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RESUMEN

La presente investigacion tuvo objetivo general disefiar una propuesta
para el proceso de ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa avicola San
Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018. Fundamentada a través de la
metodologia mixta, ya que abarcé datos cualitativos y cuantitativos para
solucionar el problema, de disefio transversal, siendo en una sola etapa la
recoleccion de datos, obtenidos a través de la aplicacion de instrumentos, como
las encuestas y el analisis documental. La poblacion conformada por constituida
por 30 colaboradores y los estados financieros de la misma de los periodos 2017-
2018, en este sentido la empresa solo cumple con algunas politicas para las
ventas, no cumplen con los controles periddicos y se evidencié problemas de
planeacién de las ventas, debido a que no se cumplen los procedimientos
correctos, por lo fue necesario el disefio de una propuesta para mejorar el
proceso de venta en la empresa avicola. Concluyendo que, las ventas de la
empresa durante los periodos estudiados, obtuvieron rentabilidad, mostrando
una disminucion de 25% en la utilidad, afectando en su rentabilidad, por lo que
fue necesario la presentacion de una propuesta compuesta por objetivos
estratégicos de las politicas y procedimientos para mejorar el proceso de ventas.

Palabras Clave: rentabilidad, proceso de ventas, politica de ventas,

planeacion.



ABSTRACT

This research had the general objective of designing a proposal for the
sales process to improve the profitability of the Avicola San Andrés Piura SAC
company, during the period 2017-2018. Based on the mixed methodology, since
it included qualitative and quantitative data to solve the problem, of cross-
sectional design, being in a single stage the collection of data, obtained through
the application of instruments, such as surveys and documentary analysis. . The
population made up of 30 employees and the financial statements of the same
for the periods 2017-2018, in this sense the company only complies with some
policies for sales, they do not comply with the periodic controls and problems of
planning of the sales, because the correct procedures are not followed, so it was
necessary to design a proposal to improve the sales process in the poultry
company. Concluding that, the sales of the company during the periods studied,
obtained profitability, showing a decrease of 25% in the profit, affecting its
profitability, for which it was necessary to present a proposal composed of

strategic objectives of the policies and procedures. to improve the sales process.

Keywords: profitability, sales process, sales policy, planning.
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l. INTRODUCCION

Las industrias forman parte importante para el desarrollo econémico a
nivel mundial, actualmente se ha experimentado el crecimiento acelerado en
todas las actividades realizadas por las sociedades, entre ellas las industrias
como motor econdmico de los paises. En el pais se ha observado dicho
crecimiento, sobre todo en el area de la produccion, en este particular se hace
referencia a la industria avicola especialmente dedicada a la produccion de
huevos siendo este un rubro que ejerce gran aceptacion en la poblacion. En tal
sentido, son necesarias industrias competitivas y estables para alcanzar el
dominio en el mercado. Las industrias agropecuarias han experimentado para el
primer semestre del 2018 un crecimiento del 8.4%, donde el subsector pecuario
obtuvo el 5.6% y a su vez se observé un crecimiento de 9.8% en la produccion

de pollo y un 4.5% en la produccion de huevos de gallina. (Agricultura, 2018).

Las industrias tienen como meta ofrecer un producto de calidad a sus
clientes aplicando estrategias que permitan que los consumidores finales
obtengan un producto fresco y de calidad para lograr satisfacer las necesidades
de la poblacion, y al mismo tiempo, el logro de los resultados positivos en la
empresa. En este particular, se hace referencia a un elemento imprescindible en
las industrias como lo es el area de ventas que cubren las expectativas del cliente
con respecto al producto que adquiere; si no se cubren las necesidades de los
clientes esto generara preocupacion en la empresa en vista de que al disminuir

las ventas influye negativamente en la rentabilidad de la empresa.

La industria avicola San Andrés inicio actividades en el mes de noviembre
de 2008 alcanzando 10 afios en sus operaciones. Actualmente cuenta con
cincuenta (50) colaboradores, mas de 150 hectareas de tierras ubicada en el
cruce de la carretera La Legua s/n en Catacaos, Piura, el fundo familiar dedicada
a la crianza y comercializacion de aves para el consumo humano, posee unas
210.000 gallinas ponedoras de raza LOHMANN y HYLINE, producciéon que se
lleva a cabo a través de estrictos estandares y politicas sanitarias, para ofrecer
un producto de calidad, nutritivo y fresco siendo esto su mejor referencia

empresarial.



Por lo anterior expuesto, en la industria avicola San Andrés se observo
deficiencias en lo que respecta al proceso de ventas, en vista de que no tiene
establecido los procedimientos adecuados, asi mismo se observo deficiencias
en la planificacion de objetivos con respecto a la comercializacion, falta de interés
y capacitacion en los colaboradores pertenecientes al departamento de ventas.
Aunado a esto se agregd que la competencia ha logrado un incremento
importante en sus ingresos por ventas, en este sentido, la industria avicola debe
orientarse a la incrementacion de los ingresos por venta para recuperar el
equilibrio en el mercado y la rentabilidad de la misma.

Es conveniente sefialar la necesidad de implementar politicas y
procedimientos adecuados en la industria avicola San Andrés, para impulsar el
area de ventas orientada a satisfacer las necesidades y exigencias del
consumidor, ofreciendo productos de calidad con precios estandarizados que
cubra las expectativas, en vista de que el cliente es el elemento mas importante
en la actividad comercial, aunado al colaborador encargado de las ventas quien
cubre las exigencias de éste al momento de adquirir su producto, esta relacion
lograré que la industria se posicione nuevamente en la region y con ello mejore
su rentabilidad.

Por lo anteriormente formulado, el enunciado del problema fue el
siguiente: ¢De qué manera una propuesta del proceso de ventas mejoraria la
rentabilidad de la empresa avicola San Andrés Piura SAC, durante el periodo
2017-2018?

De la misma forma se considerd los siguientes problemas especificos:
¢, COmo es el proceso de ventas de la empresa avicola San Andrés Piura SAC,
durante el periodo 2017-20187?, ¢ Como es la rentabilidad de la empresa avicola
San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018? y ¢De qué manera las
politicas y procedimientos del proceso de ventas contribuyen con la rentabilidad
de la empresa avicola San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-20187?

Se planted como objetivo general: Disefiar una propuesta para el proceso
de ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa avicola San Andrés Piura
SAC durante el periodo 2017-2018.

Esto conllevo a realizar los objetivos especificos: el primero identificar el
proceso de ventas de la empresa avicola San Andrés Piura SAC, durante el

periodo 2017-2018, segundo medir la rentabilidad de la empresa avicola San
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Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018 y finalmente proponer politicas
y procedimientos del proceso ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa
Avicola San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018.

De este modo la investigacion del presente estudio tiene su justificacion
técnica en la medida que se podra determinar la rentabilidad de la empresa
basada en el anadlisis del area de ventas, lo que nos mostrara cual es la manera
de funcionar de la empresa y hacia donde se dirigen econémicamente, debido a
gue es muy importante siempre el ingreso de nuevo capital para el financiamiento
de las operaciones de la empresa, y el area de ventas de la empresa es quien
atrae ese nuevo capital y quien mueve los inventarios.

La Justificacion practica mediante la utilizacion de férmulas, analisis
documentario, andlisis de los procesos y encuestas al personal se podra realizar
un andlisis de la rentabilidad de la empresa.

La Justificacion metodolégicamente porque con este estudio se ha
contribuido al incremento de la informacion cientifica con datos relevantes para
esta investigacion que servird como referencia a investigadores, emprendedores
y empresas industriales, que pueden ser considerados a futuro para desarrollar
un proyecto a mayor escala, teniendo como proposito mostrar los mecanismos
gue tiene la empresa para poder determinar su rentabilidad y el funcionamiento
del area de ventas.

Finalmente, presenta relevancia social al mejorar los procesos que se
llevan a cabo en el area de ventas, se disminuiran los costos sobre los productos
gue esta empresa vende y mejorara los procesos de venta de estos productos y

aun asi maximizar los ingresos de la empresa.



Il. MARCO TEORICO

A continuacion se hace mencion de las investigaciones previas a nivel
internacional, nacional y local: los mismos que fueron de guia durante el proceso
de desarrollo de la investigacion:

Castro (2016), en su investigacion, tuvo como objetivo la evaluacion de
incidencias de los proceso de ventas en la rentabilidad de la procesadora
industrial, la cual se bas6 en un enfoque mixto, debido a sus rasgos cuali-
cuantitativos de nivel exploratoria, ya que, la misma busca plantear una hipotesis
y de tipo descriptivo que describe el proceso de ventas y la rentabilidad para su
mejoramiento de la gestion administrativa de esta, para lo cual tuvo que
acercarse a la problemética de andlisis a los procesos de ventas, tomando como
poblacién a los colaboradores de la misma empresa mediante una encuesta y
para medir la aplicaciéon de los indicadores de rentabilidad a los estados
financieros de los periodos 2014-2015. Para realizar la hipétesis se comprob6
utilizando el método de T Student diferencia de medias para muestras con dos
poblaciones determinando asi, que los procesos de ventas si tienen incidencia
gue afecte la rentabilidad de la empresa en estudio, concluyendo que la solucién
al problema es proponer politicas y procedimientos para ventas con inclusion de
rentabilidad para mejora de la empresa.

Asi mismo Vasconez (2015), en su tesis tuvo como objetivo analizar el
proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad, en lo metodolégico, el nivel
de estudio es transversal y su método deductivo, en la investigacion de campo
utilizé como instrumento la entrevista siendo su poblacion el personal del area
de ventas y directivos de la empresa, y como investigacion documental, mediante
documentos observables y electrénicos. Llegando a la conclusion, que no
cumple con las fases de un proceso de ventas optimo al no realizar una
adecuada gestion de atencion, satisfaccion y captacion de los clientes, siendo
necesario la aplicacion de una propuesta de mejora para el proceso de ventas
segun los indices financieros que le demuestran realizar un mejor analisis al
costo del producto para optimizar recursos que son reflejados como utilidad
atractiva para los socios.

Jaramillo y Salazar (2015), presentaron una investigacion cuyo objetivo

general fue: analizar la falta de control interno del area de ventas y su incidencia



en la rentabilidad de los comerciales, la metodologia empleada fue una
investigacion cuantitativa de tipo transaccional de campo. La poblacion estuvo
constituida por 16 colaboradores y algunos clientes de los establecimientos,
cabe sefialar que, la recoleccion de informacion se realiz6 a través de la
encuesta, donde los investigadores obtuvieron como resultados que el proceso
de ventas se ve afectado debido a que no existe un sistema integral de control
interno, por esa razon las ventas no han demostrado un nivel de crecimiento
favorable. A través de dicha investigacion, los autores concluyeron que es
necesario un manual que regule principalmente al area de las ventas y de esta
forma descubrir las falencias y tomar las mejores decisiones.

Saldarriaga (2017), en su tesis cuyo objetivo de investigacion fue mejorar
los niveles de servicio de una empresa de venta directa, basado en que los
procesos de gestion de venta, despacho y distribucion y la facturacion pueden
ser mejorados a través de la implementacion de un ERP, el disefio de
investigacion fue no experimental, debido a que no realiz6 manipulacion de
variables; descriptiva, dado que a través del analisis de la informacion se mejoran
los procesos y la utilizacion de una herramienta para su aprovechamiento.
Concluyendo que los resultados obtenidos posteriores a la implementacién del
ERP SAP, se evidencia que el nivel de servicio mejora a través de los resultados
de efectividad de los procesos de gestion de ventas pasando de 87.1% a 97.0%,
el proceso de despacho y distribuciéon de 81.2% a 95.0% y facturacién de 95.2%
a 99.7%. La mejora del proceso de gestibn de ventas es resultado de la
automatizacion del proceso de registro de pedidos de venta y picking, asi como
los controles de la disponibilidad de los productos, mediante el control del stock
comprometido. El proceso de facturacion es mejorado a través de la integracién
con el proceso de expedicion, asegurando que lo facturado sea el resultado de
la entrega confirmada, ademas de mantener la informacion registrada desde el
pedido de venta.

Araujo y Rivera (2017), realizé una investigacion la cual tuvo como
objetivo principal determinar si tiene algun efecto sobre la rentabilidad del area
de ventas y el control interno que ocurre en la empresa. Las conclusiones de
esta investigacion, llegaron a determinar la identificacion de falencias en el area
de ventas en la empresa agropecuaria Avicasa SAC, donde se tuvieron 85

ventas anuladas de las cuales mas del 50% debido a retrasos en la entrega, un
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40% fue anulado por errores en datos de los clientes y el resto por perdidas de
mercaderia, en el afio 2017 la empresa incrementa un 7.16% con respecto al
afio anterior la rentabilidad en ventas, la rentabilidad de su propio capital subio
12.86% y de la inversion global 9.15%, ademas que se verificO que tiene
beneficios positivos en la empresa un control interno en el &rea de ventas.
Mientras que Bailon (2017), en su tesis cuyo objetivo fue formular una
propuesta de mejora en el proceso de ventas para reducir las devoluciones de
producto en una empresa avicola. En conclusiones se encontré que ante los
altos indices de devoluciones que se van incrementando en la empresa, debido
a la falta de automatizacion en sus procesos, herramientas de medicion de
indicadores y gestion, se propuso la implementacion del ciclo de Deming, con la
finalidad de dar solucién a esta problematica. Se teorizaron la categoria proceso
de ventas y devoluciones como categorias aprioristicas que permitieron dar un
marco de referencia y solucién para poder comprender mejor la problemética de
la investigacion. Se disefidé una propuesta de mejora especifica para el proceso
de ventas que permita reducir las devoluciones, comprende 4 fases de desarrollo

que ayudarian a mejorar el proceso.

A continuacion, dentro de las teorias para sustentar la informacion se
trataron las variables que fueron materia de investigacion:
Sobre la variable procesos de venta, se procedié a indicar lo siguiente:
Al referirse al proceso se tuvo en cuenta ¢Qué es una venta? por lo que
Lépez y Lobato (2009), la definen como la operacion que sirve de eje para el
desarrollo de la funcién comercial de la empresa, funcién que tiene la cualidad
de ser la mayor generadora de recursos econdmicos; es decir, estd se
caracteriza por ser una de la operaciones mas importante para una empresa, ya
qgue de las ventas depende el éxito de la misma. Al mismo tiempo, Indacochea
(2014), la define como el proceso que involucra una cuidadosa planificacion y
ejecucion de sus diferentes etapas, hay que tener en cuenta que cada proceso
de venta es diferente, por lo tanto, requiere de distintas estrategias, se puede
apreciar que es un proceso riguroso compuesto por diferentes pasos partiendo
por una planificacibn para luego una ejecucion, cabe sefialar que, dicha
ejecucion estd constituida por un proceso de venta para Ongafio (2013), se

refiere:



‘A la serie de etapas que conforman un segmento ordenado y
organizado obteniendo un cierre de una venta. La necesidad de obtener
una venta es la realizacion constante de cada paso o procedimiento
ordenado el mismo que dependera del desenvolvimiento del vendedor,
para concretar una venta las empresas tienen diferentes procesos de
ventas y etapas. (p.51)

Es decir, dicho proceso esta basado en una serie de etapas. En tal sentido,
Johnson y Marshall (2009), propone tres pasos a seguir en un programa de
ventas: Formulacion, a través de dicho paso la empresa organiza y planifica las
actividades y estrategias para el logro de las ventas; Implantacién, comprende la
seleccién del personal adecuado es este paso también se incluyen las politicas
y procedimientos para el logro de los objetivos deseados; y Evaluacion la cual
implica el desempefio y logro de venta; la forma de coémo se realiz6, dicho paso
permite hacer ajustes al programa de ventas o0 a su aplicacion.

Cabe sefialar que las politicas de ventas son aquellos basamentos de una
empresa para lograr su fin, Wilensky (2009), sostiene que:

“Las politicas de ventas, sirven como guia porque es un procedimiento
establecido para tomar decisiones programadas. Estas otorgan una vision
mas significativa que sirven de guias para que la gerencia direccione
efectivamente, es por ello que se diferencian de las reglas, ya que estas
ayudan a la toma de decisiones. (p.21)

Las politicas de ventas son aquellos procedimientos que se llevan a cabo
en una empresa, ya que al realizar una venta cualquier empresa debe llevar
dichos procedimientos de forma organizada. Para Ayala (2014) los ingresos de
actividades ordinarias procedentes de la venta de bienes deben ser reconocidos
y registrados (p.428); por lo que las politicas de ventas son esenciales a la hora
de realizarla. Dentro de estas politicas tenemos:

Entre las dimensiones de la variable politicas de venta se tuvo:
determinacién de precios y control de ventas.

Para Rodriguez (2013), La Determinacion de precios incluye una o
mas de estas tres series de factores: el enfoque basado en el costo
(determinacion de precio costo-excedente, andlisis de punto de equilibrio y
determinacién de precios orientado a las utilidades); el enfoque basado en el

comprador (determinacion de precios con base en el valor), y el enfoque



basado en la competencia (determinacién de precios con base en indices
actuales y licitaciones selladas.

Segun Johnson y Marshall (2009), sostuvo que a través del control de
ventas se muestra el volumen diario, semanal, mensual y anual de las ventas
de la empresa por cliente, vendedor, region, producto o servicio, con el fin de
sefalar fallas en las operaciones (p.33), cabe resaltar que el control de ventas
es necesario en toda empresa, debido a que este permite conocer
detalladamente los procedimientos, y con esto asegurar y maximizar los
ingresos propuestos como objetivo de la empresa. Estos se direccionan al
area de venta estableciendo procedimientos para el mejor control de las
operaciones, las cuales se veran reflejadas posteriormente en los resultados
gue permiten la toma de decisiones.

En tal sentido, el objetivo financiero y contable de una empresa, es lograr
alcanzar la venta de su mercaderia, por lo que, es necesario un mejor registro
de los documentos para el control de las operaciones. Es necesario que estos
sean fiables como sustento de las operaciones realizadas. Para el control de las
ventas es necesario tener en cuenta:

— Registro de Pedidos.-Es una manera de saber en todo momento cuantos
pedidos se han realizado y cual es su situacion. En este se anotaran los
pedidos para dar pase a almacén para su entrega. (Slideshare, 2018).

— Facturacion.- Para Lacalle (2014), se refiere a la factura como “el
documento que el proveedor emite al cliente, por el que se justifica
legalmente una operacién de compraventa y a través del cual repercute
el IVA”(p.178).

Por otra parte, Rodes (2014), sostuvo que “la factura ademéas de un
documento mercantil formal y con efectos fiscales, es también un vehiculo de
comunicacién entre empresa, proveedores y clientes, por lo que, ademas de los
datos obligatorios, suelen incluirse datos comerciales” (p.155), es decir, la
facturacion es el acto de cierrre de una venta, ya que este se realiza una vez sea
completada la venta.

La segunda dimension de la variable procesos de ventas es Planeacion
de venta, el cual tiene fases, cada fase de venta se realiza combinando diversas

herramientas, lo que indica que esto se lleva a cabo a través de procedimientos.



La adecuada aplicacion de los procedimientos permitiran que las etapas o fases
de las ventas se realicen més facilmente y de forma mas clara. (Polo, 2018)

Segun Stanton, Etzel y Walker (2009), dentro de las fases del proceso de
venta estan: a) Prospeccion, dicha fase permite la identificacion y localizacion
sistematica de clientes potenciales, ya sean actuales o futuros que favoreceran
nuestro objetivo, cabe sefialar que sin prospeccion; no hay ventas. b)
Concertacion, es una cita o entrevista que se realiza con el cliente; en tal sentido
es el punto de partida de la venta, ya que permitira realizar la improvisacion para
llegar obtener su confianza y continuar con la siguiente. c) Deteccion de
necesidades. d) Desarrollo de solucion. e) Cierre de Ventas. f) Servicios
Posventa.

Un presupuesto de ventas establece las decisiones dentro de la
planeacién de ventas. Al respecto, Vara (2017), consider6 que “es el documento
que cualquier empresa debe utilizar para indicar a un posible cliente, qué
productos o servicios les quiere vender y cual es el precio por estos” (s/p). Cabe
sefalar, que estos son de gran importancia para la organizacién, debido a que
es unas de las actividades claves dentro de una empresa.

Por lo antes expuesto, Rodes (2014), sefial6 que “la finalidad del
presupuesto es poner a disposicion del cliente una vision aproximada de qué
costes le va a suponer la operacion y en qué condiciones se va a desarrollar’
(p.150), es decir, que un presupuesto implica el punto de partida para el proceso
de venta.

La ultima dimensién despliegue segun Rodriguez (2013), existe un grupo
de compradores reales y potenciales con necesidades que satisfacer a través de
un intercambio comercial, por lo que es necesario realizar un despliegue para la
captacion de estos nuevos clientes, ya que estos compradores comparten una
necesidad o deseo determinados que se pueden satisfacer mediante relaciones
de intercambio. En tal sentido, Kotler y Armstrong (2008), establecen que en el
despliegue es necesario considerar:

Esta dimension tiene como indicadores a: El disefio de territorio, existen
diferentes tipos de mercado desde el punto de vista geografico (internacional,
nacional, regional, de intercambio comercial al mayoreo, metropolitano y local) y
desde el punto de vista del consumidor. (Rodriguez A. , 2013) y Rentabilidad,

gue segun Diaz (2018), es la capacidad que tiene la empresa de generar
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beneficios que redundan en futuras inversiones, inferiores deudas, mas
produccién, mas ventas, mas beneficios, mayor crecimiento.

Existen diferentes conveniencias de hacer célculos de la rentabilidad. En
esta investigacion tomaré la rentabilidad econémica y la Rentabilidad sobre
ventas. El ROA de forma separada se mide por cuanto las actividades que se
realicen sean operativas y de inversion, incluyendo la financiacion. Sirve para
comparar los indicadores econdmicos mediante sus férmulas, estos pueden ser
de dos 0 mas empresas con diferentes estructuras de pasivo.

En cuanto a la rentabilidad financiera de las siglas en ingles ROE, tiene
relacion en el calculo de los beneficios antes de los Impuestos con el Patrimonio
Neto o capitales propios.

En este contexto Ccaccya (2015), indico a la rentabilidad como: “Es una
nocion que se aplica a toda la accion econdémica en la que se movilizan medios
materiales, humanos y/o financiera, con el fin de obtener ciertos resultados”, Por
tanto, una inversion es tanto mejor cuanto son mayores son los beneficios que
genere. (s/p).

En la rentabilidad econdmica, el denominador de la ratio estard
compuesto por la base de la inversion, cuya rentabilidad se pretende medir, los
activos o inversiones totales de la empresa que se han confiado a esta para la
obtencién de retornos.

En tal sentido, la rentabilidad de los activos, “expresa las medidas con
respecto a su aporte a la utilidad neta de la empresa. Consecuentemente, un
ratio bajo podria deberse a la existencia de una alta capacidad instalada ociosa
o al mal manejo de la liquidez, mientras que una ratio mas elevado revelaria un
mayor rendimiento en las ventas y dinero invertido”. (Caccya, 2015)

La Rentabilidad sobre las Ventas, permite determinar la utilidad obtenida
una vez descontado el costo de ventas. Este margen de rentabilidad sobre
ventas muestra la capacidad que tiene la avicola para producir beneficios en

relacion a las ventas que realiza en actividad.
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lll. METODOLOGIA

3.1. Disefio de investigacion

La presente investigacion fue de tipo no experimental, debido a que
no existi6 manipulacion alguna de variable. A travées de la observacion se
explica de manera natural como se da la aparicion de nuevos fendmenos
para ser analizados posteriormente. (Hernandez, Fernandez y Baptista,
2014).

Se trat6é de una investigacion transversal, ya que en una sola etapa
se realizé la recoleccién de datos. Al mismo tiempo, se ubic6 como una
investigacion mixta pues abarca datos cualitativos y cuantitativos para la
solucion al planteamiento del problema. Finalmente, se traté de una
investigacion descriptiva, pues como lo manifiesta Hernandez, et al
(2014), se busco describir situaciones, es decir, como se manifiesta
determinado fenomeno.

El disefio del trabajo fue correlacional porque busco6 determinar la

relacion entre las variables de estudio: proceso de ventas y rentabilidad de

la empresa avicola San Andrés Piura SAC.

3.2. Variables y Operacionalizacién

Proceso de ventas

Es la sucesion de pasos que una empresa realiza desde el
momento en que intenta captar la atencion de “un potencial cliente hasta
gue la transaccion final, hasta que se consigue una venta efectiva del
producto o servicio”. Comprende el producto; mercado; cierre de venta.
(Bel, Oriol 2017)

Rentabilidad
Es la capacidad de la empresa para generar beneficios que
redundan en futuras inversiones, inferiores deudas, mas produccion, mas
ventas, mas beneficios, mayor crecimiento. La rentabilidad se mide por la

rentabilidad financiera por medio de indices financieros (Diaz, 2012)

11



3.3. Poblacion, muestra y muestreo

3.3.1. Poblaciéon

La poblacién estuvo conformada por 30 colaboradores del area de
gerencia, administracion, almacén y area de ventas de la empresa avicola

San Andrés Piura SAC, que fueron el objeto de estudio de la investigacion.

3.3.2. Muestra
Por ser la poblaciobn muy pequefia, solo se calculdé una muestra, por

lo que la recoleccion de datos se hizo con toda la poblacion.

El tamafio de la muestra fueron los 30 colaboradores en base al
area de gerencia, almacén, administracion y ventas de la empresa siendo

un muestreo no probabilistico por conveniencia.

3.3.3. Muestreo

Se tomO en cuenta que su tuvo acceso a la informacidén sin
restriccion. Para la seleccion de la muestra se incluyeron al personal del
area de administracion, almacén y ventas. Se excluy6é al personal
operativo que trabaja en otras areas de la empresa, personal de limpieza

y galponeros que no tiene relacion con las ventas y almacenes.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.4.1. Técnicas
Encuesta

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) la definen como una
técnica que permite un mayor volumen de informacion gracias a la
utilizacion de técnicas de muestreo e inferencia estadistica.

En esta investigacion se utiliz6 una serie de preguntas a los
colaboradores de la empresa avicola San Andrés Piura SAC para conocer
la relacién entre el proceso de ventas.

Analisis documental

Esta técnica se aplico a los documentos de la empresa, como son:

estados financieros, estados de cuenta de los bancos, kardex de

inventarios, hojas registro de ventas, facturas de venta.
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3.4.2. Instrumentos

Cuestionario

Mediante este instrumento se plantedé un conjunto de preguntas
respecto a las variables de estudio (proceso de ventas) con la finalidad de
obtener informacion clara de la realidad de la empresa.

Guia de anélisis documental.

Con este instrumento, se solicitaron documentos internos para su
revision y analisis con relacién a los procesos de ventas y rentabilidad,
utilizando los registros de ventas y estados financieros, relacionados a los
indices de rentabilidad de los periodos 2017-2018.

3.4.3. Validez

Para la presente investigacion la validez de contenido de la
encuesta se determind a través del juicio de 3 expertos relacionados al
tema, quienes respaldaran que los items del cuestionario corresponden a
las dimensiones, variables e hipoétesis y que sean pertinentes al tipo y
naturaleza de la investigacion.

3.4.4. Confiabilidad

La confiabilidad estadistica aplicada al cuestionario permitio

conocer el grado en que el instrumento utilizado generd resultados

consistentes y coherentes a la realidad en estudio.

3.5. Procedimientos

Para recolectar informacion se aplicé la encuesta 30 colaboradores
en base al area de gerencia, almacén, administracion y ventas de la
empresa; asi mismo técnica se aplico a los documentos de la empresa,
como son: Estados Financieros, estados de cuenta de los bancos, kardex
de inventarios, hojas registro de ventas, facturas de venta, para ello se me
otorgo un documento donde me otorga la autorizacion para ello, el cual se

incluye en los anexos.

3.6. Método de analisis de datos

Para el andlisis de los resultados provenientes del cuestionario, se

utilizé excell, realizando cuadros para su mejor interpretacion.
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Para la recoleccién de datos a partir de documentos, se utilizo los
formatos elaborados para cada indicador, el procedimiento a seguir es:
para esta investigacion se elabor6 un cuestionario con preguntas
destinadas a conocer la gestion del area de ventas (funciones y
funcionamiento del area de ventas). Al mismo tiempo, se analizaran los
estados financieros para determinar los resultados econémicos y

financieros que se generan del proceso de venta de la empresa.

3.7. Aspectos éticos

A. Basada en el Codigo de Etica IFAC (2014)

- Confidencialidad o secreto profesional, ya que el autor tuvo la obligacién
de guardar el secreto profesional, no revelando por ningin motivo los
hechos o circunstancias que tenga conocimiento durante el curso de la
presentacion, a menos que exista la obligaciéon o el derecho legal o
profesional para hacerlo.

- Difusién y colaboracion, el autor tuvo la obligacion de contribuir, de
acuerdo con sus posibilidades personales, al desarrollo, superacion y
dignificacion de la profesion.

- Integridad, el autor mantuvo incélume su integridad moral en el ejercicio
profesional. De él se espero: rectitud, probidad, honestidad, dignidad y

sinceridad en toda circunstancia.

B. Segun la Constitucion Politica del Peru (1993)

Del Articulo 2 inciso 18 el compromiso que se asumié como
investigador es basado en mantener reserva sobre sus convicciones
politicas, filosoficas, religiosas o de cualquiera otra indole, asi como a
guardar el secreto profesional.

Al mismo tiempo, la presente investigacion respeto los derechos de

autor, con el uso y aplicacion de la Norma APA.
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IV. RESULTADOS

Objetivo especifico N° 01: Identificacion del proceso de ventas de la
empresa Avicola San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018.

Tabla 1.

Dimensién: Politicas de ventas

A

Siempre Nunca Total
veces
PREGUNTAS % % % %
¢la empresa realiza un estudio 12 40% 7 23% 1 3% 30 100%
de mercado para definir sus precios?
cla empresa establece los 10 33% 5 17% 15 50% 30 100%
precios basados en costos?
¢Los precios con los que
comercializa son accesibles para los 16 53% 12 40% 2 % 30 100%
clientes?
) ¢Se realiza un registro de los 15 50% 7 23% 8 27% 30 100%
pedidos?
¢Se realiza un registro de las 21 70% 9 30% o 0% 30 100%

ventas?

¢la empresa determina los
precios de acuerdo a las condiciones 6 20% 17 57% 7 23% 30 100%
del mercado?

¢ Se analizan constantemente los

estados resultados de la empresa? 10 33% 10 33% 10 33% 30 100%

Promedio 12.9 43% 9.6 32% 7.6 25% 30 100%

Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la empresa avicola San Andrés.

Cbémo se puede apreciar en la tabla N° 1, para el analisis de la dimension:
Politicas de ventas, los resultados fueron los siguientes:

-En los sujetos de la investigacion se observd que el 40% de los
colaboradores consideraron que siempre la empresa realiza un estudio de
mercado para definir sus precios, mientras que el 37% reconoce gque nunca
lo realizan, el restante 23% considerd que solo a veces se realiza.

- Para esta interrogante, los sujetos de investigacion consideraron con un 50%
gue nunca la empresa estableces sus precios de acuerdo a los costos,
mientras que el 33% sefiala que siempre se toman en cuenta estos para
establecer los costos, el 17% restante sefiala que solo a veces se toman en

cuenta.
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- En los resultados sobre si los precios de los productos son accesibles para
el publico, los colaboradores respondieron de la siguiente manera: el 53%
consideraron que siempre son accesibles, el 40% a veces lo son y el 7%
considera que nunca.

- Para la interrogante en cuanto al registro de los pedidos, se obtuvieron los
siguientes resultados: el 50% considera que siempre se registran, el 23% de
los encuestados consideran que a veces se cumplen y el 27% restante
considera que nunca se llevan los registros de los mismos.

- Al preguntar a los colaboradores sobre si se realiza un registro de las
facturas, el 70% sefalaron que siempre se lleva un registro de las mismas,
mientras que 30% sostiene que a veces se realiza.

- En cuanto a la interrogante ¢ la empresa determina los precios de acuerdo a
las condiciones del mercado?, el 53% de los encuestados respondieron a
veces la empresa toma en cuenta las condiciones del mercado, mientras que
el 23% considera que nunca lo toman en cuenta, por ultimo, un 20%
consider6é que siempre se determina de acuerdo a las condiciones del
mercado.

- En los resultados para la interrogante ¢Se analizan constantemente los
estados resultados de la empresa?, el 33% de los colaboradores
respondieron siempre se analizaron, mientras que otro 33% consideraron
que a veces se realizan dichos analisis, el 33% restante sostiene que nunca

se realizan los analisis de los estados resultados.

Con los resultados presentados se pudo apreciar que la empresa si cumple
con algunas politicas para las ventas, aunque se incumplen con el control
periodico dentro de las misma. Cabe sefialar que dichas politicas son necesarias
para alcanzar los resultados deseados, para ello la empresa debe definir sus
precios se acuerdo al mercado, llevar un registro de pedidos, registro de ventas
y posterior a ello analizar las variaciones de sus ventas (Se logra con el Estado

de Resultados) y proceder a realizar las mejoras pertinentes de ser necesario.
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Dimensién: Planeacién de ventas

Tabla 2.

Dimension: Planeacion de ventas

PREGUNTAS

Siempre

%

A
veces

%

Nunca

%

Total

%

¢La empresa realiza la
captacion de clientes?

¢La empresa estudia el
perfil del posible cliente antes de
realizar la venta?

¢ Se establecen estrategias
para el cierre de ventas?

¢Se realiza el proceso de
post venta para evaluar?

.Se determina un
presupuesto de los gastos de
venta?

11

10

11

37%

7%

33%

37%

3%

13

15

43%

50%

30%

30%

20%

13

11

10

23

20%

43%

37%

33%

7%

30

30

30

30

30

sLa empresa realiza
presupuestos de ventas?

¢ Se establecen cuotas por
cada vendedor?

0 0% 4 13% 26 87% 30

4 13% 10 33% 16 53% 30

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

Promedio 5.6 19% 9.4 31% 15.0 50% 30

100%

Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la empresa avicola San Andrés

Como lo muestra en la tabla N° 2, para la dimensién Planeacién de ventas, se

obtuvieron los siguientes resultados:

En los resultados obtenidos de los encuestados, ante la interrogante
planteada sobre si la empresa realiza la captacion de los clientes, los
resultados fueron los siguientes: el 43% consider6é que siempre lo realiza,
seguido del 37% de los colaboradores expres6 que nunca se realiza la
misma y el restante corresponde al 20% que mencion6 que solo a veces se
realiza.

En cuanto a la interrogante sobre si la empresa estudia el perfil del posible
cliente antes de realizar la venta, se obtienen los siguientes resultados: el
50% consideré que a veces se realiza, el 43% respondié que nunca se
cumple, mientras que el 7% sefiald que si se cumple con dicho estudio.

En cuanto a si en la empresa existen estrategias para el cierre de ventas
los encuestados respondieron de la siguiente manera: el 37% sefialoé que

siempre se establecen dichas estrategias, mientras que, otro 33% expreso

17



que nunca se proponen las mismas y el 30 % restante consideré que solo
a veces se promueven.

- Al preguntar a los colaboradores sobre ¢ Se realiza el proceso de post venta
para evaluar el proceso?, los resultados fueron los siguientes: el 37%
considerd que siempre cumple con el mismo, mientras que el 33% sefial6
que nunca se realiza, el otro 30% restante menciono que a veces se cumple
con dicho proceso.

- En cuanto a los resultados arrojados para la interrogante ¢, Se determina un
presupuesto de los gastos de venta?, el 77% de los colaboradores
sefalaron que nunca se determinan estos presupuestos, mientras que el
otro 20% sostiene que a veces se realizan, solo el 3% respondié que
siempre se realiza.

- Cabe sefialar que, al preguntar a los encuestados sobre, si la empresa
envia constantemente presupuestos de sus productos a sus clientes, el
87% sefiald que no se hacen llegar constantemente los presupuestos a los
clientes, el otro 13 % restante considerd que a veces se realizan.

- En los resultados sobre la interrogante ¢ Existe un retorno de la inversion
en los gastos de ventas?, un 53% respondié que no existe el retorno de
inversion, mientras que el otro 33% sefialo que a veces retorna la inversion,

por ultimo, un 13% consider6 que siempre se da el retorno.

Con dichos resultados se pudo observar que, existen grandes problemas
en cuanto a la planeacion de las ventas, debido a que no se buscan nuevos
clientes, no se estudia el perfil de los posibles clientes, ademas no existen
estrategias para cerrar las ventas, no se destina un presupuesto de ventas y por
ultimo los vendedores no tienen establecidos las cuotas que deben de cumplir.
Todo esto, genera que no se alcance la rentabilidad deseada por los
inversionistas, puesto que no existe una adecuada planificacién de las ventas
que permita mejorar e incrementar los resultados de la empresa. El proceso de
ventas es fundamental, pues las ventas son la razon de existir de toda empresa,
las mismas que enfocarse a establecer politicas que les permita ser competitivas
en el mercado y sobre todo controlar sus ventas, este Ultimo les indica si se estan
alcanzando las metas planteadas. A ello se agrega que debe de existir una

adecuada planeacion de ventas, para ello el area debe de proyectarse las ventas
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a alcanzar en determinado periodo, que a través de cuotas asignadas a cada

vendedor se medira si estas se lograron alcanzar.

Dimension. Despliegue

Tabla 3.
Despliegue
Siempre A Nunca Total
P veces
PREGUNTAS % % % %
__cLaempresadispone de una 1 37% 13 43% 6 20% 30 100%
lista de clientes?
_¢Se  realizan visitas 1 37% 12 40% 7 23% 30 100%
periddicas a los clientes?
¢Cuenta la empresa con
rutas establecidas para la 4 13% 15 50% 11 37% 30 100%
distribucion?
¢ Se realiza un disefio de ruta
contante segln la zona del 1 3% 15 50% 14 47% 30 100%
cliente?
Promedio 6.8 23% 13.8 46% 9.5 32% 30 100%

Fuente: Encuesta realizada a los colaboradores de la empresa avicola San Andrés

Para la dimensién Despliegue se obtuvieron los siguientes resultados:

Segun tabla N° 3 se pudo observé que la empresa cuenta con listas de
cliente a actuales, ya que los encuestados en un 43% considerd la opcion a
veces, mientras que un 37% siempre ha contado con un listado de sus clientes,
por otra parte, un 20% sefalé que nunca. Cabe sefialar que, los encuestados
consideraron que hace falta la actualizacion de datos al momento de
establecerlas, ya que la misma, desde hace tiempo no se actualizan; dicha
situacion afecta a la siguiente interrogante ¢ Se realizan visitas periddicas a los
clientes?, un 40% de los colaboradores considera que a veces se realizan, 37%
considerd que si realizan, mientras que el 23% sostiene que no se realizan,
destacando que presentan problemas a la hora despliegue, ya que, los datos de
los clientes no son reales.

En cuanto a la interrogante ¢Cuenta la empresa con rutas establecidas
para la distribucion?, un 50% respondié que durante el afio a veces se cuenta
con rutas establecidas, mientras que, 37% consider6 que nunca estan
establecidas las misma, solo el 13% de los encuestados estuvo de acuerdo a

gue la empresa si cuenta con dichas rutas. Asi mismo se pregunto ¢ Se realiza
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un disefio de ruta constante segun la zona del cliente?, el 3% de los encuestados
indican que siempre realizan un disefio de rutas, un 50% de ellos responde que
a veces se realiza lista de rutas y el 47% restante afirman que nunca se realiza.

En cuanto a la dimension despliegue se pudo observar opiniones divididas
en cuanto al desarrollo que realiza la empresa para la distribucion de sus
productos, donde solo en oportunidades realizan listas de clientes, lo que puede
considerarse una debilidad en vista de que los clientes son imprescindibles para
la actividad econémica que realiza la empresa, al mismo tiempo no se realizan
las visitas necesarias a los clientes, en cuanto a las rutas el 65%
aproximadamente cuenta con rutas fijas lo que deben mejorar estableciendo un
disefio de nuevas rutas segun las zonas de despliegue de la empresa.

La retroalimentacion es fundamental en la empresa, pues permite conocer

las inquietudes de los clientes y por ende corregirlas de inmediato.

Objetivo especifico N° 02: Medicién de la rentabilidad de la empresa
Avicola San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018.

Andlisis de datos (Documental)
Indicadores de Rentabilidad.
Tabla 4.

Rentabilidad Neta del Activo

Ratios de Rentabilidad Neta del Activo de la Empresa Avicola San Andrés

Variacion dif.

Ratios Férmula 2017 2018 .
Ratio

o ROA=_Ingreso Neto =% 18% 6% -12%
Rendimiento sobre la Activos Totales

inversion

Fuente: Elaboracion propia.

Rentabilidad Neta del Activo 2017 = 18%
Por cada sol que la empresa invirtié en sus activos generd una
rentabilidad de S/0.18 interpretandose que la empresa saco provecho de los
activos que posee, demostrando que el negocio utiliza sus inversiones de

manera eficiente.
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Rentabilidad Neta del Activo 2018 = 6%

Por cada sol que la empresa invierte en sus activos la empresa ha
Obtuvo 0.06 soles de utilidad para el afio 2018; demostré que el negocio fue
deficiente en la utilizacion de sus activos, asi mismo con el control de gerencia.
Por lo que se recomiendo, tomar las medidas de manera que se mejoren
resultados en el corto plazo.

La rentabilidad neta de la empresa para el afio 2017 alcanzé un 18%
donde se observo que esta obtiene un rendimiento adecuado de la inversion que
posee, a diferencia del afio 2018 que solo alcanz6 un 6%, donde se evidencia
una disminucién del 12% que se traduce en deficiencia en la utilizacion de sus
activos.

Tabla 5
Margen Bruto de Utilidad

Ratios Férmula 2017 2018 Variacion dif. Ratio

Vtas Netas - Costo de ventas

71% 7%
Margen Bruto de 1%

Utilidad Ventas

Fuente: Elaboracion propia.

El beneficio de la empresa después de asumir los costos de produccion,
tuvo un resultado con respecto al afio 2017 del 71%, demostré que la empresa
administré correctamente sus costos de ventas en relacion a sus ventas.

El beneficio de la empresa después de asumir los costos de produccion,
tuvo un resultado con respecto al afio 2018 del 77%, demostré que la empresa
administré correctamente sus costos de ventas en relacion a sus ventas, asi
mismo se demostrd que en relaciéon al afio 2017 la empresa ha disminuido sus
ventas.

En cuanto al margen bruto de utilidad de la empresa, durante el afo
2017 se observé que la empresa obtuvo un margen con respecto a sus costos
de ventas de 71%, mientras que para el afio 2018 alcanz6 un resultado de 77%
lo que demuestra que durante los dos ultimos afos la empresa fue eficiente en
el manejo de sus costos, pero debe de aprovechar esta fortaleza, para

incrementar sus ventas y por ende se lograria mejores resultados econémicos.
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Tabla 6
Margen Operacional de Utilidad.

Ratios Férmula 2017 2018 Variacion dif. Ratio
, N , 37% 13% 24%
Margen Operacional de Utilidad Operacional
utilidad. Ventas Netas

Fuente: Elaboracioén propia.

Se pudo observar que la empresa durante el afio 2017 generd un margen
bruto de utilidad, del 37%, mientras que en el afio 2018 la empresa obtuvo una
utilidad del 13%; demostrando una disminucion de 24%, principalmente
originado por la disminucidn en sus ventas y asi mismo con respecto al costo de
ventas.

En los resultados obtenidos se aprecio una disminucién del margen
bruto de operacional, y esto se debié a la disminucion de las ventas, por lo que
la empresa debe de priorizar el incremento de sus ventas de manera que se logre
mejorar la rentabilidad obtenida. Cabe destacar, que estos se lograran a través
de un proceso adecuado.

Tabla 7
Margen Neto de Utilidad

Ratios Férmula 2017 2018 Variacion dif. Ratio
Utilidad Neta 87% 62%
Ventas Netas 25%
Margen Bruto de
Utilidad

Fuente: Elaboracion propia.

Como se pudo observar las ventas de la empresa en los afios 2017 y
2018, obtuvieron una rentabilidad del 87% y 62% con respecto al costo de
ventas, mostrando una disminucion de 25% en la utilidad de un afio al anterior.
Si bien, la empresa ha mantenido los gastos operativos con respecto al afio
anterior, la disminucién en las ventas y el deficiente control en sus costos se ve

reflejado en la utilidad.
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Estos resultados, sefialaron que el proceso de ventas inadecuado, si
afectan los resultados econémicos de la empresa, y estos se ven reflejados en
la utilidad obtenido del afio 2018, donde se aprecia la disminucién del margen en
mencion. Por esta razdén, la empresa debe de incrementar sus ventas y esto se

lograra a través de un proceso adecuado de ventas.

Tabla 8

Rentabilidad sobre ventas

Ratios Férmula 2017 2018 Variacion dif. Ratio

Utilidad Neta 20% 7%

Patrimonio 13%

Rentabilidad Financiera

Fuente elaboracion propia

Como se pudo observar la rentabilidad de la empresa con respecto a los
afos 2017 y 2018 es de 20% y 7%, se observo una notable disminucion del 13%.
Muestra que su patrimonio sélo generé 0.2 soles, por cada sol invertido en
recursos propios en el 2017, disminuyendo considerablemente en el siguiente
afo 0.07 soles por cada sol invertido.

De los resultados obtenidos, tenemos que la utilidad neta ha disminuido
de un afio a otro, y esto se debe a la disminucion de sus ventas, por lo tanto, las
ventas si inciden en la rentabilidad financiera de la empresa, por lo que se debe

de mejorar e incrementar para obtener los resultados deseados.
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V. DISCUSION

En lo que respecta al objetivo general: Disefiar una propuesta para el
proceso de ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa avicola San Andrés
Piura SAC, durante el periodo 2017-2018, los resultados indican que la empresa
solo cumple con algunas politicas para las ventas, en cuanto a los controles
periodicos no se cumplen en ningln momento, ademas se evidencian problemas
sobre la planeacion de las ventas, debido a que no se cumplen los
procedimientos correctos.

Esto indica que la empresa requiere del disefio e implementacion de una
propuesta de ventas que contribuya a mejorar la rentabilidad de la organizacion,
tal como lo plantea el estudio realizado por Castro C. (2016), “El proceso de
ventas y la rentabilidad de la procesadora industrial de pollos El Placer, de la
ciudad de Ambato, Ecuador”, el investigador concluye que la solucion al
problema de la empresa es proponer politicas y procedimientos para ventas con
inclusion de rentabilidad.

En este particular se fundamenta tedricamente por Lobato (2009), quien
define el proceso de ventas como “la operacién que sirve de eje para el desarrollo
de la funcién comercial de la empresa, funcién que tiene la cualidad de ser la
mayor generadora de recursos economicos” (p.1), de alli la necesidad de la
empresa avicola San Andrés de mejorar la rentabilidad a través del disefio de la

propuesta de ventas.

De acuerdo al primer objetivo especifico: Identificar el proceso de ventas
de la empresa avicola San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018.
Resultando que en la empresa no se cuenta con un proceso de ventas
organizado, ya que no se cumple con los pasos necesarios para mejorar las
ventas, y no existe una planeacién en ventas que permitan conocer el prondstico
de las ventas y las cuotas que debe de alcanzar cada vendedor.

A ello se suma, que, al momento de establecer los precios, no se toman
en cuentas los costos incurridos, lo que afecta la rentabilidad de la empresa.
Cabe destacar, que, con un proceso adecuado en ventas, las empresas tienen
una direccion que les sefiala lo que se debe de lograr para alcanzar un margen

adecuado de utilidad.
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Dichos resultados coinciden con la tesis de Vasconez B. (2015),
denominada “Analisis del proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad de
la empresa Infoquality S.A.” tuvo como objetivo analizar el proceso de ventas y
su incidencia en la rentabilidad de la empresa Infoquality S.A. Finalmente
concluy6 que en la empresa no cumple las fases del proceso de venta, al no
realizar la captacion de los clientes y presentando una mala gestion en el registro
de las mismas. Es por ello que es necesario en toda empresa cumplir con las
fases de dicho proceso.

Dicha afirmacion es reforzada por la teoria de Ogafio (2013), quien dice
que el proceso de venta es la secuencia de etapas o fases que forma parte de
un segmento ordenado y organizado logrando obtener el cierre de una venta. La
necesidad de obtener una venta es la realizacion constante de cada paso o
procedimiento para la organizacién contable, la coordinacion y control de los
elementos para la anotacion de los hechos econdémicos de las empresas. Por lo
tanto, es necesario para dichas empresas contar con un proceso de ventas,
compuesto por diferentes pasos partiendo por una planificacion para la
ejecucion.

Asi mismo Jaramillo y Salazar (2015), en su investigacion analizar la falta de
control interno del area de ventas y su incidencia en la rentabilidad de los
comerciales, donde los investigadores obtuvieron como resultados que el
proceso de ventas se ve afectado debido a que no existe un sistema integral de
control interno, por esa razén las ventas no han demostrado un nivel de
crecimiento favorable. A través de dicha investigacion, los autores concluyeron
gue es necesario un manual que regule principalmente al area de las ventas y

de esta forma descubrir las falencias y tomar las mejores decisiones.

De acuerdo con el segundo objetivo especifico: Medir la rentabilidad de la
empresa avicola San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018; a través
de los estados financieros del 2017 y las proyecciones para el afio 2018, se
constato que la rentabilidad en relacion a las ventas ha tenido una disminucion
aproximada del 70%, identificando que en el 2017 la empresa tiene un
rendimiento generado por las inversiones de un 18% teniendo como resultado

para el 2018 una disminucion notable del 10%.
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Esto nos muestra que la disminucion de las ventas afecta notablemente
en la rentabilidad de la empresa avicola San Andrés. Los resultados encontrados
coinciden con la investigacion realizada por Araujo y Rivera (2017), “Control
Interno en el &rea de ventas y su efecto en la rentabilidad de la empresa
agropecuaria Avicasa Nortefia SAC”, a través de dicho estudio, los autores
llegaron a la conclusién que el proceso de ventas se ve afectado debido a que
no existe un sistema integral de control interno por esa razén las ventas no han
demostrado un nivel de crecimiento favorable, por lo propusieron un manual que
regule principalmente al area de las ventas y de esta forma descubrir las
falencias y tomar las mejores decisiones. Esto concuerda con la teoria expuesto
por Diaz (2018), En su definicidén de la rentabilidad dice que, es la capacidad que
tiene la empresa de generar beneficios que redundan en futuras inversiones,
inferiores deudas, mas produccidon, mas ventas, mas beneficios, mayor

crecimiento.

En cuanto al tercer objetivo especifico: Proponer politicas vy
procedimientos del proceso ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa
avicola San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018, de acuerdo a los
resultados encontrados se considerd necesario el disefio de una propuesta para
mejorar las politicas y procedimientos en el proceso de ventas, principalmente
en la captacion de los clientes y en la determinacion de precios.

Dichos resultados coinciden con la tesis de Bailon (2017), denominada
“Propuesta de mejora en el proceso de ventas para reducir las devoluciones de
producto en una empresa avicola, 2017”. Concluyendo en el disefio de una
propuesta de mejora especifica para el proceso de ventas que permita reducir
las devoluciones, comprende 4 fases de desarrollo que ayudarian a mejorar el
proceso.

En tal sentido Ayala (2014), sostiene que, “Los ingresos de actividades
ordinarias procedentes de la venta de bienes deben ser reconocidos y
registrados” (p.428), por lo que las politicas de ventas son esenciales a la hora
de realizarlas y por ende el registro permite analizar la dinamica de las ventas de

la empresa.
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Asi mismo Saldarriaga (2017), en su tesis, en la cual planted en mejorar
los niveles de servicio de una empresa de venta directa, basado en que los
procesos de gestion de venta, despacho y distribucion y la facturacion pueden
ser mejorados a través de la implementacion de un ERP, Concluyendo que los
resultados obtenidos posteriores a la implementacion del ERP SAP, se evidencia
qgue el nivel de servicio mejora a través de los resultados de efectividad de los
procesos de gestion de ventas pasando de 87.1% a 97.0%, el proceso de
despacho y distribucion de 81.2% a 95.0% y facturacion de 95.2% a 99.7%. La
mejora del proceso de gestién de ventas es resultado de la automatizacion del
proceso de registro de pedidos de venta y picking, asi como los controles de la
disponibilidad de los productos, mediante el control del stock comprometido. El
proceso de facturacion es mejorado a traves de la integracion con el proceso de
expedicion, asegurando que lo facturado sea el resultado de la entrega
confirmada, ademas de mantener la informacién registrada desde el pedido de

venta.
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VI. CONCLUSION

Después del analisis de los resultados de los instrumentos aplicados, se

llegaron a las siguientes conclusiones:

Con el disefio de la propuesta se pretende dar una herramienta para
mejorar el proceso de ventas y la rentabilidad de la empresa avicola San
Andrés, por lo que, el mismo es esencial para su desarrollo empresarial

y con ello alcanzar la rentabilidad deseada.

Los problemas existentes en el proceso de ventas de la empresa avicola
San Andrés Piura SAC, durante el periodo 2017-2018 afectan la
rentabilidad de la empresa en mencién, jugando un papel importante las
politicas, planeacion y despliegue de las ventas, si estas no estan
definidas, no se alcanzan los resultados deseados en cuanto a
rentabilidad.

Durante el afio 2017 la empresa obtuvo mayor rentabilidad en
comparacién al afio 2018, es decir que, durante este Ultimo afio a pesar
de sus ventas, estdn no sustentan grandes ganancias como es lo
esperado, mostrando una disminucion de 25% en la utilidad. Cabe
sefialar que, aunque la empresa mantuvo los gastos operativos con
respecto al afio anterior, la disminucién en las ventas y el deficiente
control en sus costos, se ve reflejado en su utilidad, por lo que, se
demuestra que la falta de un proceso de ventas, si afecta en los

resultados econdmicos de la empresa.

La empresa ha manejado por afios un proceso de ventas empirico al no
disponer de un manual de procedimientos, por lo que, se presenta la
propuesta conformada por objetivos estratégicos de las politicas y
procedimientos para mejorar el proceso de ventas, buscando el

desarrollo y crecimiento de la empresa.
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VIl. RECOMENDACIONES

De acuerdo a la investigacion realizada, se recomienda a los directivos de la
empresa avicola San Andrés, ejecutar la propuesta para mejorar el proceso de
ventas y logra incrementar la rentabilidad de la empresa.

- Se recomienda a la empresa avicola San Andrés plantear politicas que
incentiven al personal de ventas, para mejorar el rendimiento en los

ejercicios econémicos.

- Se recomienda al area comercial de la empresa avicola San Andrés, dar
seguimiento a las actividades del proceso de ventas, evaluando
frecuentemente los procesos establecidos en el area, con el fin de verificar
si se cumplen con los objetivos propuestos y se alcance la rentabilidad
deseada.

- Se recomienda al area de finanzas de la empresa avicola San Andrés
realizar una evaluacion periddica de los Estados resultados mensuales de la
empresa, destacando las variaciones, de manera que se tomen las medidas
correctivas que permitan mejorar e incrementar la rentabilidad, a través de

las ventas.

- Se recomienda a la empresa avicola San Andrés aplicar la propuesta sobre
las politicas y procedimientos para optimizar su proceso de venta y asi

mejorar su rentabilidad.
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VIIl. PROPUESTA

Objetivo N° 03: Proponer politicas y procedimientos del proceso
ventas para mejorar larentabilidad de laempresa Avicola San Andrés Piura
SAC, durante el periodo 2017-2018.

Segun los resultados obtenidos en la presente se considerd necesario
disefiar una propuesta sobre las politicas y procedimientos del proceso ventas
para mejorar la rentabilidad de la empresa avicola San Andrés Piura SAC,
durante el periodo 2017-2018. En tal sentido es necesario una serie de

estrategias tacticas:

PROCESO DE VENTAS PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD

Segun los resultados obtenidos, la empresa debe de mejorar sus ingresos
relacionados a su actividad principal y controlar sus costos, de manera que los
resultados que se obtengan en un determinado periodo sean los esperados por
los inversionistas.

El proceso de ventas es importante porque de ellos depende los
resultados econdmicos de la empresa, es por ello que en la presente propuesta
se sugiere mejorar las actividades relacionadas con el proceso de ventas, para
ello se plantean estrategias desde la captacion hasta el post venta.

Los procesos de ventas abarcan una serie de actividades que van a
permitir alcanzar el beneficio deseado.

POLITICA DE VENTAS
Son las normas, que deben de cumplir los involucrados en el area, estan sean
disefiados en funcién a la satisfaccion de los clientes, siendo lo siguiente para el

area:

1. Al momento de realizar un pedido se respetaran los precios de los
productos, a EXCEPCION de que algin precio esté ERRADO por nuestro
sistema y/o personal. En ese caso el personal de ventas se pondra en contacto
con el CLIENTE para brindarle una solucion adecuada para ambas partes.

1.1. Se respetaran los precios de los productos PUBLICITADOS por la

empresa en distintos medios de comunicacién masiva.
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2. Al momento de realizar un pedido, los vendedores reservaran el derecho a
separar del inventario el producto o productos ordenados. Esto se hara
EXCLUSIVAMENTE después de recibir su pago o confirmar su compra.

3. En caso, que el cliente desee un producto adicional al solicitado, los
vendedores comunicaran y atenderan inmediatamente.

4. Después de realizar la entrega de los productos, el encargado del area se
pondra en contacto con cliente, con la finalidad de conocer la atencién, en caso
exista descontento se tomara de inmediato las acciones correctivas de manera
gue no afecten las ventas proyectadas.

5. Antes de la entrega del producto, cada vendedor verificara que los
productos estén en buen estado, para ello haran firmar la nota de pedido a los
clientes en sefal de conformidad.

6. Antes de la entrega de los productos, el &rea debe de asegurarse de que el
cliente lo recepcionara, a través de llamadas, esto se realizara con la finalidad
de reducir costos innecesarios de transporte.

7. Una vez enviado el pedido, es responsabilidad plena del vendedor cumplir
con los tiempos establecidos por el area, en caso se de algun percance los
vendedores deben de comunicar inmediatamente al encargado del area de modo
gue se tomen las medidas necesarias, y se comunique al cliente.

8. En caso de que se presente algun retraso en la entrega o envio de su
pedido, es responsabilidad del vendedor ponerse en contacto con el cliente para
pedir las disculpas del caso.

9. En caso de que algun producto esté agotado, el vendedor debe de
comunicarse de inmediato con el cliente, indicando fecha y hora de la entrega,
en caso de que el cliente no acepte la propuesta, se le devolvera de inmediato
el pago en caso lo haya realizado.

10. No se aceptaran devoluciones, después que el cliente haya firmado la nota
de pedido en sefial de conformidad.

11. Los pedidos seran enviados exclusivamente a la direccién especificada en
los datos de envio que notifique el cliente.

12. Los vendedores, ampliaran nuevos mercados para ello utilizaran

estrategias para lograrlo entre los que se tiene:
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Estrategia de captacion de los clientes

Para intentar conseguir el mayor numero de posibles clientes es
necesario mejorar la captacion de estos, debido a que se detecté que
unos de los principales problemas en la empresa avicola son referente
a la planeacién de la venta, por lo que es necesario disefiar una
propuesta para mejorar. Cabe sefialar que el cliente es lo mas importante
en la actividad comercial, pues depende de él si la empresa vendera o
no. Por eso, para que se produzca la venta de un producto o servicio,
siempre se debera guiar al cliente por unas fases que seguira éste
durante el proceso de decision de compra. Estas fases son parte de la
famosa técnica llamada AIDA cuyo nombre deriva de: Atencion, interés,
deseo y accion. Vértice (2009), explica que esta es un argumento

comercial que induce al cliente a comprar el producto que se ofrece.

La primera fase es Atencion, que significa lograr captar la atencién
del cliente hacia el producto o servicio, una fase indispensable para
iniciar un proceso de compra. Una vez captada la atencién del cliente,
sigue el Interés, que es exponer al cliente todas las ventajas y/o
beneficios del producto o servicio para despertar su interés de adquirirlo.
Después, se debe provocar el deseo de compra o adquisicién del
producto o servicio. A esta accién se le denomina deseo. Y, por ultimo,
la Accion, que es cerrar la venta mediante la promocion de la accion de

la compra.

Figura 1. Técnica llamada AIDA

— ATENCION

——+ INTERES

ACCION

Fuente: (Vertice, 2009)
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El grafico es en forma de embudo porque el proceso de decisién de

compra inicia por la curiosidad, en este caso, la atencion, y termina en el proceso

0 accion de compra, es decir, muchas personas les pueden llamar la atencion un

producto o servicio expuesto, pero son pocos los que compran.

Ahora, para plasmar esta técnica con el caso de Avicola San Andrés, se

identificar4 cada una de las fases con el elemento correspondiente del proceso

de venta.
ATENCION INTERES DESEO ACCION
Se atrae la El cliente se interesa y Decide qué Compra
atencion del busca mayor informacion del producto o el producto o
consumidor. producto o servicio. servicio  desea servicio
comprar
Ejemplo: Ejemplo: Ejemplo: Ejemplo:
Huevos de Calidad en la alimentacion Tamafo y Comprar
Avicola San de las gallinas, la raza de las peso de jaba de huevos de la
Andrés. gallinas, huevos limpios e huevos. Avicola San

inocuos, precios y

promociones.

Andrés.

El personal de ventas debe de conocer los productos, que ofrece la empresa,

al momento de brindar informacion a los clientes debe de tener una capacitaciéon

adecuada de lo que ofrece.

Estrategia: Tacticas de Precio

Fijacion de
precios

Relacién
Empresa-
Competencia

Empresa-Cliente

Relacion

Figura 2. Tacticas de precio
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Precio Neto.
El precio neto de la mercaderia que tiene la empresa varia dependiendo

del tipo de cliente y de la venta que pueden ser altas por cliente.

Precio de venta al publico
A los clientes fijos de la empresa se les propone que aplique un precio

de venta al publico a un 15% a 20% respecto al consumidor final.

Precio Empresa-Competencia
Al realizar el analisis de precios que tiene la empresa, se propone
establecer los mismos de acuerdo a un estudio de mercado, ya que
actualmente la empresa establece los precios sin considerar los precios de la
competencia, en este sentido es necesario evaluar este elemento para poder

competir y mantener equilibrio.

Precio-Clientes
Cabe sefialar que en estas condiciones se sugiere ofrecer a los
compradores estrategias para aumentar las ventas, por lo que se puede
manejar una estrategia de puntos por las compras que realice, es decir que
por cada producto que compre de cada linea va a obtener un cupdn con una
cantidad de puntos y al alcanzar una cantidad de 100 puntos puede reclamar

su descuento.

Politicas
Es necesario proponer una serie de politicas relacionadas a las ventas,
la misma que debe de plasmarse en el manual de funciones para la empresa

avicola San Andrés dentro de ellas estan:
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Organigrama

(Estructura y ?uanncl;::\:: Identificar la
Funciones) situacion actual
Proponer de las Funciones
Modelo de de los
organigramas colaboradores

Ubicacion del
organigrama
para
conocimiento de
colaboradores y
los clientes

Desarrollar un
Manual de
Funciones

Figura 3. Politicas

Fuente: Elaboracion propia.

PLANEACION DE VENTAS

El &rea comercial junto con gerencia, seran los encargados de realizar la
planificacion de ventas de manera mensual. Y sera responsabilidad del
encargado del area coordinar para su cumplimiento, y evaluara periddicamente
el avance logrado por el area, esto se realizara con la finalidad de detectar a
tiempo cualquier actividad y/o proceso que afecten su desarrollo que pueden
perjudicar las ventas.

Planeacion implica sefialar los objetivos de ventas, planes para alcanzar
las cuotas a imponer, los mismos que deben de plasmarse en los presupuestos.
Mientras mas especificos sean los procesos, mas son las posibilidades de
cumplir con los objetivos deseados.

En este punto, la empresa debera cumplir con los siguientes lineamientos
y gerencia para la buena marcha de la empresa y alcanzar los objetivos
deseados:

1. Cada fin de mes, el personal encargado del area dara a conocer las
ventas proyectadas en el mes, para eso realizara un presupuesto con

ventas proyectadas.
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2. Al mismo tiempo, se dara a conocer a cada vendedor, la cuota que debe
de alcanzar para lograr la rentabilidad deseada.

3. El encargado del area, comunicara a gerencia el presupuesto de gastos

de ventas y los resultados a alcanzar.
Puntos del proceso de planeacion de ventas

Gerencia y el encargado del area comercial son los que estableceran los
objetivos

Generales de la empresa en cuanto a ventas.

1. El encargado del area realizara evaluacion de las oportunidades de

ingresar a un nuevo mercado.

2. Cada fin de mes se realizard el prondstico de ventas, para el mes
siguiente. Este debe de comunicarse a los vendedores, con la finalidad

de que conozcan la cuota que debe de cumplir cada uno.

3. El encargado del é&rea, sera el responsable de realizar los
Presupuestos de ventas, cada fin de mes, asi mismo debera realizar
un consolidado que permita verificar la variacion que se ha tenido

mensualmente.

4. Desarrollo de un plan de accion, el mismo que debe de elaborarse
en conjunto con los que conforman el area, con la finalidad de conocer su

aporte puesto que son ellos quienes conocen las actividades.

5. Implementacion del plan de accion, una vez realizado el plan de
accion este se debe de ejecutar, y periédicamente se analizara y verificara
su cumplimiento. Cabe destacar que la verificacion, permitira detectar a
tiempo cualquier desvio o incumplimiento de proceso que afecten el

cumplimiento de los objetivos.

6. Control, es de responsabilidad del area comercial, ejecutar e

implementar procesos que permitan controlar las ventas realizadas.

36



Establecimiento de los objetivos generales de la empresa
Se enfocaré en la utilidad que desean alcanzar en un determinado periodo de

tiempo, para ello se buscara:

- Maximizacion de utilidades a corto plazo
- Maximizacion de utilidades a largo plazo
- Servicio de calidad a los clientes

- Incrementar el tamafio del mercado

- Aumentar la participacion del mercado

- Mantener el liderazgo de la empresa.

Evaluacion de las oportunidades de Nuevo mercado
El primer paso sera ingresar a un nuevo mercado, y se debe de identificar
a los clientes actuales y determinar sus caracteristicas en forma sistematica:

Tamafio, ubicacion y sector econémico.

Prondstico de ventas
La planeacion estd enfocada en suposiciones sobre las ventas que se
pueden lograr en un futuro. Un prondstico de ventas es la estimacion de las
ventas que se desea alcanzar en un determinado periodo de tiempo.
El pronéstico de ventas es fundamental para los accionistas de la empresa
porque les permite tomar decisiones de mercadotecnia, produccion,
aprovisionamiento y flujo de caja. Por tanto, debe ser elaborado con cuidado, y

debe ser lo mas realista posible.

Presupuestos

La planeacion de las ventas depende del prondstico, a partir de ahi se
formulan los presupuestos de publicidad, compras y gastos del area de ventas.
Estos presupuestos pueden estar influenciados por las expectativas actuales,

por lo que seré de responsabilidad del area tomarlas en cuenta.
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Desarrollo de un plan de accién
Aqui el encargado del area debe formular los puntos especificos para alcanzar

los objetivos de las ventas.

Implementacion del Plan

Debe estar basado en una buena comunicacion entre los que conforman el
area, los vendedores deberan actuar con respecto al plan y debera ir evaluando
cada uno de los pasos que fueron planteados en el plan.

Control

El encargado del &rea, realizara reportes de periodicidad semanal, con la

finalidad de conocer el avance del plan de accién.

Despliegue

Hace énfasis, a la captacion de nuevos clientes y a la atencion de los actuales.
La empresa Avicola San Andrés, sefiala en un mapa los territorios del mercado
que se desea cubrir, para ello el encargado del area comercial indicara las rutas,
para ello deberan tener en cuenta lo siguiente:

- Minimizacion de los costos de transporte.

- Tiempo que debe de cumplir cada ruta.
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Anexo 1: Matriz de Consistencia

PROPUESTA DEL PROCESO DE VENTAS PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA AVICOLA SAN
ANDRES PIURA SAC- PERIODOS 2017-2018

PROBLEMA OBJETIVOS Escala
PROBLEMA OBJETIVOS Variables Dimensiones Indicadores de Instrumentos Disefio
GENERAL GENERAL medicion
¢De qué manera una Disefiar una
propuesta del proceso de | propuesta del proceso
ventas mejoraria  la|de ventas para mejorar
rentabilidad de lajla rentabilidad de la Politicas de Determinacion
empresa Avicola San|empresa Avicola San ventas de precios Disefio: -
Andrés  Piura SAC, [Andrés Piura SAC, No '
durante el periodo 2017- | durante el periodo .
20187 2017-2018 Experimental
- Transversal
PRQBLEMAS OBJJETIVOS Control de
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ventas
('ICémo es el proceso Identificar el Proceso de Fases. Razon Cuestionario
proceso de ventas de la ventas
de ventas de la empresa ; L
P . empresa Avicola San Planeacion
Avicola San Andrés o
. Andrés Piura SAC, de ventas
Piura SAC, durante el durante el periodo
eriodo 2017-2018?
P 2017-2018 Presupuestos
¢Como es la Medir la Disefio  de ;
rentabilidad de la rentabilidad de la territorios Poblacién: 30
empresa Avicola San | empresa Avicola San Despliegue colaboradores
Andrés Piura SAC, Andrés Piura SAC,
durante el periodo 2017- |  durante el periodo
2018 2017-2018 Rutas.
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¢De qué manera las
politicas y
procedimientos del
proceso de ventas
contribuyen con la
rentabilidad de la
empresa Avicola San

Andrés Piura SAC,

durante el periodo 2017-

2018?

Proponer politicas

y procedimientos del

proceso ventas para

mejorar la rentabilidad
de la empresa Avicola

San Andrés Piura
SAC, durante el
periodo 2017-2018

Rentabilidad

Rentabilidad
Econdmica

Rentabilidad
Financiera

Rentabilidad
Comercial

Margen de
Beneficio Neto

Margen Bruto

Margen Neto

Razon.

Razon

Analisis
documental

- Muestra
: La misma
poblacién

Elaboracion: Fuente Propia
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Resumen Aplicacién de Instrumento de Recoleccion de Informacion

Anexo 2: Resumen de Aplicacion del Instrumento

Variables

Dimensiones

Indicadores

items

de

Escala

medicion

Instrumentos

Proceso de
ventas

Politicas de
ventas

Determinacién
de precios

1. ¢(Cuenta la empresa un estudio de mercado para
definir sus precios?

2. ¢La empresa establece los precios basados en los
costos?

3. ¢Los precios con los que se comercializa son
accesibles para los clientes?

Control
ventas

de

4. ;La empresa realiza un registro de los pedidos?

5. ¢La empresa realiza un registro de las facturas?

6. ¢Se establecen estrategias para el cierre de
ventas?

8. ¢Se analizan constantemente los estados
resultados de la empresa?

Razoén

Cuestionario

Planeacién
de ventas

Fases.

9. ¢La empresa realiza la captacion de sus clientes?

10. ¢ La empresa estudia el perfil del cliente antes de
realizar la venta?

11. (Se establecen estrategias para el cierre de
ventas?

12. ¢ Se realiza el proceso de post venta para evaluar
el proceso de ventas?

Presupuestos.

13. ¢ Se determina un presupuesto de los gastos de
ventas?

Razén

Cuestionario
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14. ;La empresa envia constantemente presupuesto
de sus productos a sus clientes?

15. ¢Existe un retorno de la inversién en los gastos
de ventas?

16. ¢La empresa dispone de una lista de clientes?

Disefio de 17. ¢ Se realizan visitas periodicas a los clientes? Cuestionario
Despliegue | territorios
18. ¢Cuenta la empresa con rutas establecidas para
Rutas. la distribucion de sus productos?
19. ¢Se realiza un disefio de ruta contante segun la
zona del cliente?
Rentabilidad Rentabilidad Utilidad Neta o Ingreso Neto = % Razon. Analisis
Econdmica. | Comercial Activos Totales documental
Margen de
Beneficio Neto Utilidad Neta/ Ventas Neta
Rentabilidad Rentabilidad
Sobre ventas Margen Bruto Ventas Netas- Costo de Ventas/ Ventas Razon Analisis
documental

Margen Neto

Utilidad Operacional / Ventas Netas
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Anexo 3: Instrumentos

h' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Anexo 3A. Cuestionario.

Apreciado colaborador de ante mano su agradecimiento por su colaboracion, la
presente encuesta tiene como finalidad recoger informacion para la investigacion:
“PROPUESTA DEL PROCESO DE VENTAS PARA MEJORAR DE LA
RENTABILIDAD DE LA EMPRESA AVICOLA SAN ANDRES PIURA SAC-
PERIODOS 2017-2018 Cabe sefialar que, la informacién suministrada se manejara en
absoluta reserva.

INSTRUCCIONES: Las alternativas son las siguientes: Siempre (S), Casi Siempre
(CS) y Nunca (N), marca con una (X) la alternativa que represente su respuesta.

I DATOS GENERALES:
Trabajador Jefe Asistente Otros
Genero M F
N° Pregunta S CS N
Politicas de ventas.
1 ¢La empresa realiza un estudio de
mercado para definir sus precios?
) ¢La empresa establece los precios basados
en los costos?
¢ Los precios con los que se comercializa
3 . :
son accesibles para los clientes?
4 ¢Se realiza un registro de los pedidos?
5 ¢Se realiza un registro de las ventas?
¢ Se establecen estrategias para el cierre
6
de ventas?
. ¢La empresa determina los precios de
acuerdo a las condiciones del mercado?
8 ¢ Se analizan constantemente los estados
resultados de la empresa?

Planeacion de ventas.
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¢La empresa realiza la captacion de sus

9 .
clientes?
¢La empresa estudia el perfil del cliente
10 :
antes de realizar la venta?
¢ Se establecen estrategias para el cierre
11
de ventas?
¢ Se realiza el proceso de post venta para
12
evaluar el proceso de ventas?
13 ¢Se determina un presupuesto de los
gastos de ventas?
¢La empresa realiza presupuesto de
14 ventas?
¢Se establecen cuotas por cada
15 vendedor?
Despliegue.
16 ¢La empresa dispone de una lista de
clientes?
17 ¢Se realizan visitas periodicas a los
clientes?
¢Cuenta la empresa con rutas
18 | establecidas para la distribucion de sus
productos?
19 ¢Se realiza un disefio de ruta contante

segun la zona del cliente?
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Anexo 3B: Guia De Andlisis Documental

Objetivo: Valorar el tratamiento que ofrecen los documentos de gestion de

normativos que respaldan las operaciones de la empresa Avicola San Andrés Piura S.A.

Documentacioén:

REVISION
SI NO

Documentacion:

Sistemas de facturacion.

Manual de politicas del proceso de
ventas.

Registro clientes.

Documentos relativos al producto por
parte del personal de ventas

Estados Financieros

Criterios de analisis:

Verificar la informacion de documentos de los procesos de ventas.

Revision de los registros de ventas con facturacion.

Verificar antigliedad de clientes.

Aplicar ratios a la informacion de los Estados financieros

y
C.
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Resultados

Anexo 1. Indicadores de rentabilidad.

Indicadores de Rentabilidad.

INDICADOR FORMULA 2017 2018
Rentabilidad Neta del Activo: Utilidad Neta
Activo total

INDICADOR FORMULA 2017 2018
Margen Bruto de Utilidad: Ventas Netas - Costo de ventas

Ventas
INDICADOR FORMULA 2017 2018
Margen Operacional de Utilidad = _Utilidad Operacional

Ventas Netas
INDICADOR FORMULA 2017 2018

Margen Neto de Utilidad = _Utilidad Neta
Ventas Netas
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Anexo 4: Estados Financiero de la empresa avicola San Andrés Afio 2017 -2018

AVICOLA SAN ANDRES PIURA SAC
ESTADO DE RESULTADOS

(EXPRESADO EN SOLES)

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2017

PIURA. MARZO DE 2018

IMPORTE S/ %
VENTAS 10,498,262.27 100.00%
HUEVOS 9,284,621.97
GALLINAS 1,213,640.30
COSTO DE PRODUCCION -1,413,996.49 13.47%
COSTO DE VENTAS -7,578,712.72 72.19%
UTILIDAD BRUTA 1,505,553.06 14.34%
OTROS INGRESOS Y GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS -738,921.91 7.04%
GASTOS DE VENTAS -232,421.54 2.21%
OTROS INGRESOS DE GESTION 25,857.21 -0.25%
OTROS INGRESOS 1,252,794.19 11.93%
UTILIDAD OPERATIVA 560,066.82 5.33%
CARGAS FINANCIERAS -91,302.80 g 0.87%
INGRESOS FINANCIEROS 24,132.30 0.23%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1,745,690.51
RESULTADO DEL EJERCICIO ANTES DEIMPSTO  1,745,690.51 16.63%
RESERVA LEGAL -174,569.00
RESULTADO DESPUES DE RESERVA 157112151
IMPSTO A LA RENTA 2017 -259,324.00
RESULTADO DEL EJERCICIO DESPUES DEIMPSTORE ~ 1,311,797.51
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ESTADO DE RESULTADOS

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

(EXPRESADO EN SOLES)

VENTAS
HUEVOS
GALLINAS

COSTO DE PRODUCCION
COSTO DE VENTAS

UTILIDAD BRUTA
OTROS INGRESOS Y GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS DE VENTAS
OTROS INGRESOS DE GESTION

OTROS INGRESOS
UTILIDAD OPERATIVA

CARGAS FINANCIERAS
INGRESOS FINANCIEROS

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

5,685,612.03
2,014,171.56

RESULTADO DEL EJERCICIO ANTES DE IMPSTO A LA

RENTA

RESERVA LEGAL

RESULTADO DESPUES DE RESERVA

IMPSTO A LA RENTA 2018

RESULTADO DEL EJERCICIO DESPUES DE IMPSTO RENTA

752,377.56

IMPORTE
S/ %

7,699,783.59 100.00%
1,124,363.86 14.60%
5,670,753.78 73.65%
904,665.95 11.75%
328,546.33 4.27%
178,709.68 2.32%

14,845.30 -0.19%
861,385.64 11.19%
1,273,640.88 16.54%
104,520.36 1.36%

16,659.72 0.22%
1,185,780.24
1,185,780.24 15.40%
118,578.02
1,067,202.22
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Anexo 5: Estado de Situacion Financiera de la empresa avicola San Andrés- Afio 2017

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

PERIODO DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2017

(EXPRESADO EN SOLES)

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVO Y EQUIVALENTE DE EFECTIVO
CUENTAS POR COBRAR COMERCIALES TERCEROS
CUENTAS POR COBRAR COMERCIALES RELACIONADO:!
CUENTAS POR COBRAR SOCIOS Y PERSONAL
CUENTAS POR COBRAR DIVERSAS TERCEROS
SERVICIOS Y OTROS CONTRATOS PAG. P ANTICIPADO
PRODUCTO TERMINADO
MATERIAS PRIMAS
MATERIALES AUX. Y SUMINISTROS
ENVASES Y EMBALAJES
TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
INM. MAQUINARIA Y EQUIPO NETO
INTANGIBLES
ACTIVOS BIOLOGICOS
ACTIVO DIFERIDO
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO

PIURA. MARZO DE 2018

ANEXO N° 01
ANEXO N° 02
ANEXO N° 03
ANEXO N° 04
ANEXO N° 05
ANEXO N° 06
ANEXO N° 07
ANEXO N° 08
ANEXO N° 09
ANEXO N° 10

ANEXO N° 11
ANEXO N° 12
ANEXO N° 13
ANEXO N° 14

514,834.59
46,553.00
90.00
2,134.96
18,643.29
9,770.28
87,232.12
983,933.57
12,228.35
29,889.22

1,705,309.38

3,471,587.48
7,000.00
2,263,423.50
21,321.00

5,763,331.98

7,468,641.36

PASIVO Y PATRIMONIO NETO
PASIVO CORRIENTE
IMPUESTO ALARENTA 2016
REMUNER. Y PARTIC. POR PAGAR
CUENTAS POR PAGAR COMERCIALES TERCE
TOTAL PASIVO CORRIENTE
PASIVO NO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR DIVERSAS
PASIVO DIFERIDO
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

PATRIMONIO NETO
CAPITAL SOCIAL
CAPITAL ADICIONAL
EXCEDENTE DE REVALUACION
RESERVALEGAL
RESULTADOS ACUMULADOS
RESULTADO DEL EJERCICIO
TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO

ANEXO N° 15
ANEXO N° 16
ANEXO N° 17

ANEXO N° 18
ANEXO N° 19

ANEXO N° 20
ANEXO N° 21
ANEXO N° 22
ANEXO N° 23
ANEXO N° 24
ANEXO N° 24

127,235.20
161,778.98
430,866.49

719,880.67

8,268.00
175,771.75

184,039.75

903,920.42

2,034,425.82
1,501,065.74
951,268.39
231,605.00
534,558.48
1,311,797.51

6,564,720.94

7,468,641.36
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Anexo 6: Constancia de validacion I.

CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

N°  ANR: Ale28969 de profesion..Conlodor
desempefiandome actualmente como .. .JQCENIA

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

Validacion los instrumentos:

e Cuestionario
e Guia de Analisis

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

CUESTIONARIO DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE

1.Claridad

2.0bjetividad

4.0Organizacion

5.Suficiencia

B
d
3.Actualidad p
5
v

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

LR AR YA
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GUIA DE ANALISIS
DOCUMENTAL

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

4.0rganizacién

5.Suficiencia

LR RTAN AN

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

e
v
e
e

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 6 dias del mes

de Julio del Dos mil Dieciocho.

Hg, X, fla Ocasia Palacios
MAT. 07.987
Nipe 16@{:3@\}\@, Ocave @\Qci@g
DNI o) §b3(fﬁ’
Especialidad : con\ador ' A
E-mail : %0’\5&\‘(1@@_“@\«\5qu\\<
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Anexo 6: Constancia de validacion 1.

"‘\,“‘"‘ uCcv
\' UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

desempefiandome actualmente como ...... 5 & B i e e e
T L A X XL -

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion los instrumentos:

e Cuestionario

e Guia de Analisis

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

CUESTIONARIO DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

PIRSATR

4.Organizacion

5.Suficiencia /

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

NARIA
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gg'gJMEN'IP AEL ANALINS DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE
1.Claridad g

2.0bjetividad & g

3.Actualidad -

4.0Organizacion 7/

5.Suficiencia Z/

6.Intencionalidad 2

7 .Consistencia i

8.Coherencia 12~

9.Metodologia V

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 6 dias del mes
de Julio del Dos mil Dieciocho.

ol

Mgtr. Sl Cafon Ullheg Mo
DNI C 44 4 2F06S

X 4.9} ’
Especialidad : confob! ™ 1, orC.C i Csar Filches Hosel
E';ai‘ : et fehvg & € TP g 072416
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Anexo 2. Constancia de validacion 111

CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

YOLUUA(@E(’I)&“A{'ZM”UAU&(‘ con DNI N°0239f/?9 Magister
S WO 571 P57t O e OO
N°  ANR: Un{007657 de profesion....... CoNTaoQR .
desempefandome actualmente como A.}GJNLT(L@ﬁJ o b TMANG LG
en [HAJ‘ZJI:\,ZEFTméumAM;DNAMQfEM

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién
los instrumentos:

e Cuestionario
e Guia de Entrevista

e Guia de Analisis Documental

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

CUESTIONARIO DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE

1.Claridad / |
2.0bjetividad o '

3.Actualidad

/
4.0rganizacion ;/

5.Suficiencia

7.Consistencia

8.Coherencia

/

6.Intencionalidad /
/

v

9.Metodologia /
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GUIA DE ANALISIS
DOCUMENTAL

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO | EXCELENTE

1.Claridad #
2.0Objetividad /
3.Actualidad .
4.0Organizacién

5.Suficiencia ol

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

AAYAVANEEAN

En seiial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 6 dias del mes
de Julio del Dos mil Dieciocho.

Mgtr ; Luis A/éé(t'fﬂ Huarzag é(%ucx '
DNI : 02395147

Especialidad : < o TH B lohy — Tleumn Q\o,(j
E-mal : /Mquzqn4 @ hitre - Cey

PUBI 3
i MAT. 0726

YTp. L7 003¢ 59
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Anexo 8: Informe de Similitud

Anexo IV: Informe de Similitud

PROPUESTA DEL PROCESO
DE VENTAS PARA MEJORAR
LA RENTABILIDAD DE LA
EMPRESA AVICOLA SAN
ANDRES PIURA SAC PERIODO
2017F 2017

por Angelica Maria Dioses Ramos

Fecha de entrega: 13-dic-2018 08 .33p.m. (LUTC-0500)

Identificador de la entrega: 10567 554 38
Nombre del archivo: 5_- _DIOSES_RAMOS docx (263 08K)
Total de palabras: 1067 2

Total de caracteres: SG525

INFORME DE ORIGINALIDAD

20. 18, 0 11

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
INTERNET ESTUDIANTE

ENCONTRAR COINCIDENCIAS CON TODAS LAS FUENTES (SOLO SE IMPRIMIRA LA FUENTE SELECCIONADA)

5%
* Submitted to Universidad Peruana de Las Americas

&Qm

Dra. Isidora Concepcién Zapata Periche
Docente Tiempo Parcial

UCV- Piura
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Anexo 7: Evidencias
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