el area de produccion, entonces si comparten informacién no debe presentar
esa ruptura en cuanto a los suministros necesarios para elaborar los bienes que se
van a vender. Juarez, Tirado y Lépez (2020) manifestaron que lo mas conveniente
para la empresa es que los productos tengan mayor rotacion, lo cual genera mayor
ganancia (p. 23).

Rotacion referida a los clientes segun Tovar (2015) las empresas se
empefian por mantener a sus clientes, por ende, una rotacion alta de clientes no es
un buen indicador, ya que lo mas importante es que el cliente permanezca
comprando los mismos productos, ello es un indicador de que se debe emplear
mayores estrategias de fidelizacion con el cliente. De esa manera las ganancias
permaneceran en la empresa. (p.218).

Fondos propios aportados segun Tovar (2015) cuando una empresa va a
realizar una inversion fuerte que supera la liquidez con la que cuenta tienen dos
opciones, usar su respaldo crediticio. Asimismo, Izquierdo (2016) indicé que lo cual
traera consigo el pago de interés que genera los préstamos y por otro lado esta las
inversiones que puedan realizar los socios, ya que aqui se maneja una tasa menor
0 nula, pero se debe evaluar con exactitud los factores que pueden pausar la
generacion de ganancias para la inversion. (p.238)

Dimension 3: Beneficio de la operacion segun Tovar (2015) sefialo que: las
empresas para generar mayor ganancia, implementar las estrategias de reduccion
de costos en sus procesos, ello trae mayor ganancia para la compafia, ya que las
utilidades fueron mayores. (p. 216).

Angulo y Sarmiento (2016) cuando la empresa invierte montos grandes para
la mejora de su proceso o para surtir un pedido, y tomaron la decision de solicitar
un apalancamiento por los bancos o mediante los socios, al momento de repartir
las utilidades se tomaran en cuenta el porcentaje de lo invertido. Es decir, mayor
inversién mayor retorno para el inversionista. (p.216)

Rentabilidad referida a la economia o del activo segun Tovar (2014) es decir,
el objetivo de crecer en el mercado y continuar con su expansion, requieren de
mayor inversion y emplean su liquidez y sumado a los préstamos que pueden

solicitar. Cuando se realiza el analisis de la rentabilidad se visualiza con un todo
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muy independiente de los porcentajes de aportacidén para la inversion inicial. Por
ello, evaluar la ganancia generada en un determinado tiempo. (p.213).

Caracteristicas de la rentabilidad segun Para Flores (2015) una buena
administracion en una empresa, trae como consecuencia una mayor rentabilidad
para la misma. Saber manejar los recursos financieros y los humanos de manera
eficiente, crea mejora para el crecimiento de la compafila generando mayores
ganancias para los socios. (p.112)

Para Chu (2015) manifest6 que: las ratios que se relacionan directamente a
la rentabilidad son sensores del crecimiento econémico de la empresa, dejando de
lado el modo de financiacién, ya que el dinero obtenido pasa a generar parte de los
activos de la empresa, lo cual es empleado en el desarrollo de las proyecciones de
venta que se realiza desde las diferentes areas. (p.96).

Cordoba (2015) sefialé que: Se relaciona directamente con las ganancias
gue obtienen las empresas, como consecuencia de una inversion que se haya
realizado. Ese dinero invertido se pudo haber tomado de la liquidez de la empresa
o del apalancamiento que realizan para poner en marcha un objetivo de venta. Los
resultados que se obtienen son la ganancia generada, que servira para el beneficio
de los socios de la empresa. (p. 15)

La esencialidad de la rentabilidad segun Masgrau (2016) indicO que: es
medular en la existencia de una empresa, ya que es su razon de ser, para ello fue
constituido, para generar ganancias para los socios, para ello, se busca tener una
administracion eficiente que manejen los recursos de manera adecuada y sepan
realizar inversiones en base a informacion que se debe analizar antes de plantear
los objetivos organizacionales. También, Cantero y Leyva (2016) precisaron que
s6lo de esa manera la empresa puede ser considerada rentable, cuando tenga la
suficiente liquidez para afrontar sus gastos y brinda las ganancias a los socios (p.
54).

La investigacién plantea como objetivo general determinar: ¢Cual es la
relacion entre las Gestion de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C.
sector comercio Rimac, 2019? Ademas, se considerd los problemas especificos: a)
¢,Cudl es la relacion entre la organizacion de fuerza de ventas y la rentabilidad en
la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019?, (b) ¢ Cual es la relacion

entre la planeacion de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector
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comercio Rimac, 2019? Y (c) ¢, Cudl es la relacion entre la gestion del cliente y la
rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019?

La presente investigacion desde un punto de vista teorico, permitio relacionar
la gestion de venta y la rentabilidad y a través de ello cumplir con los objetivos
establecidos para logara lazos entre el consumidor y vendedor. Asimismo, para
lograr un excelente resultado sobre todo rentable para las MYPES, se debe
considerar un acertado proceso administrativo, teniendo en cuenta que para lograr
el éxito de las MYPES depende de una buena gestion y para ello una buena
planeacion, organizacion, direccion y control.

Asimismo, la investigacion, sirvio para que el mercado competitivo de bienes
y servicios incrementen sus ventas, la competitividad y la diversidad del mercado
hoy en dia exige que los colaboradores que integran la fuerza de ventas tengan
ciertas habilidades para el puesto, ellos son una parte importante dentro del
mercado. Para poder vender un producto toda empresa 0 negocio necesitan un
plan de gestion en el proceso de ventas, adaptandolo a los nuevos sistemas
tecnolégicos y procedimietos que ayuden a aumentar el rendimiento del
colaborador y control sobre la gestion evaluada y la justificacion metodoldgica, por
lo tanto, validado y aplicado la prueba piloto y visto la confiabilidad queda para las
futuras investigaciones y los aportes que se obtienen sobre el tema realizado.

Se consider¢ la hipétesis general: Existe relacion entre la Gestion de ventas
y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019.
Asimismo, se menciond las hipoétesis especificas: (a) Existe relacion entre la
organizacion de fuerza de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C.
sector comercio Rimac, 2019, (b) Existe relacién entre la planeacién de ventas y la
rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019 y (c) Existe
relacion entre la gestion del cliente y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C.
sector comercio Rimac, 2019.

Ademas, se precisO el objetivo general: Determinar la relacion entre la
Gestion de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio
Rimac, 2019. Igualmente, se mencion6 los objetivos especificos: (a) Describir la
relacion entre la organizacion de fuerza de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K
Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019, (b) Establecer la relacion entre la

planeacién de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio
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Rimac, 2019 y (c) lidentificar la relacidn entre la gestion del cliente y la rentabilidad

en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019.

1. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de la investigacion

Valderrama (2017) mencioné: Llamada también empirica, activa o dinamica, y se
esta conectada a la investigacion basica, y depende mucho de sus
descubrimientos, tedricos, esencialmente para poder obtener utilidades y bienestar
a la sociedad. Este estudio es de tipo aplicada.

El disefio de este estudio es no experimental, esto quiere decir que es un
estudio que se realiza sin la manipulacion deliberada de variables y en los que solo
se observan los fendmenos en un ambiente normal para analizarlos. Los disefios
transeccionales o transversales obtienen datos en ese momento, en un tiempo
unico. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2018, p. 177).

La presente investigacion utilizo el método hipotético deductivo, establece
gue un procedimiento que parte de una afirmacion en calidad de la hipétesis y busca
refutar tales hipétesis deduciendo de ellas conclusiones generales que debe ser
revisadas con los hechos antes de determinar en teorias. (Bernal, 2016, p. 71)

Este estudio tiene un enfoque cuantitativo, eso quiere decir que se efectiay
se mide las variables y se anteponen los resultados de la medicion basicamente en
nameros, analizando estadisticamente para prevalecer patrones de un
comportamiento y dar prueba de teorias” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014,
p- 4).

El nivel de investigacion es el descriptivo correlacional. Estos estudios
correlacionales, evalian el grado de relacién o asociacién entre dos variables o
mas variables, miden todas ellas después cuantifican y realizan un andlisis de la
relacion. (Valderrama (2017, p. 45)

15



3.2 Operacionalizacion de variables

Tabla 1

Operacionalizacion de la variable gestion de venta

Variable Definicién conceptual Definicién Dimensiones Indicadores Items Escala de Nivel y rango por  Nivel y rango
operacional medicion dimensiones de la variable
Jhonston 'y Marshal Ladimensién Organizacion  Planificacion 1,2
(2015) sefialaron: estd de la fuerza Capacitacion 3,4
La gestion de ventas en considerada  de venta Control 5 6 Malo
Gestion de  la actualidad y hoy en entre tres Sequridad 7’ 8 Regular
venta dia consiste en dar e dimensiones guridad ' Escala ordinal Buena Malo
implementar un valor al ., Autodlsu.pfllna 9,10 Regular
negocio del cliente y Planeacion Informacién 11,12 Buena
esiempre llegar a ser el de ventas Cuotas y 13,14 Nunca (1) Malo
vendedor predilecto; las presupuestos Casi nunca (2) Regular
ventas son uno de los Metas 15,16 A veces (3) Buena
elementos Inventario 17,18 Casi siempre (4)
extremadamente Glgstién del I\:gcesidad del 19,20 Siempre (5) I
importantes para tener el cliente ¢ |er]t§ Malo
éxito de la institucion o cHoargg:g;\dl 21,22 RBGS;II?
empresa y para todos es .
necesario estar atentos y Clerrg deventas 23,24
tomar en cuenta todos anflanza 25,26
los factores que !Brlnda . 21,28
determinan e influyen en informacion
ella. (p.190) Comunicacién 29, 30
efectiva
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Tabla 2
Operacionalizacion de la variable rentabilidad

Nivel y Nivel y

Variable Definicién conceptual Def|n|_0|on Dimension Indicadores items Esca_la_(je rango por  rango de la
operacional es medicion dimensiones  variable
Rentabilidad 12 Malo Malo
econémica ' Regular Regular
o Volumen Margen 3,4 Buena Buena
Para definir de ventas Rotacién 5,6
operacionalmen Cantidad liquida 7,8
te la variable Prestaciones 9,10
Tovar (2014) refirio que: “Rentabilidad” Rotacion del Malo
La rentabilidad de una operacion  se estudiaron activo no 11,12 Regular
en una empresa se relaciona con  sus corriente Escala ordinal Buena
el resultado obtenido con todos ~ dimensiones. Rotacion del Nunca (1)
los recursos de inversionen la  Con ello se Activos  activo corriente > 14 Casi nunca (2)
Rentabilidag MiSMa empresa. obtuvo empleados  Eficienciadelos ., A Veces ©)
No obstante, conviene mucho informacion activos ' Casi siempre
diferenciar que es larentabilidad  fidedigna a Competitividad (4)
que genera una operacion comin  traveés del de Activos 17,18 siempre (5)
y cualquiera y la rentabilidad que instrumento del Oportunidades 19, 20
se supone se da al inversor que lo  cuestionario Rentabilidad Malo
en funcionamiento. (p.212). tipo Likert que econémica 21,22 Regular
plermltllrg medir Activo 23,24 Buena
el nivel de -
epuesta. D0 2520

Planificacién 27,28
Gestion diaria 29, 30




3.3 Poblacion y muestra

La poblacion de esta investigacion es pequenia, por ello, es censal porque se puede
incluir a todo los casos trabajados o universo en mencion. (Hernandez, Fernandez
y Baptista, 2014, p. 175). Esta conformada por 30 colaboradores, como indica la
tabla 3.

Tabla 3

Poblacion de colaboradores
N° Cargo — funcion Cantidad
1 Administrador General 1
2 Supervisor 2
3 Coordinador de Servicios 3
4 Marketing y Publicidad 2
5 Vendedores 10
6 Gestor de cobranza 3
7 Servicios Generales 9

Total 30

Criterios de inclusidn: son caracteristicas de los que integran de la poblacion de
referencia que puedan permitir el ingreso formar parte a la poblacion de el estudio.

En este caso se consider6 a todos los colaboradores de la empresa mencionada.

Criterios de exclusion: son las caracteristicas de los que integran de la poblacién de
referencia que excluyen su ingreso. Asimismo, no forma parte de la poblacion son

proveedores, personal de apoyo, etc.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Se realizo la técnica de encuesta aplicada que uso Carrasco (2014, p.318)
esta técnica ayuda muchisimo en la recoleccién, exploracion e indagacion de todos
los datos, formulando preguntas, directa o también indirectamente a los
encuestados o trabajadores de la empresa, esto se podria decir que es una unidad
de andlisis. Estos instrumentos son medios que se emplea en la investigacion y
recoger y almacenar toda la informacion. Pueden ser hechas, como pruebas de
conocimientos y o escalas de todas las actitudes, como la escala de Likert. Se utilizé
el instrumento que en esta ocasién nos ayuda mas como el cuestionario, los

cuestionarios son elaborados con preguntas numeradas, y ordenadas, segun el
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area y el contexto. También nos ayudan a ahorrar tiempo, que permiten que los
entrevistados llenen sin apoyo ni ayuda del investigador (Valderrama, 2016, p. 195).

La validez, es una medida que refleja con mucha exactitud la caracteristica,
los rasgos o dimensidén, que se quiere medir. En la validez hay varios grados y es
importante determinar el tipo de la validez de esta prueba. Para la validar y
confianza de estos instrumentos, en donde participan 3 jueces, y califican en un
promedio aplicable al trabajo, teniendo una exacta validez de los instrumentos. Por
lo tanto, en el proceso de esta validacién de todos los cuestionarios de este estudio,
se tiene en consideracion para cada item, y la validacion de este contenido que
para eso se han considerado 3 aspectos muy importantes: claridad, relevancia y
pertinencia. (Valderrama, 2016, p. 209)

Tabla 4

Validacion de instrumentos

N° Experto Aplicable

Mgtr. Oscar Augusto Burgos Vera Aplicable
2. Mgtr. Luis Alberto Flores Bolivar Aplicable
3. Mgtr. Diana Huamani Cajaleon Aplicable

De esta manera, la confiabilidad de este instrumento se encontré atreves del
procedimiento de consistencia interna y también del coeficiente Alfa de Cronbach.

Determinado por Hernandez, Fernandez y Baptista (2018)

Tabla 5

Niveles de confiabilidad

Valores Nivel

De-1a0 No es confiable

De 0,01 a0,49 Baja confiabilidad

De 0,5a0,75 Moderada confiabilidad
De 0,76 a 0,89 Fuerte confiabilidad
De09al Alta confiabilidad

Esta escala de valores nos determina cuanta confiabilidad estd dada por los

siguientes valores determinado (Hogan, 2004). El resultado obtenido fue:
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Tabla 6
Estadistica de fiabilidad de gestién de ventas

Alfa de Cronbach N° de items

0.976 30

Por consecuencia, nos arrojé un nivel de confiabilidad que es de alta confiabilidad

Tabla 7
Estadistica de fiabilidad de rentabilidad

Alfa de Cronbach N° de items

0.956 30

En conclusion, el nivel de confianza es de mucha confiabilidad.

Determinado por Sanchez y Reyes (2016) la confianza es el grado de
consistencia de lo obtenido en puntuacion que se obtuvo por el mismo grupo de
individuos en varias series de mediciones obtenidas de la misma prueba. La

estabilidad y la constancia de lo obtenido y logrado en una prueba.

3.5 Procedimientos

En este estudio, terminada esta validacion y la confiabilidad de todos los
instrumentos que se realizé la prueba piloto y recibiendo con el Alfa de Cronbach,
se tuvo el resultado muy bueno para colocar la muestra de este estudio, de esta
forma se logro realizar la recoleccién de todos los datos y poder realizar el andlisis
estadistico en donde se pudo dividir en dos: primero lo que se obtuvo en resultados
descriptivos se realizan mediante unas tablas y figuras y en el lugar inferencial se
ve la hipétesis mediante R Pearson contando con una escala ordinal. Posterior a

ello, se aplicé el instrumento al total de la poblacion que consiste en 30 personas
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de la empresa a estudiar. Estas etapas se realizaron en forma transversal, es decir
en el mismo momento.

3.6 Métodos de analisis de datos

Teniendo en cuenta a nuestro autor base se hizo la operacionalizacién de nuestras
variables, después se desarmo en indicadores, dimensiones, items y la escala de
valoracién. De ahi, se realizé la formalizacion y ejecucion de validar los
instrumentos para seguir después con aplicar la prueba piloto a 20 sujetos de otro
recinto que tengan caracteristicas muy parecidas. También, se aplicé la prueba
confianza con Alfa de Cronbach. Teniendo el resultado de la confiabilidad se realiza
la ejecucion de la muestra del estudio que se realiz6 a 30 sujetos del recinto
mencionado. También, se hizo la realizacion de nuestras encuestas, el llenado de
todos los datos a la tabla de calculo de Excel para obtener el resultado estadistico.
De esta forma, se formuld la estadistica inferencial y descriptiva (que es el
coeficiente de correlacion de R Pearson). Se quiere decir que, lo obtenido es una
prueba paramétrica que se utiliza para hallar el grado de relacion de nuestras

variables.

3.7 Aspectos éticos
Esta investigacion que realizada conté con la autorizacion de los directivos de la
empresa mencionada donde se haran las investigaciones, y por eso, la

investigacion es de mi autoria.
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IV. RESULTADOS

4.1 Resultado descriptivo de la investigacion

Tabla 8
Frecuencia y porcentaje de los niveles con respecto a las variables Gestién de
ventas y la rentabilidad

Rentabilidad
Mala Regular Buena Total
Gestion de venta Mala 1 5 0 6
3,3% 16,7% 0,0% 20,0%
Regular 6 6 2 14
20,0% 20,0% 6,7% 46,7%
Buena 3 4 3 10
10,0% 13,3% 10,0% 33,3%
Total 10 15 5 30
33,3% 50,0% 16,7% 100,0%
Rentabilidad
Cmala
CRegular
A susna
=
@
==
@
o
13,3%
[10,0= 10,0%
Mala Reglular Buc{zna
Gestion de venta

Figura 1. Gestion de ventas y la rentabilidad

De acuerdo la percepcion de los resultados de las variables es el siguiente, el 46,7 %
de los individuos encuestados, manifiestan que en la gestion de venta es regular, por otro
lado, el 33,3 % refieren que es buena y el 20 % sefialan que esta variable es mala. En cuanto
a la rentabilidad, el 50 % de los encuestados muestran que es regular, el 33,3 % sefialan que

es mala y solamente el 16,7 % expresan que la rentabilidad es buena.
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Tabla 9
Frecuencia y porcentaje de los niveles con respecto a las variables, organizacion
de la fuerza de venta y la rentabilidad

Rentabilidad
Mala Regular Buena Total
Organizacion de la fuerza de Mala 4 6 0 10
venta 13,3% 20,0% 0,0% 33,3%
Regular 4 6 4 14
13,3% 20,0% 13,3% 46,7%
Buena 2 3 1 6
6,7% 10,0% 3,3% 20,0%
Total 10 15 5 30
33,3% 50,0% 16,7% 100,0%

Rentabilidad

Clmala
O Regular
A Busna

Recuento

T
Mala Regular Buena

Organizacion de |la fuerza de venta

Figura 2. Organizacion de la fuerza de venta y la rentabilidad.

De acuerdo a los resultados descriptivos, de nuestra dimension
organizacion de la fuerza de venta, los colaboradores manifiestan que el 46,7 %,
es regular, el 33,3 % de los encuestado sefialan que la organizacion de la fuerza
es mala y un 20% de los encuestados de la empresa mencionada expresan que la
organizacion de la fuerza es buena. Asimismo, el 50% de los encuestados indican
gue la rentabilidad es regular, mientras el 33,3 de los trabajadores dicen que la
rentabilidad es mala y un 16,7% de los encuestados expresan que la rentabilidad

es buena.
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Tabla 10

Frecuencia y porcentaje de los niveles con respecto a la variable planeacion de

ventas y la rentabilidad

Rentabilidad
Mala Regular Buena Total
Planeacién de ventas Mala 1 3 1 5
3,3% 10,0% 3,3% 16,7%
Regular 6 8 1 15
20,0% 26,7% 3,3% 50,0%
Buena 3 4 3 10
10,0% 13,3% 10,0% 33,3%
Total 10 15 5 30
33,3% 50,0% 16,7% 100,0%

Recuento

T
Regular

Planeacion de ventas

Figura 3. Planeacion de ventas y la rentabilidad

Rentabilidad

Cmala
CRegular
O Buena

La descripcion de los resultados procesados, segun lo obtenido de los

encuestados, respecto a la variable planeacion de ventas, el 50 % indican que es

regular, por otro lado, el 33,3 % refieren que es buena, mientras que el 16,7 %

expresan que es mala. Con relacion a la variable rentabilidad, el 50 % califican de

regular, el 33,3 % indican que es mala y el 16,7 % detallan que es buena.
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Tabla 11
Frecuencia y porcentaje de los niveles con respecto a la variable gestion del
cliente y la rentabilidad

Rentabilidad
Mala Regular Buena Total
Gestion del cliente Mala 1 4 0 5
3,3% 13,3% 0,0% 16,7%
Regular 7 6 3 16
23,3% 20,0% 10,0% 53,3%
Buena 2 5 2 9
6,7% 16,7% 6,7% 30,0%
Total 10 15 5 30
33,3% 50,0% 16,7% 100,0%
Rentabilidad
Criala
Cregular

Buena

Recuento

T I
Mala Regular Buena

Gestion del cliente

Figura 4. Gestion del cliente y la rentabilidad

En nuestros resultados de la encuesta aplicada respecto a la variable de
gestion del cliente muestran la siguiente percepcion de los encuestados, el 53,3%
califican como regular, mientras que el 30 % determinan como buena, mientras que
el 16,7 % lo categorizan como mala. En cuanto a su relacion con la variable
rentabilidad, dan un nivel regular en un 50%, en comparacion que el 33,3% lo

determinan como mala y un 16,7% de encuestados lo catalogan como buena.

25



4.2 Prueba de normalidad

Tabla 12
Prueba de normalidad segin Kolmogorov de la gestion de venta y la rentabilidad

Kolmogorov-Smirnov@

Estadistico al Sig.
Gestion de venta ,167 30 ,033
Rentabilidad , 156 30 ,060

a. Correccion de significacién de Lilliefors

Se tiene como resultado que en la prueba de normalidad, nos da un grado
de significacion del 0,033 y 0,060 teniendo este mayor al 0,05, la cual se determina
que lo obtenido vienen de una distribucion normal, y son de resultados

parameétricos. Por lo tanto, se realiz6 la correlacion segun R. de Pearson.

4.3 Contrastacion de hipotesis

Hipotesis general de la investigacion: Ho: No existe relacion entre la gestion de
ventas y la rentabilidad en las Mypes sector comercio Rimac, 2019. Ha: Existe la
relacion entre la gestion de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C.
sector comercio Rimac, 2019.

Tabla 13
Relacion de la muestra no paramétricas, segun R. Pearson entre la gestion de
ventas y la rentabilidad

Gestion de venta Rentabilidad
Gestion de venta Correlaciéon de Pearson 1 ,893™
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
Rentabilidad Correlaciéon de Pearson ,893" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

La obtencién de los resultados de esta prueba de R. Pearson, que valor es
(r=0,893) lo que nos da y también nos indica una correlacion positiva alta, también
gue el valor de p = 0,000 nos da un resultado menor al de p = 0,05y por ese motivo
la relacion es significativa al 95% y por eso se rechaza la hipotesis nula (Ho)
teniendo en cuenta que existe relacion significativa entre la gestion de ventas y la
rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019.
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Hipo6tesis especifica 1: Ho: No existe relacion entre la organizacion de fuerza de
ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019.
Ha: Existe la relacion entre la organizacion de fuerza de ventas y la rentabilidad en
la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019.

Tabla 14
Relacion de la muestra no paramétricas, segun R. Pearson entre la organizacion
de fuerza de ventas y la rentabilidad

Organizacion de la

fuerza de venta Rentabilidad
Organizacion de la fuerza de Correlacion de Pearson 1 , 782"
venta Sig. (bilateral) 000
N 30 30
Rentabilidad Correlacion de Pearson 782" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

**_|a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

La obtencién de los resultados de la prueba R. Pearson, cuyo valor es (r =
0,782) lo que nos da una correlacion positiva alta, también el valor de p = 0,000
resulta menor al de p = 0,05 y por ende la relacion es significativa al 95% y se
rechaza la hipotesis nula (Ho) afirmando que existe una relacion significativa entre
la organizacion de fuerza de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C.

sector comercio Rimac, 2019.

Hipotesis especifica 2: Ho: No existe relacion entre la planeacion de ventas y la
rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019. Ha: Existe
la relacion entre la planeacion de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team
S.A.C. sector comercio Rimac, 2019.

Tabla 15
Relacion de la muestra no paramétricas, segun R. Pearson entre la planeacion de
ventas y la rentabilidad

Planeacion de

ventas Rentabilidad
Planeacién de ventas Correlaciéon de Pearson 1 ,818™
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
Rentabilidad Correlaciéon de Pearson ,818™ 1
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Sig. (bilateral) ,000

N 30 30
** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

La obtencion de los resultados de la prueba R. Pearson, cuyo valor es (r =

0,818) lo que nos da una correlacion positiva alta, tambien el valor de p = 0,000
resulta menor al de p = 0,05 y por lo tanto nos da una relacion es significativa al
95% y se niega la hipétesis nula (Ho) afirmando que existe una relacién significativa
entre la planeacion de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector
comercio Rimac, 2019.

Hipotesis especifica 3: Ho: No existe relacion entre la gestion del cliente y la
rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019. Ha: Existe
la relacion entre la gestion del cliente y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C.
sector comercio Rimac, 2019.

Tabla 16
Relacion de la muestra no paramétricas, segun R. Pearson entre la gestion del
cliente y la rentabilidad

Gestion del cliente Rentabilidad
Gestion del cliente Correlacién de Pearson 1 ,843"
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30
Rentabilidad Correlaciéon de Pearson ,843" 1
Sig. (bilateral) ,000
N 30 30

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

La obtencién de los resultados de la prueba R. Pearson, cuyo valor es (r =
0,843) lo que nos da una correlacion positiva alta, también el valor de p = 0,000
resulta menor al de p = 0,05 y por ende la relacion es significativa en 95% y se
niega la hipotesis nula (Ho) afirmando que existe una relacion significativa entre la
gestion del cliente y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio
Rimac, 20109.
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\Yj DISCUSION

Concluyé segun la prueba de R. Pearson, el valor es (r = 0,893) indicando una
correlacion positiva alta, o que indica que hay una relacion significativa, entre la
gestion de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team SA.C. sector comercio
Rimac, 2019. Existe una similitud a la tesis de Fabian (2017) se arribé que el 45%
sefalan que la gestion de venta es regular y el 59% los indicadores del desempefio
son regulares. Se puede afirmar que presenta correlacion positiva moderada, entre
nuestras variables mencionadas. Concluyendo que la gestion de ventas hay una
relacionan significativamente con los indicadores que hemos trabajado y de
desemperiio del personal. Hay una relacion con la tesis de Cruz (2016) indican que
un 48% afirma que es de un nivel regular. Concluyendo que hay una relacion
significativa entre el Marketing estratégico y su relacion con la Gestion de ventas
en la empresa Servtec Solution, Cercado de Lima 2016. Se apoyo a la teoria de
Johnson y Marshal (2015) quien el desarrollo de la gestion de ventas muy bien
definida y eficiente es requisito para incrementar las utilidades de cualquier
negocio. Sin embargo, alcanzar ese nivel requiere que la persona responsable del
proceso se esfuerce para hacer la empresa cada vez mas eficiente y Tovar (2015)
manifesto que es la capacidad que tiene algo para generar suficiente utilidad.
Concluy6 que en la primera hipoétesis especifica que en la prueba hecha en
el R. Pearson, cuyo valor es (r = 0,782) lo que nos da una correlacion positiva alta,
se asumioé que hay una relacidon significativa entre la organizacion de fuerza de
ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019.
Hay una relacion con la tesis de Alvarez y Ureta (2016) en su investigacion: Gastos
no deducibles y la rentabilidad de la empresa Omega Peru concluyé que el 61%
indican que los gastos deducibles son regulares y el 54% que la rentabilidad es
regular. Hay una semejanza con tesis de Principe (2016) se arrib6 el 43% sefalan
que el control de activos fijos es adecuado y el 59% que la rentabilidad es regular,
se determind que se presenta una alta correlacion entre las variables. Hay una
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similitud con la tesis Alarcén y Malca (2015) se arrib6 que el 49% de los comentaron
gue la evasion tributaria es mala y el 61% mencionaron que la rentabilidad es
regular. Se apoyo6 a la teoria de Johnson y Marshal (2015) manifestando que los
grupos de vendedores forman la fuerza de ventas con que cuenta una empresa.
Para que estos grupos de vendedores se desempefien eficazmente y cumpla con
los objetivos de ventas de la empresa, es importante gestionarla o administrarla
adecuadamente.

Concluyé en la segunda hipotesis especifica que segun la prueba de R.
Pearson, cuyo valor es (r = 0,818) lo que nos da una correlacion positiva alta,
también el valor de p = 0,000 resulta mucho menor al de p = 0,05 y por ende la
relacién es significativa en 95% y se rechaza la hipotesis nula (Ho) teniendo en
cuenta que existe relacion significativa entre la planeacion de ventas y la
rentabilidad en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019. Hay una
similitud con la tesis de Andrade (2016) concluyo presenta una relacion importante
entre las variables estudiadas con un valor de p = 0.005, y de R =0.637. También,
hay una semejanza con la tesis de Hernando (2015) concluyé que, en las empresas
analizadas, se implement6 el modelo con la finalidad de que se lleve a cabo un
trabajo coordinado en la empresa, con la intencion de fortalecer la gestion del
marketing estratégico y alcanzar el objetivo de incrementar las ventas. Recordando
gue los vendedores deben contar con caracteristicas que los hagan idoneos para
la interaccion con los clientes. Se baso a la teoria de Johnson y Marshal (2015)
indicaron que el planeamiento de ventas y operaciones es una herramienta de
gestion que mejora la comunicacion dentro de las empresas. Asimismo,
la planeacion de ventas y operaciones compromete a las areas implicadas de cada
empresa con la finalidad de garantizar una mejor toma de decisiones.

Concluy6 en la tercera hipétesis especifica, que los resultados de nuestra
prueba de R. Pearson, cuyo valor es (r = 0,843) lo que nos da una correlacion
positiva alta, también el valor de p = 0,000 resulta mucho menor al de p = 0,05y
por ende la relacion es significativa en 95% y se rechaza la hipétesis nula (Ho)
dando que existe relacion significativa entre la gestion del cliente y la rentabilidad
en la Mype A&K Team S.A.C. sector comercio Rimac, 2019. Hay una coincidencia
con la tesis de Dias (2015) logré comparar que se presenta una relacion positiva
moderada con los datos recopilados, mediante el Rho Spearman 0.545. Se apoyo
a la teoria de Johnson y Marshal (2015) precisaron que la gestion del cliente permite
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también monitorear, clasificar y medir el comportamiento de los consumidores y, en
consecuencia, profundizar el conocimiento de estos al punto que se les pueda
atender en forma segmentada e incluso personalizada.
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VI. CONCLUSIONES

1. Se llego a la conclusion de que el coeficiente de correlacion
estadisticamente significativa entre la gestion de ventas y la
rentabilidad en la Mype A&K Team sector comercio Rimac, 2019,
obteniendo el valor de 0,893; por ende, se determindé que es una
correlacion positiva alta; y también dando también una correlacién a

nivel de la poblacion; puesto que p<0.05.

2. Se llego a la conclusion de que el coeficiente de correlacidn
estadisticamente significativa entre la organizacién de fuerza de
ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team sector comercio Rimac,
2019, siendo el valor de 0.782; por ende, se determind que es una
correlacion positiva alta; y también dando también una correlacion a

nivel de la poblacién; puesto que p<0.05.

3. Se llego a la conclusibn de que el coeficiente de correlacion
estadisticamente significativa entre la planeacion de ventas y la
rentabilidad en la Mype A&K Team sector comercio Rimac, 2019,
siendo el valor de 0.818; por ende, se determiné que es una
correlacién alta; y también dando también una correlacion a nivel de

la poblacion; puesto que p<0.05.

4, Se llego a la conclusibn de que el coeficiente de correlacion
estadisticamente significativa entre la gestion del cliente y la
rentabilidad en la Mype AYK Team sector comercio Rimac, 2019,
siendo el valor de 0.843; por ende, se determiné que es una
correlacién positiva alta; y también dando también una correlacion a

nivel de la poblacién; puesto que p<0.05.
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VIl. RECOMENDACIONES

1.

Se recomienda al gerente de la empresa A&K Team S.A.C., que
implementen un plan de ventas en general, este le servirh como un gran
instrumento de gestion que a su vez permitird prever el futuro de las
ventas a realizar, asi mismo considerando los niveles de riesgos y la
administracién de la empresa, este punto es muy importante, ya que esto
ayudara a estar mas ordenados y saber que pasos seguir en cada
contratiempo, todo el personal debe tener conocimiento de estos pasos.

Se recomienda al personal de la empresa A&K Team S.A.C deben
establecer objetivos alcanzables y también que estos se encuentren
alineados con el nivel de toma de decisiones que suelen ser dispuestas
por la Gerencia.

Los mandos medios son importantes, ya que estos deben tener al
personal informado de los objetivos dados desde la cabeza de la
empresa, haciendo participe a cada trabajador, esto ayudara a que cada
individuo se sienta identificado con la empresa y se fortalezca la relacion
entre empresa y empleado.

Se recomienda al jefe de cada area que se debe considerar que las
estrategias que son planteadas para el desarrollo y crecimiento en las
ventas de la empresa A&K Team S.A.C, sea la adecuada para asi
posicionarse en un lugar alto en ventas en el mercado al cual se dirige.
Por eso se tiene que mantener reuniones de concientizacion y
confraternidad, para que el personal se conozca y se rompa el hielo entre
areas, sin perder el respeto entre ellas, esto incrementara la participacion
de la gestion en cada area correspondiente dentro de la empresa.

Se recomienda al personal encargado de dicha area que el nivel de
competitividad al cual se ha alcanzado por la empresa sea sostenible
con el tiempo, considerando que ser positivo, sera el resultado del logro
de un buen resultado del ejercicio de la empresa. De la misma forma, se
recomienda a los jefes de la entidad mencionada que se debe
rentabilidad apropiada, para que asi el negocio continte con su ciclo de
vida.

A todo el personal, se le tiene que dar objetivos competitivos, para que
haya una sana competencia entre ellos y lograr crecimientos, por eso los
mandos medios son importantes, en el seguimiento y control de las
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mismas, estos objetivos tienen que ser cuantificables, y recompensa al
area y o al individuo para aumentar la participacion e iniciativa, no
perdiendo en si el rumbo de lo que plantea la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1

Encuesta N°1 - Variable 1

ENCUESTA DE GESTION DE VENTAS Y LA RENTABILIDAD EN LA MYPE A&K TEAM SECTOR COMERCIO RIMAC, 2019

INSTRUCCIONES: A continuacion, encontraras preguntas que nos ayudaran a entender la relacién entre Gestion de ventas y la

rentabilidad en la Mype A&K Team sector comercio Rimac, 2019. Lee cada una de las preguntas con mucha atencién; luego, marca la

respuesta que mejor te parezca con una X segun corresponda. Recuerda, no hay respuestas buenas, ni malas. Contesta todas las

preguntas con la verdad.

Escala de Likert:
1. Siempre (S) 3. Algunas veces (AV) 5. Nunca (N)

2. Casi Siempre (CS)

4. Casi nunca (CN)

GESTION DE VENTAS

Organizacion de la fuerza de venta ESCALA
2134
Planificacion
1 Planifica las actividades a realizar durante la semana.
2 El jefe inmediato planifica y organiza las actividades a realizarse.
Capacitacion
3 El personal de ventas esta altamente capacitado para contribuir con la excelencia empresarial.
4 Las capacitaciones son oportunas y sin exclusion pues se construyen aprendizajes para el
incremento en las ventas.
Control
5 Sus jefes de venta llevan un control por equipo y les brinda apoyo con sus clientes potenciales.
6 El control para el cumplimiento de actividades programadas esta siendo efectiva.
Seguridad
7 Como vendedor tiene la seguridad de brindar la informacion correcta de todos los servicios y
productos que brinda la empresa.
8 El personal de ventas tiene la capacidad de captar clientes con poco interés de los servicios que
brinda la empresa.
Autodisciplina
9 Se cumplen con las normas establecidas de acuerdo a las negociaciones que concreta el
cliente.
10 | La empresa fomenta recompensas al vendedor por generar mayores volimenes de venta.
Planeacion de ventas
Planificacion
11 | El personal de ventas tiene la facultad de concretar una venta con la informacion ya dada por la
empresa.
12 | Cuando el cliente va adquirir un servicio el personal le informa detalladamente las tarifas, formas
de pago y restricciones que este puede tener.
Cuotas y Presupuestos
13 | Considera que las cuotas de ventas asignadas estan de acuerdo a la realidad de la zona.
14 | La gerencia carece de presupuesto necesario para ofrecer promociones a sus clientes.
Metas
15 | Promociona sus productos y servicios para cumplir con las metas establecidas.
16 | La empresa cuenta con una meta prolongada de ventas mensuales.
Inventario
17 | La entidad realiza los inventarios anualmente.
18 | De acuerdo la lista del inventario se mejora algunos materiales de la entidad.
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Gestion del cliente

Necesidad del Cliente

19 | La empresa cuenta con distintos precios que se adecuan a la capacidad adquisitiva del cliente.
20 | La empresa cuenta con un personal calificado capaz de ganarse la confianza en influir en
adquirir el servicio.
Habilidad Comercial
21 | El personal de ventas hace uso de la comunicacion verbal y gestos corporales para captar la
atencion de los clientes.
22 | Como vendedor puede influir en la compra de producto abordando temas personales.
Cierre de Ventas
23 | Los vendedores tienen conocimientos suficientes para responder a la dudas y preguntas de los
clientes y cerrar una venta.
24 | Se tiene en cuenta soluciones para los diversos problemas que surgen a lo largo de la relacién
comercial con un cliente.
Confianza
25 | El personal se adapta facilmente a los nuevos procesos en la gestion de ventas.
26 | El personal de ventas tiene la facultad de prestar atencién al cliente y asi poder descubrir sus
necesidades y sentimientos ante un hecho inevitable.
Brinda Informacién
27 | Considera usted que las promociones y bonificaciones ayudan a incrementar las ventas.
28 | El gerente les brinda informaciones sobre los objetivos alcanzados.
Comunicacion Efectiva
29 | El personal realiza una comunicacion efectiva con el cliente.
30 | Lagerencia considera que la comunicacion es parte de una buena gestion.
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ENCUESTA DE GESTION DE VENTAS Y LA RENTABILIDAD EN LA MYPE A&K TEAM SECTOR COMERCIO

Encuesta N° 2 - Variable 2

RIMAC, 2019

INSTRUCCIONES: INSTRUCCIONES: A continuacion, encontrards preguntas que nos ayudaran a entender la relacién

entre Gestion de ventas y la rentabilidad en la Mype A&K Team sector comercio Rimac, 2019. Lee cada una de las

preguntas con mucha atencién; luego, marca la respuesta que mejor te parezca con una X segun corresponda. Recuerda,

no hay respuestas buenas, ni malas. Contesta todas las preguntas con la verdad.

Escala de Likert:

—_

. Siempre (S) 3. Algunas veces (AV) 5. Nunca (N)
2. Casi Siempre (CS)

4. Casi nunca (CN)

RENTABILIDAD

Volumen de Ventas

ESCALA

2

3

4

Rentabilidad Econdomica

1 | La empresa solventa sus obligaciones con el volumen de ventas.
2 | La eficiencia de operacion considera los gastos de la produccion.
Margen
3 | Los bienes y derechos que tiene cierta rotaciéon o movimiento constante y de facil conversion
en dinero en efectivo.
4 | Se utiliza para clasificar las cuentas en activo fijo de bienes y derechos que tienen cierta
permanencia o fijeza
Rotacion
5 | Laeficiencia de la operacion abastece adecuadamente a la produccion.
6 | Cree usted, que las inversiones que se obtienen por medio de bancos permitan a la empresa
seguir creciendo.
Cantidad Liquida
7 | Considera usted, que las deudas obtenidas por la empresa para nuevas inversiones son de
manera eficiente.
8 | La empresa cumple con sus obligaciones de pagos cada mes.
Activos empleados
Prestaciones
9 | Considera usted, que la empresa cumple con la proyeccion de las utilidades de los
trabajadores.
10 | Cree usted, que la utilidad obtenida por la empresa, es el resultado de una buena gestion.
Rotacion del activo no corriente
11 | Cree usted, que el aumento de ventas mejora la utilidad de la empresa.
12 | El personal de ventas considera que el incremento de ventas, mejorara las utilidades de la
empresa
Rotacion del activo corriente
13 | La empresa reduce gastos usando sus recursos propios.
14 | Cree usted, que la empresa recupera su inversion de manera correcta.
Eficiencia de los activos
15 | La empresa realiza buenas negociaciones para mejorar su situacion econémica.
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16 | Crea nuevas estrategias considerando el crecimiento positivo para la empresa.
Competitividad de activos
17 | Los ingresos de la empresa muestran aumentos de los ingresos del personal.
18 | Existe un control de gasto que ayuda a aumentar los ingresos.
Oportunidades
19 | Considera que debe registrar cada movimiento de los ingresos de la empresa.
20 | La gerencia analizar cada proceso logistico para la compra de una nueva maquinaria.
Beneficio
Rentabilidad Econémica
21 | La empresa tiene recursos para cubrir sus deudas externas adquiridas.
22 | Las deudas adquiridas mantienen el crecimiento de nuevos proyectos.
Activo
23 | La empresa busca frecuentemente nuevos nichos para la aplicacién del negocio.
24 | Considera usted, suficiente los ingresos obtenidos por la empresa.
Gastos financieros
25 | Cree usted, que la empresa realiza el aumento de su patrimonio para la mejora de sus ventas.
26 | Da a conocer la diminucién de cuentas por cobrar de los clientes.
Planificacion
27 | Planifica el ingreso de un nuevo servicio para incrementar la cartera de clientes.
28 | Utilizan algiin método para manejo de inventarios.
Gestion Diaria
29 | El personal encargado lleva un control diario de visitas a clientes y rotacion de mercaderia.
30 | El jefe considera metas econémicas diarias que se haya establecido por campafias.
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Validacion por juicio de expertos variable gestion de ventas

Anexo 2
MATRIZ DE CONSISTENCIA
Identificac | OBEJTIVOS | HIPOTESI VARIABLE Dimensio Indicadores | ite Escala Disefio Metodolégico
ion GENERALE S nes ms de
Problema S GENERAL medici
6n
¢Cudlesla Determi Existe . Organizaci | Planificacid 1,2
relacion nar la relacién GESTION ondela n Poblacion 40
ent“_? la relacion entre la DEVENTAS | fyerza de 34
gestion de existent | gestion de ventas ’
ventas y la e entre ventas y Capacitaci6
rentabilida la la n
den las gestion rentabilid oY Disefio de
Mypes de ad en las Control ! Investigacion: No
sector Mypes - experimental
comercio Y: ntasy segtpc))r Seguridad 78 g
Rimac, rentabili | comercio Auto 210
2019? dad en Rimac, _ dlsaplma. _ Meétodo
las 2019 Planeacié | Informacién | 11,1 de
Mypes n de 2 Investig
sector ventas Cuotas y 13,1 acién:
ESPECIFIC comerci presupuesto | 4
0s o Rimac, | ESPECIFIC S
¢Cuales la 2019 AS Metas 15,1
relacion Existe 6 Ordinal
entre la ESPECIFICO | relacién Inventario 17,1 | (escala Instru
organizaci | s entre la 8 de mento
6n de Describir organizac Gestion Necesidad 19,2 | Likert) Para
fuerza de larelacion | i6n de del cliente | del cliente 0 obten
ventas y la | entrela fuerza de Habilidad 21,2 er
rentabilida | organizaci | ventasy comercial 2 Datos:
den la 6n de la Cierre de | 23,2 Cuesti
Mypes fuerza de rentabilid ventas 4 ! onario
A&K ventasyla | adenla - Escal
Team rentabilida | Mype Confianza 25,2 scala
S.AC. denla A&K 6 Likert
sector rentabilida | Team Brinda 27,2
comercio denla S.AC., informacion 8
Rimac, Mype sector Comunicaci 29,3
20197 A&K comercio on efectiva | 0
Team Rimac, RENTABILI Volumen Rentabilida | 1,2 Técni
¢Cudlesla | SAC, 2019 DAD de ventas d ecnie
relacion sector econémica apara
entre la comercio Existe Margen 3,4 el
planeacion | Rimac, relacién Rotacion <e Procesamiento de
deventas | 2019 entre la Canti : datos:
B antidad 7,8 Program
y |at il planeacié liquida ’
rentabilida | Establecer n de ;
denla larelacion | ventasy Presta;cmne 210 Estadisti
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20197 denla sector Eficiencia 15,1
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gestion del | sector Existe _ Activos _
clienteyla | comercio relacion Beneficio Oportunida | 19,2
rentabilida Rimac, entre la des 0
denla 2019 gestion Rentabilida | 21,2
Mypes del d 2
economica
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A&K
Team
S.AC.
sector
comercio
Rimac,
2019?

Identificar

la relacion
entre la
gestion del
cliente y la
rentabilida
d en Ia
rentabilida
d en Ia
Mype
A&K
Team
S.AC,
sector
comercio
Rimac,
2019.

clientey
la
rentabilid
aden la
Mype
A&K
Team
S.AC.,
sector
comercio
Rimac,
20109.

. 23,2
Activo 4
Gastos 25,2

financieros | 6
Planificacié | 27,2
n 8
29,3
0
Gestion
diaria
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ANEXO 3

Variables Dimensiones % Ne Indicadore Ne items
items s
Planificacion Planifica las actividades a realizar durante la semana.
El jefe inmediato planifica y organiza las actividades a realizarse.
Organizacion de la —— - - — - -
fuerza de ventas Capacitacion El personal de ventas estd altamente capacitado para contribuir con la excelencia empresarial.
Las capacitaciones son oportunas y sin exclusion pues se construyen aprendizajes para el incremento en las ventas.
40% Control Sus jefes de venta llevan un control por equipo y les brinda apoyo con sus clientes potenciales.
10 El control para el cumplimiento de actividades programadas estéa siendo efectiva.
Seguridad Como vendedor tiene la seguridad de brindar la informacion correcta de todos los servicios y productos que brinda la
empresa.
El personal de ventas tiene la capacidad de captar clientes con poco interés de los servicios que brinda la empresa.
IAutodisciplina Se cumplen con las normas establecidas de acuerdo a las negociaciones que concreta el cliente.
Gestién de ventas La empresa fomenta recompensas al vendedor por generar mayores volimenes de venta.
(Variable X) Planificacion El personal de ventas tiene la facultad de concretar una venta con la informacién ya dada por la empresa.
Cuando el cliente va adquirir un servicio el personal le informa detalladamente las tarifas, formas de pago y restricciones
., que este puede tener.
Planeacion de 0 Cuotas y Considera que las cuotas de ventas asignadas estan de acuerdo a la realidad de la zona.
ventas 30% 1 presupuestos La gerencia carece de presupuestp _necesario para _ofrecer promociones a sus clientes.
Metas Promociona sus productos y servicios para cumplir con las metas establecidas.
La empresa cuenta con una meta prolongada de ventas mensuales.
Inventario La entidad realiza los inventarios anualmente.
De acuerdo la lista del inventario se mejora algunos materiales de la entidad.
Necesidad del cliente|La empresa cuenta con distintos precios que se adecuan a la capacidad adquisitiva del cliente.
La empresa cuenta con un personal calificado capaz de ganarse la confianza en influir en adquirir el servicio.
Gestion del cliente Habilidad comercial |El personal de ventas hace uso de la comunicacion verbal y gestos corporales para captar la atencién de los clientes.
Como vendedor puede influir en la compra de producto abordando temas personales.
30% 10 Cierre ventas Los vendedores tienen conocimientos suficientes para responder a la dudas y preguntas de los clientes y cerrar una venta.

Se tiene en cuenta soluciones para los diversos problemas que surgen a lo largo de la relacién comercial con un cliente.

Confianza

El personal se adapta facilmente a los nuevos procesos en la gestion de ventas.

El personal de ventas tiene la facultad de prestar atencion al cliente y asi poder descubrir sus necesidades y sentimientos
ante un hecho inevitable.

Brinda informacién

Considera usted que las promociones y bonificaciones ayudan a incrementar las ventas.

El gerente les brinda informaciones sobre los objetivos alcanzados.

Comunicacién
efectiva

El personal realiza una comunicacién efectiva con el cliente.

La gerencia considera que la comunicacion es parte de una buena gestién.
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Variable Dimensiones % Ne Indicadores items
Items
. o La empresa solventa sus obligaciones con el volumen de ventas.
Rentabilidad econémica ——— — - —
La eficiencia de operacion considera los gastos de la produccion.
Volumen de Los bienes y derechos que tiene cierta rotacién 0 movimiento constante y de facil conversién en dinero en efectivo.
ventas Margen Se utiliza para clasificar las cuentas en activo fijo de bienes y derechos que tienen cierta permanencia o fijeza
La eficiencia de la operacion abastece adecuadamente a la produccion.
Rentgbilidad 8 Rotacién Cree usted, que las inversiones que se obtienen por medio de bancos permitan a la empresa seguir creciendo.
(Variable Y) 40% id d las deud btenid | P P d fici
Considera usted, que las deudas obtenidas por la empresa para nuevas inversiones son de manera eficiente.
Cantidad liquida La empresa cumple con sus obligaciones de pagos cada mes.
Activos Considera usted, que la empresa cumple con la proyeccion de las utilidades de los trabajadores.
empleados Prestaciones Cree usted, que la utilidad obtenida por la empresa, es el resultado de una buena gestion.
) ) Cree usted, que el aumento de ventas mejora la utilidad de la empresa.
Rotacién del activo no
corriente El personal de ventas considera que el incremento de ventas, mejorara las utilidades de la empresa
La empresa reduce gastos usando sus recursos propios.
Rotacion del activo
30% 10 corriente Cree usted, que la empresa recupera su inversion de manera correcta.
Competitividad de Los ingresos de la empresa muestran aumentos de los ingresos del personal.
activos Existe un control de gasto que ayuda a aumentar los ingresos.
Considera gue debe registrar cada movimiento de los ingresos de la empresa.
Oportunidades La gerencia analizar cada proceso logistico para la compra de una nueva maquinaria.
Beneficio 30% 10 La empresa tiene recursos para cubrir sus deudas externas adquiridas.

Rentabilidad econémica

Las deudas adquiridas mantienen el crecimiento de nuevos proyectos.

Activo

La empresa busca frecuentemente nuevos nichos para la aplicacion del negocio.

Considera usted, suficiente los ingresos obtenidos por la empresa.

Gastos financieros

Cree usted, que la empresa realiza el aumento de su patrimonio para la mejora de sus ventas.

Da a conocer la diminucion de cuentas por cobrar de los clientes.

Planificacion

Planifica el ingreso de un nuevo servicio para incrementar la cartera de clientes.

Utilizan algin método para manejo de inventarios.

Gestién diaria

El personal encargado lleva un control diario de visitas a clientes y rotacién de mercaderia.

El jefe considera metas econémicas diarias que se haya establecido por campafias.
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La empresa cuenta con un
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de ventas hace uso de la comunicacion verbal y
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Los vendedores tienen conocimientos suficientes para
responder a la dudas y preguntas de los clientes y cerrar una
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3 | Se tiene en cuenta soluciones para los diversos problemas
que surgen a lo largo de la relacién comercial con un
cliente.
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El personal se adapta ficilmente a los nuevos procesos en la
| gestion de ventas.

"

El personal de ventas tiene la facultad de prestar atencion al
ante un hecho inevitable.

cliente y asi poder descubrir sus necesidades y sentimientos i A

Item 14: Brinda Informacion

Considera usted que las promociones y bonificaciones
| ayudan a incrementar las ventas.

.

El gerente les brinda informaciones sobre los objetivos
alcanzados.

Item 15: Comunicacion Efectiva

El personal realiza una comunicacion efectiva con el cliente.

IR

La gerencia considera que la comunicacion es parte de una
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide gestién de venta
Inventario de gestién de venta

"~ DIMENSIONES T toms Portinencla” [Relovancla™ | Claridad" Sugerencias

Dimensién 1: Organizacién de la fuerza de venta B B s B0 4 B Bl 10 B i 8
Item 1: Planificacién

| Planifica las actividades a realizar durante la semana. _ v

2 | El jefe inmediato planifica y organiza las actividades a \\ P o
realizarse.
Item 2: Capacitacion L
El personal de ventas estd altamente capacitado para / % \\
contribuir con la excelencia empresarial.
Las capacitaciones son oportunas y sin exclusion pues se I "
construyen aprendizajes para el incremento en las ventas. 4
tem 3: Control

& T'Sus jefes de venta llevan un control por equipo y les brinda / / v d

con sus clientes potenciales.

¢ | El control para el cumplimiento de actividades programadas / 7 8
anan&oa.o&i.
item 4: Seguridad

7| Como vendedor tiene la seguridad de brindar la informacion y
correcta de todos los servicios y productos que brinda la /] / /
n..b.d-.

# | El personal de ventas tienen la capacidad de captar clientes / / )%
con poco interés de los servicios que brinda la empresa.
Item 5: Autodisciplina

¥ | Se cumplen con las normas establecidas de acuerdo a las / \\ /
negociaciones que concreta el cliente.

B La empresa fomenta recompensas al vendedor por generar / pe "
mayores volimencs de venta.
Dimension 2: Plancacion de ventas
Item 6: Planificacion

1| El personal de ventas tiene la facultad de concretar una Vv
venta con la informacién ya dada por la empresa.
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Cuando el cliente va adquirir un servicio el personal le
informa detalladamente las tarifas, formas de pago y
restricciones que este puede tener.

tem 7: Cuotas y Presupuestos
iE

Considera que las cuotas de ventas asignadas estin de
acuerdo a la realidad de la zona.

La gerencia carece de presupuesto necesario para ofrecer
promociones a sus clientes,

Item 8: Metas

Promociona sus productos y servicios para cumplir con las
metas establecidas.

La empresa cuenta con una meta prolongada de ventas
mensuales,

19

Item 9: Inventario

La entidad realiza los inventarios anualmente.

De acuerdo la lista del inventario se mejora algunos
materiales de la entidad.

Dimension 3: Gestion del cliente

.

Item 10: Necesidad del Cliente

La empresa cuenta con distintos precios que se adecuan a la
capacidad adquisitiva del cliente.

La empresa cuenta con un personal calificado capaz de
la confianza en influir en adquirir el servicio,

S

tem 11: Habilidad Comercial

El personal de ventas hace uso de la comunicacion verbal y

_gestos corporales para captar la atencion de los clientes.

-

Como vendedor puede influir en la compra de producto
abordando temas personales.

AEE

ftem 12: Cierre de Ventas

Los vendedores tienen conocimientos suficientes para
responder a la dudas y preguntas de los clientes y cerrar una
venta,

Se tiene en cuenta soluciones para los diversos problemas
que surgen a lo largo de la relacion comercial con un
cliente,

Item 13: Confianza
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Jlbﬁ&.:tg
El personal de ventas tiene la facultad de prestar atencion al \ £
cliente y asi poder descubrir sus necesidades y sentimientos v &r
ante un hecho inevitable
Item 14: Brinda Informacién

37 | Considera usted que las promociones y bonificaciones - .\\ "
ayudan a incrementar las ventas.

"3 | E| gerente les brinda informaciones sobre los objetivos o or ;
alcanzados. Y \
Item 15: Comunicacion Efectiva -..\

3 | El personal realiza una comunicacion efectiva con el cliente.

Ed La gerencia considera que la comunicacion es parte de una v
buena gestién,
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide gestién de venta
Inventario de gestion de venta

W " DIMENSIONES T toms ﬂlﬂg Sugerencias
PR IWIWI SR [W NS (AW

Dimension 1: Organizacion de la fuerza de venta

Item 1: Planificacion

1 | Planifica las actividades a realizar durante la semana.

2 | El jefe inmediato planifica y organiza las actividades a \\ .\
realizarse.

item 2: Capacitacion

§
apoyo con sus clientes potenciales.

¢ | El control para el cumplimiento de actividades programadas

estd siendo efectiva.

item 4: Seguridad

7 | Como vendedor tiene la seguridad de brindar la informacion
correcta de todos los servicios y productos que brinda la 4

§
8
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§
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide gestién de venta

Inventario de gestién de venta
W OIMENSIONES | toms " [Reievanca’ | Claridad"
LEE ARN AR AR B WTETRTY

“Sugerencias

Dimension 1: Organizacién de la fuerza de venta

Item 1: Planificacién

1| Planifica las actividades a realizar durante la semana. 4

2 | El jefe inmediato planifica y organiza las actividades a
realizarse.

. %
S
<

Item 2: tacion

~ =

3| El personal de ventas estd altamente capacitado para / v
contribuir con la excelencia empresarial.

4 | Las capacitaciones son oportunas y sin exclusion pues se
construyen aprendizajes para el incremento en las ventas.

Item 3: Control

correcta de todos los servicios y productos que brinda la 4
empresa.

Y
/
/
& | El personal de ventas tienen la capacidad de captar clientes /! / )%
/
V|
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acuerdo a la realidad de la zona.

¥ | La gerencia carece de presupuesto necesario para ofrecer
go&gl a sus clientes.
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B 323883-.318328 servicios para cumplir con las
metas establecidas.
La empresa cuenta con una meta prolongada de ventas
mensuales.
Item 9: Inventario
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| gestos corporales para captar la atencién de los clientes.
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z Como vendedor puede influir en la compra de producto
abordando temas personales.

Item 12: Cierre de Ventas
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gestion de ventas. . d
3 [El personal de ventas tiene la facultad de prestar atencion al
cliente y asi poder descubrir sus necesidades y sentimientos 74 - 4
ante un hecho inevitable,
Item 14: Brinda Informacion
¥ | Considera usted que las promociones y bonificaciones f\ g P
ayudan a incrementar las ventas.
3 |El gerente les brinda informaciones sobre 10s objetivos |/
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Anexo 5

Gestidn de venta

Base de datos de la variable gestion de ventas

Gestidn del clients

Planeacidn de ventas

Cuotas y

Organizacion de lafuerza de verta
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Anexo 5

Base de datos de la variable Rentabilidad
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Anexo 6

EVIDENCIAS
ANEXO 6.1
INFORME 56-2019/GV-LC
DE : LUIS CARRASCO CHANAME
A : CARLOS A. GOMEZ CASTRO
ASUNTO : AVANCE DE VENTAS FACTURADO AL 12 DE JUNIO
FECHA : Lima, 14 de junio 2019

Por el presente informo el avance de ventas al 14 de junio de 2019

1. AVANCE DE VENTAS

MARCAS TOTAL %
TVS INDIAN 11,7156 28.79%
BAIAJ 7,498 35.18%
JAYNA ) 6,379 7.97%
VARROC 5,861  245%
SHIVLU 5,179 1.92%
REPSOL _ 1,080 10.20%
SHELL 715 7.61%
MOTUL ) 667 5.88% |
AVANCE AL 12 DE JUNIO 144536 100.00% |

2. AVANCE POR TIENDAS

TIENDA TOTAL %
TIENDA ZONA EL BOSQUE | 128151 88.66%
TIENDA AMANCAES 6387 4.42%
TIENDA EL 50L 6928 4.79%
| TIENDA CAJA DE AGUA 3070 2.12%
TOTAL 144536 100%

3. PROYECCION DE VENTAS

5e tiene la pre venta hasta el sdbado 15 en 5/. 110,00 con los que estariamos cerrando las
dos primeras semanas. Se tiene proyectado cerrar en las 3 préximas semanas hasta fin de
mes. En 5/. 100,000, con lo que estariamos logrando casi lo mismo que el mes anterior,
considerando que estos 2 meses por estacionalidad y alza de precios de algunos productos
ha contralde la demanda.
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CIRES v elvwlo v a

| nae | 82% |

e Se ha completado a 13 vendedores, no estén incluidos todos ya que los
seleccionados son aquellos que han sido capacitados referente a las nuevas
campafias y productos de lanzamiento.

*  Se estima que solo en pre venta estaremos llegando al 85% en esta zona.

o Se esta exigiendo la venta de BAJAJ y TVS

* Se esta entrevistando postulantes para completas a méds vendedores en julio,

4. PLAN DE EXHIBICION DE NUEVOS MODELOS TVS DURAMAX KING

Se ha Iniciado ef jueves 13 la exhibicion en la tienda Amancaes, con la venta de aceites 20W5S0y
filtros de aceite y mano de obra gratis.

Se esta trabajando tanto con vendedores y consultores en general, para llegar a un indicador
Inicialmente de rechazo de 10% mensual, hasta llegar al 8%,

Se continuard en este trabajo en diferentes clientes en la semana.
Para su conocimiento,
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INFORME N° 155- 2019/GV-LC

DE: Luls Carrasco Chaname - Gerente de Ventas
A: Carlos A. Gomez Castro - Gerente General
cC: Carmen Galindo A. - Sub Gerente General,

ASUNTO:  PROPUESTA DE PRESUPUESTO DE VENTAS AGOSTO 19
FECHA: Lunes 05 de Agosto 2019

wummm-mumamamwmw
Se esth considerando la emprosa TVS INDIAN. con Ciguehal @ Cilindro,

Ya no se considera VARROC, SHIVLU, ni MARCAS NACIONALES por estar
descontinuando su distribucion.

CILINDRO TVS 50,000 6%

4{RALOY 37,000 5%

SHELL 45,500 6%
slcasTROL 12,500 2%
7ivisTony 12,500 2% o
8 MW 12,500 2%

So estima tonor of personal de ventas adecundo para llogar o este objotivo de ventas.

Par su rovision y aprobacion

R DE

cmmscbsu;&(/
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INFORME 113-2019/GV-L.C

DE: Luis Carrasco Chanamé - Gerente de Ventas

A Carlos Gomez Castro - Gerente General

CC: Carmen Galindo A. - - Sub Gerente General

ASUNTO: PROPUESTA PRESUPUESTO DE VENTAS JUNIO
2019

FECHA: 22 DE MAYO 2019

ﬁadwmathwwddw&mmmw.pa
empresas, productos y en soles.

EMPRESA PPT
BAJAJ ’ 81,000 10%
JAYNA 67,500 8%
VARROC 54,000 7%
SHVLU . 28,000 3%
SHELL 26,000 3%

S/830,600 100%

1.- Tener el stock a tiempo y de forma adecuada en todos los productos y de las
diferentes empresas.

2- Tener por parte de la tienda de Amancaes, mayores bonificaciones a los
detallistas que nos permita tener mejor llegada al punto de venta del canal minorista.

3.- Seguiremos insistiendo en la empresas lerceras: por objetivos logrados, premios
para los vendedores y promociones para el canal minorista. A la fecha estamos
cerrando acuerdos con Golden y Endurance.

4.- Estaremos saliendo a supervisar el reparto de forma diaria e tal manera
asegUremos las entregas de los pedidos y lograr el 90% de efectividad.

5.- Requerimos que las unidades de reparto salgan a las 7.30 am al reparto
sobretodo cuando son rulas lejanas



6.- Implementacion del Plan de Calibracion Gratis; requerimos tener un equipo de 2
sefioritas para anfitrionaje; inicialmente sera una por equipo de trabajo. Se presenta
Plan de trabajo adicional

7.- Requerimos material y uniforme de trabajo; también se adjunta en requerimiento
adicional.

Para su revisitn y aprobacién.
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EVIDENCIAS

ANEXO 6.2
BALANCE GENERAL
“AkK TEAM 5.A.C"
ACTI¥OS
ACTI¥O CORRIENTE
EFECTI¥D 100.000
CUENTAS POR COBRAR 90.000
INYENTARIO 500,000
Total Avtivos Corriente 690000
ACTI¥OS FINOS
LOCAL Y EQUIFD 530.000
YEHICULDS 100.000
Total Activos Fijos 690,000
TOTAL ACTIVOS 1380000
PASIVOS
PASI¥OS CORRIENTE
NOTAS POR PAGAR 50000
CUENTAS POR PAGAR 90,000
PRESTAMO BANCARIO OPERATI? 150.000
Total Pasivos Corrientes 290,000
PASI¥OS A LARGD PLAZOD
PRESTAMO A LARGO PLAZO £5.000
Total Pasivos a Largo plazo £5.000
TOTAL PASI¥YOS 375.000
PATRIMONIO
CAPITAL EN ACCIONES $00.000
GANANCIAS RETENIDAS 205.000
TOTAL PATRIMONID 1005.000
TOTAL PASI¥OS ¥ PATRIMONIOD 1380.000
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ESTADO DE RESULTADOS
VENTAS 2200.000
COSTO DE VENTAS 1000.000
UTILIDAD BRUTA 1200.000
GASTOS DE OPERACION

Gastos de venta 120.000

Gastos de Administracion 200.000

Gastos Financieros 70.000

Total Gastos de Operacion 390.000
UTILIDAD DE LA OPERACION 810.000
OTROS INGRESOS NO OPERATIVOS 30.000
OTROS GASTOS NO OPERATIVOS 65.000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 775.000

ANALISIS HORIZONTAL
BALANCE GENERAL

CUENTA a Oct 2019

a Oct 2018

Caja 20000 24000 .

Bancos 40000 30000 -10000 -25.00%
Inversiones 30000 . ..50000: 20000  6667%
Clientes 10000 28000 18000 180.00%
Inventarios 60000 30000 -30000 -50.00%
Activos Fijos 80000 120000 40000 50.00%
Total Activos 240000 282000 42000 17.50%
Proveedores 40000 70000: 30000 75.00%
Impuestos 30000 10000 -20000 66.67%
Provisiones 20000] 20000 0 0.00%
Total Pasivo 90000 100000 10000 11.11%
Aportes 100000 100000 0 0.00%
Resenas 20000 30000 10000 50.00%
Utilidad 30000 52000 22000 73.33%
T. Patrimonio 150000 182000 32000 21.33%
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RATIOS INDICE
LIQUIDEZ GENERAL 2.26 VECES
PRUEBA ACIDA 1.01 VECES
ROTACION DE CARTERA 36.91 DIAS VECES
ROTACION DE INVERNTARIOS 157.22 DIAS VECES
RAZON DE ENDEUDAMIENTO 0.5169 %
MARGEN DE UTILIDAD 0.0528 %
RENTABILIDAD VERDADERA 0.2261 %
RATIOS INDICE
(1) LIQUIDEZ GENERAL 226  weces
{2) PRUEBA ACIDA 101 weces
(S) ROTACION DE CARTERA 3691 dias 975 weces
() R OTACION DE INVETARICS 157.22 dias 229 weces
{12) RAZON DE ENDEUDAMIENTO | 05169 %  5169%
(17) MARGEN NETODE UTILIDAD | 00528 9% 5.28%
(18A) DUPONT 00605 % 6.05%
{19) REN TABILID AD VERD ADERA 02261 %  2261%
Bancos 40000 16.67%
Inversiones 30000 12.50%
Clientes 10000 4.17%
Inventarios 60000 25.00%
Activos Fijos 80000 33.33%
Total Activos 240000 100.00%
Proveedores 40000 44 .44%
Impuestos 30000 33.33%
Provisiones 20000 22.22%
Total Pasivo 90000 100.00%
Aportes 100000 66.67%
Reservas 20000 13.33%
Utilidad 30000 20.00%
T. Patrimonio 150000 100.00%
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EVIDENCIAS

ANEXO 6.3
INFORME 010 GH/SUP
DE: GIOVANNA E. HILARIO GALINDO - SUPERVISOR DE VENTAS
PARA: CARLOS A. GOMEZ CASTRO - GERENTE GENERAL
CC: JUAN AVILA LUNA . ANALISTA DE VENTAS

ASUNTO: INFORME DE OBJETIVOS MES ABRIL, MAYO, JUNIO

FECHA: 30 DE SEPTIEMBRE del 2019

De acuerdo a las ventas del primer trimestre del ano 2019 adjunto cuadros de objetivo
para ol segundo trimestre de aho,

AVANCE DEL ANO 2019

0000 000

4000 000

2000 CO2

0.0

En este grafico, muestra que hay una diferencia de 1,387,000, es muy alejado del
objetivo general con un 74%, un a diferencia de 26%.
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OBJETIVO y RESULTADO

........

FERRERO LARZO ArFL L] AN A0 ADOSTO SEPTEVERE

Este grafico muestra que en ning(n mes se llega al objetivo y més bien esta de caida.

PORCENTAJE DE AVANCE DEL ANO 2019

YRRV

Aqui se muestra en porcentaje que existe mucha diferencia.

67



En base a estos resultados, se propone las sigulentes estratoglas:

1. Bonlficaciones dirigidas por producto

BONIFICACIONES NOVIEMBRE 2019

02|Bolsa de Repsol Town 20W 50

06(Boisas de Repsol Town 20W 50 1 unidad franela + ambientador |ACTNO |
01(Cj. Repsol Rider 20W 50 12 franclas ACTIVO
01/CJ. Repsol High Millage 25W 60 10 franclas ACTIVO
02|Lt. Motul 3000 20W 50 Immnum ACTIVO
|01 Havero + manga +
ME&WNWNN aamblentador ACTVO
01/Caja Motul 3000 20W 50 |06 franelas + 06 llaveros ACTIVO
06 ambientadores + 06 llaveros +
m,cqawm1muo franelas ACTIVO
24/Filtros de aceite FL |01 unidad filtro de aceite FL.  |ACTIVO
100/ Filtro de gasolina bajaj 05 unidades ACTIVO
2. Diariamente so transmitiran sus resultados del dia anterior, se comunicaran
sus avances de ventas por producto,
3. Las rouniones de los jueves cambiardn de horario de 4:00 pm, ahora serén a
las § pm, para tener mas tiempo en ruta.

4. Elinicio de trabajo en zona ya no sera a las 8:00 am, se camblard el inicio a las
7:30 am, para que tengan 30 minutos de retroalimentacion de ventas y
estrategias de dia.

5. Para cada reunion, tener en cuenta de traer informacién sobre la competencia
para debatir,

6. Semanalmente en cada reunion se premiara al vendedor con mejor alcance,
con una cena (% de pollo a la brasa).

ATTE. . "y
a A
/7 ot~y ‘

e 1 -w.‘;
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SUPERVISOR DE VENTAS
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BALARCOBD

BAL-ARCON2

ARCOML

ARC 0644

ROO 001

TAPATA MOOERNA

LLEGA COMIENZOS

ZAPATA ANTIGUA

ZAPATA MOOERNA TV

LLEGA COMIENZOS

La calidad de las Bujias es de vit portancia p vida Gtil de tu
motor, y slempre es aconsejable elegir una marca de calidad que te
dé garantia »,como Aldrich, marca conocida mundisimente de
bujias para ineales y cargueros gue llega & Perd también para tu

Torito

Seguridad para tu moto
Mayor duracidn
Mejor rendimiento

Las bujias Aldrich tienen una resistencia de 7.5, sUperior a Champion
(6.4%)

CARBURADON TV ALDRCH
CAPUCHON DE BURA 1L ALDOXCH |
BURA 208 ALDOXCH |
BUIA N AL DEACH |

RODAN s)OL ALDOXOH

71



ANEXO 7

MATRIZ DE EVIDENCIAS

Matriz de evidencias externas para la discusion

Autor Hipotesis

Resultados

Existe El control interno y la rentabilidad en la
empresa Electronica Mufioz 2016

Existe Produccion, Comercializacion y
Rentabilidad de la Naranja (Citrus Aurantium)
y su Relacion con la Economia del Cantén la

Manday su Zona de Influencia, Afio 2011

Andrade (2016)

Dias (2015)

Existe Gestion de ventas y su relacion con los
indicadores de desempefio del personal de
consumo masivo de Alicorp en Lima, afio 2017

Fabian (2017)

Marketing estratégico y su relacion con la
Gestién de ventas en la empresa Servtec
Solution, Cercado de Lima 2016

Cruz (2016)

Gastos no deducibles y la rentabilidad de la
empresa Omega Per( Operacion y
Mantenimiento S.A, 2013-2014

Alvarez y Ureta (2016)

Control de los activos fijos y su relacion en la
rentabilidad de las empresas constructoras de
la ciudad de Tarapoto, afio 2014

Principe (2016)

Evasién tributariay la rentabilidad de los
comerciantes de abarrotes del mercado N°3
en el distrito de Tarapoto, afio 2014

Alarcén y Malca (2015)

Correlacién bilateral=
0.637, (p"=0,005)

Rho Spearman
Correlacién=0.545.

Rho Spearman,
Correlacion
bilateral=0,478, sig
(bilateral 0,000, (p< 0,05)

Rho Spearman,
Correlacion
bilateral=0,707, sig
(bilateral 0,014, (p< 0,05)

Rho Spearman,
Correlacion
bilateral=0,901, sig
(bilateral 0,000, (p< 0,05)
Rho Spearman,
Correlacion
bilateral=0,953, sig
(bilateral 0,006, (p< 0,05)
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Anexo 8: Prueba de V Aiken

Tabla 20

ANEXO 8

Validez vasado en el contenido a través de la V de Aiken

Ne Items O DE V Aiken
Relevancia 3 0.00 0.67
ftem 1 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
Item 2 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
Item 3 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
Item 4 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
ltem 5 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
ltem 6 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
ltem 7 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
ltem 8 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
ltem 9 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
item 10 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
ltem 11 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
Relevancia 3 0.00 0.67
item 12 Pertinencia 3 0.00 0.67
Claridad 3 0.00 0.67
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item 13

item 14

item 15

item 16

item 17

item 18

item 19

item 20

item 21

item 22

item 23

item 24

item 25

item 26

item 27

Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia

W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W w w w w w w

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
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item 28

item 29

item 30

item 31

item 32

item 33

item 34

item 35

item 36

item 37

item 38

item 39

item 40

item 41

Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia

W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W w w w w w w

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
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item 42

item 43

item 44

item 45

item 46

item 47

item 48

item 49

item 50

item 51

item 52

item 53

item 54

item 55

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad
Relevancia
Pertinencia

Claridad

W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W W w w w w w w

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
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item 56

item 57

item 58

item 59

item 60

Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia
Pertinencia
Claridad
Relevancia

Pertinencia
Claridad

W W W W W W W W W W wWw w w w w

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0.00
0.00

0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67
0.67

0.67
0.67
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Anexo 08:

Anexo 8.1
Tabla 13:
Articulos cientificos (revista Redalyc) — Gestién de Ventas
Autor(es) Ao, Pais Titulo Paréafrasis
Barahona Vinasco, La actitud del vendedor ante las Esta es una de las promesas que hace la tecnologia aplicada a las ventas, como su capacidad
José Fernando, & 2017 innovaciones tecnoldgicas y su para lograr que los vendedores realicen més actividades con el mismo esfuerzo, lo que se
Calderon Garcia, Colombia influencia en su desempefio en las traduce en facilidades para su trabajo. De esta forma, encontramos una relacién entre la
Haydeé ventas. facilidad de uso percibida y la utilidad percibida.
Egﬁg‘ogagre?rtg 2018 El entorno institucional de | + Dy su El interés de este estudio se centra en entender el comportamiento de las empresas en el
S i . influencia en el empleo y las ventas en desarrollo de estrategias que puedan asegurar un desempefio superior dentro de un entorno
aavedra Garcia, Colombia . A
. - la pyme manufacturera mexicana. institucional.
Maria Luisa
EVALUACION DE UN MODELO DE
Revista de Medios 2015, GESTION DE INNOVACION EN LA Se centra en la ensefianza y aprendizaje, pero de todos modos hay que mejorar los procesos,
y Educacion Venezuela ~ PRACTICA EDUCATIVA APOYADA  consolidando el trabajo en la empresa.
EN LAS TIC. ESTUDIO DE CASO:
UNIMET.
Stalin Chilan 20186,
Roblesl Jonathan ECUADOR  MODELO DE GESTION
Stalin Chilan ADMINISTRATIVA PARA La verificacion de los procesos informativos y administrativos, son importantes para la
Indacochea2 OPTIMIZAR EL DESEMPENO DE gestion administrativa y el fortalecimiento de las capacidades.
Mayra Marcillo LOS GOBIERNOS AUTONOMOS
Indacochea3 DESCENTRALIZADOS
Arturo Alvarez PARROQUIALES
Indacochead
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Aqui explica sobre la influencia de las habilidades en la gestion del cambio, teniendo un

2017, PERU  Habilidades directivas como predictor
de la gestion del cambio organizacion ~ amplio concepto de todos los argumentos recolectados en la investigacion.

GLADYS LOLA

LUJAN
JOHNSON

Freddy, Tejada-
Escobarl; Ligia, 2015, Neuromarketing: gestion de ventasde  La agresividad de las comercializadoras de vestidos es cada vez mas fuerte, dependiendo de
Fajardo-Vacaz; ECUADOR las empresas comercializadoras de las temporadas, la gestion de ventas es muy importante, para mejorar los indicadores.
Carlos Vasquez- vestido

Fajardo3

Claudia Gémez La idea de mezclar el marketing con los sentidos es netamente ver el consumo y el
R.* Jorge Eduardo 2012, La gestion del Marketing que conecta ~ comportamiento, y sacar beneficios de la estimulacion sensorial.
Mejia* COLOMBIA con los sentidos

Gestidn de la venta personal y de El proceso de la venta personal y la gestion de la fuerza de ventas constituyen uno de los
pilares fundamentales para el éxito comercial de las empresas en la actualidad

SERGIO ROMAN 2014,
equipos comerciales

NICOLAS, INES ~ ESPANA
KUSTER
BOLUDA




Anexo 8.2

Articulos cientificos (revista Redalyc) — Rentabilidad

Titulo

Parafrasis

Tabla 14:
Autor(es) Ao, Pais
Garcia T., Galo H., & Fonseca T., 2017
Marcelo Ecuador

Impuesto a las ganancias. Un

estudio del costo beneficio de

su aplicacion en las Pymes del
Ecuador.

Los autores determinan que esta propuesta de investigacion resulta de interés para captar y
analizar la percepcion de los usuarios de la informacién financiera, y asi tener datos
preliminares que permitan fortalecer los debates y efectuar sugerencias de lineas futuras de
investigacion. Dado el reducido nimero de estudios empiricos y la inexistencia de cualquier
prueba de campo en relacién con la nueva norma en el Ecuador, este estudio es de caracter
exploratorio, mismo que tiene la intencién de conocer la realidad ecuatoriana sobre este
aspecto, asi como varias cuestiones relacionadas con la aplicacion del impuesto a las
ganancias. (p. 4)

Saavedra-Garcia, Maria Luisa, & 291.8
México

Uribe, Jaime Loé

Flujo de efectivo para las
pymes: una propuesta para los
sectores automotor y de
tecnologias de la informacién
en México.

Los autores refieren que cuando el comerciante no cuenta con efectivo para nuevas
inversiones, estos recurren a prestamos financieros y a su vez perjudica los pagos a
proveedores ya que no serén a la fecha indicada, y realiza los cobros inmediatos a su cartera
de clientes. Para evitar estos problemas, las pymes necesitaran establecer objetivos claros y
concretos: no trabajar con una sola entidad financiera, adelantarse y prever necesidades,
realizar operaciones transparentes, etc.

Natanael Ramirez, Alejandro
Mungaray, José G. Aguilar.
Ramon Inzunza

Una explicacion de la
rentabilidad y poder de
mercado de las microempresas
marginadas.

Los autores demuestran que es muy importante mostrar innovaciones de servicios/productos
en nuestra empresa, ya que esto ayudara a tener mas clientela y a su vez habra precios que
seran modificados con méas ganancia para la empresa, sin que el cliente pueda percibirlo y
siga su consumo con la empresa.
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La rentabilidad econémica, un

Los autores indican que rentabilidad econdmica es un indicador en el cual permiten que se
evalUe de forma sostenida y rigurosa los resultados de una empresa. Asimismo, es importante

Cantero-Cora, Hidelvys; Leyva- Cuba p | | contar con un sistema econémico consolidado, ya que este ayudara a estudiar profundamente
Cardefiosa, Elisa 2016 actor para alcanzar la los indicadores de gestion. Asimismo, el resultado sera que la rentabilidad de la empresa
eficiencia empresarial , . L .
estara con resultados positivos y la empresa lograra sus metas econdmicas para el bienestar
de la empresa.
. . . Desempefio logistico y
\O/;ﬁljélogifas; MfrgzaAﬁ‘aZ%g?“m, Cuba 2013 rentabilidad econlé.mica. Tielne que ver mucho con las teorias y resultados presentados, estos resultados estan basados
Eduardo (2013) Fundamentos t(?orllcos y en las teorias.
resultados practicos
2010,
COLOMBIA Efectos de la gestion Los resultados dependen del proceso administrativo, que depende de la estructura
ORTIZ ROJAS, Willington and organizacional en la organizacional, ayudando a la comunicacion y toma de decisiones.
PEREZ URIBE, Rafael rentabilidad en PYMES
2014,
Rubén Lado-Sestayo; Luis Otero- PORTUGAL  Impacto de la localizacion y la  La caracteristica principal de los hoteles es su ubicacion, es de vital importancia las decisiones
Gonzélez; Milagros Vivel-Bla estructura de mercado en la gue se tomen para el éxito empresarial.
rentabilidad de los
establecimientos hoteleros
J. Daza lzquierdo 2015, Analisis de la interrelacion Las economias emergentes en Brasil son las quedan mayores oportunidades a nivel mundial,
BRASIL crecimiento-rentabilidad en con un alto rendimiento y rentabilidad.
Brasil
2007,
Chacén, Galia VENEZUELA la informacion contable integral, es importante para las organizaciones, teniendo un orden en

su contabilidad, adecuando un sistema de control adecuado, se tendrian mejores resultados.
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La Contabilidad de Costos, los
Sistemas de Control de Gestién
y la Rentabilidad Empresarial.
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ANEXO 9

Detalle de confiabilidad del instrumento de la variable gestion de ventas

Estadistica de fiabilidad de gestion de ventas

Alfa de Cronbach N° de items

0.976 30

Estadistica de fiabilidad de rentabilidad

Alfa de Cronbach N° de items

0.956 30
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ANEXO 10

Autorizacion de empresa

Lima, 16 de noviembre de 2019

Sefiores:

Universidad Cesar vallejo

Asunto:

Autorizacion de ejecucion de tesis

Luego de haber revisado 2l proyecto de tesis titulado: “Gestion de ventas y rentabilidad en la
mype AEK Team 5.4.C. ssctor comercio Rimac, 2018°, por los sres, Gilmar Danigl Martinez
Marano, identificado con el DN 10104206, v la Sra. Kriss Silvia Cusihuaman Galindo, identificado
con el DMI 44773202, la empress autoriza la ejecucion del proyects, asi mismo nos
comprometemos a brindzarie todas las facilidades 2 informacidn necesaria ﬁﬁu rezlizacion.

Atentamente,

Er. Carlos Wcastrnl
AEN Team 5.4.C.

Gerente General



