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Resumen.

La presente investigacion titulada “Gestion de ventas y su incidencia en la
rentabilidad de la Empresa Mathyfood EIRL, Chimbote, periodo 2019-2020”, tiene
por objetivo verificar la existencia de elacion entre gestion de ventas y rentabilidad

en la empresa Mathyfood EIRL.

El tipo de investigacion es cuantitativa y diseio no experimental,
correlacional y corte transversal. Como poblacién se considera al contador de la
empresa y a los documentos contables de la misma. Se aplico una entrevistay a la
vez la revisidon documental correspondiente tanto al contador como a los

documentos contables.

Se concluyo que el nivel gestion de ventas inciden tanto en la rentabilidad
economica y financiera de la empresa Mathyfood EIRL, y con ello a manera general
la gestién de ventas incide en la rentabilidad, donde se detectd que el personal de
ventas no recibe capacitaciones adecuadas y no estaban preparados para las

nuevas formas de vender producto del COVID-19.

Palabras clave: Gestion de ventas, rentabilidad econdmica, rentabilidad

financiera.
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Abstract.

The present investigation entitled "Sales management and its impact on the
profitability of the Mathyfood EIRL Company, Chimbote, period 2019-2020", aims to
verify the existence of a relationship between sales management and profitability in

the Mathyfood EIRL company.

The type of research is quantitative and non-experimental, correlational and
cross-sectional design. The population is considered to be the company's
accountant and its accounting documents. An interview was applied and at the same
time the corresponding documentary review of both the accountant and the

accounting documents.

It was concluded that the sales management level affects both the economic
and financial profitability of the Mathyfood EIRL company, and with this, in general,
sales management affects profitability, where it was detected that the sales staff
does not receive adequate training and they were not prepared for the new ways of
selling COVID-19 product.

Keywords: Sales management, economic profitability, financial profitability.
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. INTRODUCCION.

El problema de la baja rentabilidad en una empresa habitualmente es por la
falta de creatividad gerencial (Zurita et al., 2019). Hoy en dia, sin lugar a dudas, el
COVID-19 ha producido dafios y perjuicios a las organizaciones para el desarrollo
de sus actividades, también en el bajo crecimiento de PBI en las economias de los
paises y demandas de bienes o servicios a las empresas. Ante estos problemas los
empresarios ejecutan nuevos métodos o procesos de gestidn para asi incrementar

e impulsar sus procesos de ventas, teletrabajo y teleconferencias.

Debido a un contexto en pandemia, existe la necesidad de encontrar nuevos
métodos de ventas online, asi como la elaboracién de competencias que ayuden
en la mejora de las tasas de conversion de oportunidades de negocios, en la cual
ejecutando técnicas de ventas como empatia, negociacion y distribucion de los

productos (Bullemore y Cristobal, 2021).

Cabe decir que la rentabilidad es un punto muy importante en la toma de
decisiones de los accionistas porque ayudan en las ganancias y justificar las
inversiones que se efectuen ya sea corto y largo plazo, ya que calculan los recursos

invertidos en las operaciones de las empresas. (Puente y Andrade, 2016).

En la situacién actual estamos todos involucrados como pais, el COVID 19
ha contribuido que las empresas tengan significantemente perdidas afectando asi
su rentabilidad por la reduccién drastica en sus ventas. Esta informacion sugiere
una gestién de ventas no adecuada para la coyuntura actual. Segun Redaccion
RPP (2021), el 41 % de las microempresas cerraron debido al COVID 19.

La Empresa MathyFood EIRL, cuyo negocio es la distribucion al por mayor
de alimento, cuenta con una gran serie de productos que son distribuidos para el
consumo humano, dentro de estas podemos mencionar el comercio de galletas
nutritivas, azucar y arroz como productos principales. Cabe recalcar que esta
empresa e igual que las demas empresas fueron afectadas econémicamente por el

COVID 19, demostrandose asi en sus ventas en comparacion al afio anterior y esto



es debido a la pandemia que actualmente nos vemos afectados, presentandose
estas variaciones en la ejecucion de sus métodos de gestion en ventas en forma
empirica y aun no conseguir al maximo las nuevas oportunidades y metas que se
presenta a la coyuntura social y econdmica que se muestra sobre la rentabilidad
de la misma. Por ejemplo, el costo de ventas represento el 63.92% en el afio 2019
y 97.44% en el ano 2020 del total del costo de ventas netas, dado que el costo de
los productos aumento por la demanda y escases inicial. Por otro lado, la utilidad
bruta en ventas fue del 36.08% en el 2019 y el afio 2020 fue de 20.56%
demostrando la necesidad de enfocarse en mejorar la gestion de ventas a fin de
obtener utilidades mayores en afos siguientes utilizando nuevos canales de

comunicacion producto de la coyuntura actual.

Es por ello que para esta investigacién se planteé la pregunta de ;Como
incidié la gestion de ventas en la rentabilidad de la Empresa Mathyfood EIRL
durante el periodo 2019-2020, Chimbote?, también se requirid obtener la respuesta
a las preguntas ;Como fue la gestion de ventas de la empresa Mathyfood EIRL
ubicada en el distrito de Chimbote durante el periodo 2019-2020? y ;Cémo fue la
rentabilidad de Mathyfood EIRL ubicada en el distrito de Chimbote durante el
periodo 2019-20207 ;Como un sistema de gestion de venta integral permite
mejorar la rentabilidad de Mathyfood EIRL ubicada en el distrito Chimbote periodo
2019-20207?

Este trabajo de investigacion se justifico por las siguientes razones: Fue
conveniente ejecutarse porque investigo un problema real de la empresa, la cual
permitié mostrar a las empresas del mismo rubro o similares, informacion que pudo

servir para que verifiquen dichos aspectos en su funcionamiento.

También esta investigacion elevo el numero de investigaciones en la zona,
lo que permiti6 mas adelante en otras investigaciones, puedan tomar fraccion de

esta investigacion y refutarla o reafirmarla generando asi mayor conocimiento.



Por otro lado, el otorgar informaciéon a la empresa de estudio, esta podra
verificar y mejorar sus procesos generando asi un beneficio para la empresa y con

ello para los mismos trabajadores.

Como objetivo general se buscé, determinar la incidencia de la gestion de
ventas en la rentabilidad de la empresa Mathyfood EIRL periodo 2019-2020,
Chimbote. Como objetivos especificos se buscé analizar el nivel de gestion de las
ventas de la Empresa Mathyfood EIRL durante el periodo 2019-2020, evaluar el
nivel de rentabilidad de la Empresa Mathyfood EIRL periodo 2019-2020, finalmente,
evidenciar la aplicacion de eestrategias de gestidbn de ventas para mejorar la
rentabilidad de la Empresa Mathyfood EIRL.

Las hipotesis de esta investigacion fueron: H1: La Gestion de ventas incidio
en la rentabilidad de la Empresa Mathyfood EIRL durante el periodo 2019-2020 y
HO: La Gestién de ventas no incidid en la rentabilidad de la Empresa Mathyfood
EIRL durante el periodo 2019-2020.



Il. MARCO TEORICO.

Bullemor Y Cristobal (2021), en Chile, realizaron una investigacion
denominada “Ventas en tiempo de pandemia: impacto del COVID 19 en la gestiéon
de ventas”, mediante un enfoque cuantitativo y de observacion, se ejecutod
cuestionarios a 250 directivos de empresas, logrando concluir que se debe educar
a los trabajadores del area de ventas para la utilizaciéon 6ptima de herramientas en
linea, y desarrollar competencias que les permitan cerrar ventas en ese nuevo

mundo virtual.

Jaramillo (2016), en su investigacion denominada “Relacion entre gestidn del
capital de trabajo y rentabilidad en la industria de distribucién de quimicos en
Colombia”, que luego de encuestar a 48 empresas determino que existe evidencia
que respalda la relacidon entre los factores de capital circulante y la rentabilidad
empresarial en el sector, del mismo modo se verifico una relacion inversamente
proporcional entre los dias de cuentas por cobrar, los dias de cuentas por pagar, el

ciclo de conversion de efectivo y la rentabilidad corporativa.

A nivel nacional se tiene a Avila (2020), en la ciudad de Truijillo, realizo un
trabajo llamado “Plan de gestidon de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la
comercializadora Raices Unidas, Trujillo 2019”, mediante un enfoque cuantitativo
de tipo descriptivo — no experimental, y poblacidn son los estados financieros de
los trimestres 2018 y 2019 objetivamente en el area de venta, él instrumento fue la
guia de observacién de los estados financieros por la cual concluye que el plan de
ventas, ejecuto una mejor investigacion de lo que los mayoristas desean, mejor
inversion en publicidad, capacitacion en atencién al cliente y su fidelizacion y

diversifico productos con lo que la empresa logro incrementar sus ventas en 53%.

Rojas (2017), en Lima - Peru, realizé una investigacion denominada “La
gestion de ventas y la rentabilidad de las empresas del sector comercial del distrito
de Pueblo Libre - Lima, 2016”, mediante un enfoque cuantitativo y descriptivo,
aplicando cuestionarios a 78 personas vinculadas a las empresas, logrando concluir

el sector comercial si influye en la rentabilidad de la empresa.



Finalmente, en el ambito local se tiene a Chavez (2019), en la ciudad de
Chimbote, realizé una investigacién denominada “Gestién del capital de trabajo y
su influencia en la rentabilidad de la empresa constructora Grupo Constructor Alfa
E.l.LR.L del periodo 2015 al 2018, Chimbote 2019”, donde determiné que existe

relaciéon entre dichas variables de estudio.

Lindo y Menacho (2018), realizaron la investigacion denominada “La gestion
de ventas en la rentabilidad de la empresa distribuciones G&A SAC Huaraz periodo
2016-2017” donde concluyeron que el nivel de gestién de ventas de la e6mpresa

es regular y se refleja en su pobre rentabilidad con un nivel de correlacién 0.162.

La fundamentacion teorica en la cual se sustenta la investigacion proviene
de la revisidén de fuentes fisicas y virtuales asi tenemos, que la gestion de ventas
involucra a todos los procesos realizados en busqueda de vender mas y considera
al grupo humano de trabajo como los principales participes del logro de los objetivos
trazados por la empresa en ese aspecto (Fernandez, 2017, p. 5). Cabe decir que
una gestidon de ventas profesional tiene como objetivo conocer las habilidades y
aptitudes del personal indicando sus funciones a desempefiar y el grado de

aumento de las ventas.

Esto quiere decir, tiene una gran influencia la capacitacion del empleado por
consiguiente el aumento de las ventas, por ejemplo, algunas empresas capacitan
a los empleados y otras no. La cual las empresas que capacitan a sus trabajadores
tienen mejoras en las ventas respecto a los no capacitados. Si bien la inversidon en
la capacitacion tiene un gran efecto positivo en las ventas de la empresa, son pocas

las empresas que lo hacen. (Rosales y Llanos, 2021).

Para Arenal (2018), la gestion de ventas define la relacidn entre cliente -
empresa, esta siempre depende de los recursos humanos, los cuales realizan las
actividades correspondientes al area respectiva de la empresa. (p. 11). La gestiéon
de ventas es eficiente en tanto se lleven a cabo los objetivos que se enfrentan y las

posibilidades de los medios disponibles, es decir, un mejor control de sus procesos



de ventas, los planes de ventas, el contrato de personal idéneo y la capacitaciéon

del equipo. (Johnston y Marshall, 2016, p. 54)

Manas (2017), menciona que el vendedor profesional bien instruido es la
imagen de la empresa, ya que representa la relacion de la empresa ante el cliente
y la posible adquisicion del producto o servicio. Las dimensiones a considerar

respecto a la gestion de ventas son las mencionadas:

Servicio al cliente: Representa el analisis adecuado al cliente, es decir
tratarlo de la manera adecuada, realizar el seguimiento del mismo buscando
generar un vinculo comercial que genere provecho a la empresa. (Sinojaray Torres,

2019, p. 14). Como indicadores se tiene a:

Nivel de comunicacion: Es necesaria para poder mostrar el mensaje de la
empresa que se necesita. Un empleado que comunica sus ideas y opiniones de
manera asertiva contribuye a la convivencia en el trabajo y trasmite confianza a los
demas (Fedor, 2016), y desde las perspectivas organizacionales no solo a su

bienestar sino también al ambiente laboral de la empresa.

Capacitacion: Es el proceso por el cual luego de fijarse los objetivos de la
empresa se educa o inculca el conocimiento necesario para el puesto de trabajo,
es por ese medio que se busca desarrollar las capacidades y habilidades del

trabajador en mencion (Chiavenato, 2014).

Motivacién del personal: Los individuos experimentan muchas carencias que
desean satisfacer, partiendo desde las mas basicas hasta mas complejas, es aqui
donde una empresa debe buscar satisfacer dichas necesidades en sus empleados
para hacerlo sentir realizado y parte de la misma en la busqueda de lograr obtener
un mejor desempefio en sus funciones (Pefiay Villon, 2017).

Planificacion de ventas: Es la preparacién para las ventas pensando en el
futuro de manera que, al usar los recursos de la empresa, esto sea de manera

optimizada y genere beneficios a la empresa.



Estrategias: Es el qué hacer, como y cuando. Considerando las condiciones
ambientales y organizacionales, son el medio por el cual la empresa buscara lograr
sus objetivos. Abrigo et al. (2017), nos indican que las ventas son estrategias y
meétodos que nos permiten la lealtad y confianza de nuestros clientes, la cual debe

ser el objetivo final de una estrategia.

Objetivos: Deben de ser especificos, medibles, acordados, realistas y
relacionados con el tiempo (Chiavenato, 2014).

Procedimientos: son programas de accion normalizados para llevar a cabo

de manera mas adecuada una tarea.

Verificar la gestion de ventas es importante ya que, se puede determinar si
la gestion de ventas no cuenta con objetivos claros, precisos y medibles. La cual al
fijar los objetivos se debe conocer los problemas las cuales se enfrentan y las
posibilidades de los medios disponibles. Es decir, es necesario que en la gestion
de ventas se resuelva los objetivos y que sean transmitidos y también aprobados
para su posterior implementacion estableciendo el alcance que tengan de cierto

periodo de tiempo (Barceld, 2016).

Por ultimo, para poder analizar la gestion de ventas, segun el Ministerio de
Economia y Finanzas (2020), mediante la norma NIC 18, se relaciona a todo tipo

de ingresos percibidos por la empresa en el periodo contable.

Por el lado de la rentabilidad, se puede definir como la medida de las
utilidades, pero de manera relativa, respecto a los fondos de aportacion de los
socios como las ventas realizadas y las utilidades producto de las mismas.
Entonces, podria decirse que la rentabilidad demuestra las capacidades de una
organizacion para generar utilidades a partir del dinero de los accionistas (Morillo,
2017, p 35). También podria considerarse como el objetivo trazado de una empresa
que sirve para conocer el rendimiento de todo lo invertido al desarrollar sus

actividades en un periodo de tiempo (De La Hoz et al., 2008) o como |la medida del



rendimiento que generan los capitales de los socios en ese mismo periodo de
tiempo (Ochoa et al., 2020).

Para Horton (2019). Cabe decir que desde la perspectiva contable, la
rentabilidad debe de entenderse como una medicion que permite observar el
comportamiento de la empresa a largo plazo (Amirthalingam y Balasundaram,
2013). Si bien es cierto, la rentabilidad esta estrechamente relacionada con las
ganancias, no es asi en realidad, existe una diferencia clave, mientras que la

ganancia es una cantidad absoluta, la rentabilidad es relativa.

Desde la perspectiva de Khuan y Martek (2017), al afirmar que la rentabilidad
es un indicador de estimulacion para la inversion, en la posicion de organizaciones
con un potente desempeno econdémico y financiero, todo potencial accionista e
inversor afirman que el modelo de negocio de una empresa les puede mostrar los
ambiciosos beneficios, motivandolos entonces a aportar efectivo por una

participacion del negocio (p.3).

Para poder analizar la rentabilidad se hace uso de los estados financieros
(Balance general, estado de resultados), que, en resumen, reportan datos
numeéricos y financieros que permiten entender y analizar la situacion de la
organizacion (Petrit y Beke, 2019). Por otro lado, Lavalle (2017), considera que la
rentabilidad permite observar las acciones generan resultados empresariales

positivos 0 negativos con respecto a su desempefio organizacional.

Las dos perspectivas principales de la rentabilidad son, la econdmica y
financiera. Por el lado de la rentabilidad econémica, esta mide el retorno que se
tiene con respecto a la inversion (Bravo, 2016). EI ROA, en palabras de Forero et
al. (2008), es la capacidad de generar renta ejecutando la actividad econémica de

la empresa.

Rendimiento sobre activos es igual a resultado neto sobre activo total. Otra
forma de hablar el rendimiento sobre activos es sumar la utilidad neta con la carga
financiera y dividirlo todo entre el activo total.


https://www.researchgate.net/profile/Nishanthini_Amirthalingam
https://www.researchgate.net/profile/Nimalathasan_Balasundaram

Por el lado de la rentabilidad financiera esta enfocada en medir el retorno

econdmico de la inversion luego de pagar deudas (Bravo, 2016).

La rentabilidad financiera es igual a beneficio neto divido entes capitales
propios o beneficio neto dividido entre patrimonio neto. También puede hallarse
dividiendo beneficio neto entre el activo menos el pasivo exigible. En otras palabras,
la rentabilidad financiera permite evaluar si los costos estan bajo control o si los
ingresos son suficientes para la solvencia de la entidad, encontrando explicacion

en el crecimiento de activos circulantes (Ramirez y Maldonado, 2020).

Los indicadores de rentabilidad son punto importante a tomar en cuenta en
una empresa, porque tienden a mostrar informacién de las multiples dificultades e
ineficiencias que sufren las empresas en un determinado tiempo. (Ramirez et al.,
2017), lo que aprueba tomar decisiones u acciones en beneficio de la empresa en
el corto, mediano y largo plazo. Por otro lado, la rentabilidad de una empresa esta
muy relacionada con la planificacion que tiene esta (Gamez et al., 2020)

Finalmente, para poder analizar la rentabilidad, en palabras del Ministerio de
Economia y Finanzas (2020), la norma NIC 1, determina las bases para la entrega
de los estados financieros de la empresa.



. METODOLOGIA.

Un disefio metodolégico es una forma de cémo se investigara para llegar a

responder las preguntas de dicha investigacion (Herbas y Rocha, 2018).

3.1. Tipoy disefo de investigacion.

Este estudio fue de tipo cuantitativo ya que recolecto datos para probar
hipotesis fundamentandose en la medicion numérica (Hernandez et al, 2018).
También fue aplicada, ya que se busco dar solucion al problema de investigacion
practico y real en una empresa (Hernandez et al, 2018). Considerando a Hernandez
et al (2018). Por el lado del disefio, este fue descriptivo-propositivo, pues se busco
describir la realidad de las variables de estudio, ademas fue no experimenta,
transversal, pues se el estudio tuvo como objetivo la observacion sin intervenir ni
alterar de alguna manera en las variables de estudio, todo esto llevado a cabo en

una oportunidad determinada. La metodologia siguio el siguiente esquema:

Grafico 3. 1
Diserio de investigacion.

M: X » Y » 7
Donde:

M: Mathyfood

X: Gestién de ventas

Y: Rentabilidad

Z: Estrategias de gestion de ventas

3.2. Variables y operacionalizacion.

Variable independiente: Gestion de ventas

Definicion conceptual: La gestion de ventas define la relacion cliente -

empresa, esta siempre depende de los recursos humanos, los cuales realizan las
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actividades correspondientes al area respectiva de la empresa. (Arenal, 2018,
p11).

Definicién operacional: Se medira mediante las dimensiones servicio al
cliente y planificacion de ventas.
e Servicio al cliente

e Planificaciéon de ventas

Variable dependiente: Rentabilidad

Definicion conceptual: Es un analisis que se realiza para hallar la
explicacion a la manera en que se genera el resultado empresarial, esto con la
finalidad de observar las actividades que contribuyen a la generacion de resultados

empresariales (Lavalle, 2017).

Definicidon operacional: Se medira mediante las dimensiones de
rentabilidad econdmica y rentabilidad financiera
¢ Rentabilidad econémica

e Rentabilidad financiera

3.3. Poblacion, (criterios de seleccidén), muestra, muestreo, unidad de

analisis.

Poblacion: Segun Lafuente y Marin (2008) y Arias, et al. (2016), la poblacién
debe tener la particularidad de ser homogénea para permitir la medicion. Para este
estudio, se consider6 como poblacién a la empresa (Todo el personal en su
conjunto), ya que la poblacién se considera a la totalidad de las unidades a estudiar.

La poblacién, hace un total de 16 trabajadores.

11



Tabla 3.1

Distribucion de la poblacion.

; : Sexo o

Area de trabajo Hombres o Mujeres o Total Yo
Recursos humanos 1 6.25% 3 18.75% 4 25.00%
Operaciones 5 31.25% 0 0.00% 5 31.25%
Ventas 1 6.25% 1 6.25% 2 12.50%
Contabilidad 1 6.25% 0 0.00% 1 6.25%
Logistica 1 6.25% 2 12.50% 3 18.75%
Gerencia 1 6.25% 0 0.00% 1 6.25%
Total 10 62.50% 6 37.50% 16 100.00%

Nota. Némina de trabajadores de la empresa Mathyfood EIRL.

Criterios de inclusién: Se considero sélo a los trabajadores del area
contable cuenta con la informacién necesaria y la flexibilidad de tiempo para brindar

informacion.

Criterios de exclusion: Se excluyo a los trabajadores de las demas areas
gue no manejan informacion contable y no tiene flexibilidad de tiempo para brindar

informacion.

Muestra: Es el conjunto de unidades que han sido elegidas a partir de la
poblacién para poder caracterizar dicha poblacién (Arrazola y Zavala, 2017). Se
utilizé al contador de la empresa, no considerando el uso de alguna féormula

estadistica.

Muestreo: El muestreo no probabilistico se basa en elegir un grupo de la
poblacion sin depender de la probabilidad, solo basandose en las caracteristicas
que el investigador necesita (Hernandez et al, 2018), tal es el caso que en esta
investigacion se realizé por conveniencia, debido a que se recopilo datos a través
del individuo que contenia la informacién necesaria y adecuada para fines del

estudio.

Unidad de analisis: Empresa Mathyfood ERIL.
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Tabla 3.2

Distribucioén de la muestra.

Sexo

A )

Area Hombres % Mujeres % Total 7o
Contabilidad 1 100.00% 0 0.00% 1 100.00%

Total 1 100.00% 0 0.00% 1 100.00%

Nota. Tabla 3.1

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Técnicas: Las técnicas de recopilacién de datos en esta instancia fue la
entrevista, que busco medir los conceptos referidos a las preguntas de
investigacion construidas a través de la interrogacion. También se usoé el analisis
documental, que busco obtener datos de documentos a través de un método

intelectual (Hernandez et al, 2018).

Tabla 3.3

Técnicas de Instrumentos de recoleccion de datos.

Técnica Instrumento Utilidad
. , Medir la gestion de venta de
Entrevista i ntrevist
Guia de entrevista la empresa
Analisis Reporte de la situacion Medir la situacion financiera
documentario financiera. la empresa

Nota. Marco teorico.

Instrumentos de recoleccion de datos.

Guia de entrevista: La guia de entrevista estructurada tuvo como propdsito
recoger datos para medir la variable gestiéon de ventas, para lo cual se considero
23 items, bajo escala de Likert, considerando también las observaciones que se
realizaron para complementar la entrevista. Por el lado de la rentabilidad se
utilizaron los estados financieros que de donde se extrajo la informacion necesaria

para el analisis de la rentabilidad.
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Validez de contenido: La validez se apoyd en la revisién del contenido del
instrumento usado, para lo cual se requirio la expertica de 3 profesionales con los
conocimientos del caso, en la que se hallé confirmar la sinergia de eventos y apego
de las interrogantes con el tema de investigacion, dimensiones e indicadores para
lo cual se utilizara la prueba V de Aiken (Hernandez et al., 2018). Por el lado de la
segunda variable se tomd en consideracion datos reales de la empresa expresados

en los reportes de situacidn financiera de la empresa de los afios 2019 y 2020.

Confiabilidad: Para la confiabilidad se hizo uso de una prueba piloto en la
que se tomo a trabajadores de la empresa con similares o mismas caracteristicas
para el estudio con el objetivo de depurar los items que no guarden un ajuste
adecuado para realizar el estudio. A los datos obtenidos, se le aplicé el Alfa de
Cronbach obteniendo como resultado promedio una confiabilidad de 0.866, lo que,
segun la escala de valores, implica que es una confiabilidad alta (Merino y
Lautenschlager, 2003). Por el lado de la segunda variable, al ser reporte de
situacion financiera y no hacer uso de la estadistica, no requiere aplicar ninguna
prueba estadistica de confiabilidad, solo se tomaron los datos reales y aplicaron las

ratios respectivas para hallar |la realidad de la empresa.

3.5. Procedimientos.

a. Se solicitara autorizacion a los representantes legales de la empresa para
realizar la guia de entrevista y el andlisis de los resultados
econdmicos/financieros.

b. Se desarrollé la entrevista
Se identificaron las debilidades de la empresa

Sugirié implementacion de una propuesta

3.6. Método de analisis de datos.

e Se hara uso de analisis descriptivo para analizar cada variable, dimension e

indicador se desarrollo
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3.7.

Se aplicaron una prueba piloto a una muestra de estudio con similares
caracteristicas para obtener una confiabilidad de instrumentos.

Se aplicé el instrumento de estudio seleccionado.

Se construyé tablas con sus respectivos notas y comentarios.

Se arrib6 a conclusiones y recomendaciones.

Aspectos éticos.

Se tomd en consideracion el codigo de ética de la Universidad Cesar Vallejo, en
el cual se fundamenta en el respeto de la propiedad intelectual y la integridad
que debe aplicar el investigador al desarrollar su investigacion-

Se priorizo el bienestar del sujeto de estudio, informando de manera anticipada
el motivo de estudio y brindandole la opcién de participar, o no, del estudio en
cuestion, valorando asi la confianza otorgada.

No se perjudico de alguna manera (Psicoldégica, emocional) a ningun
participante del estudio.

No existid ningun tipo de discriminacion o exclusion como participante del
estudio salvo las cuestiones légicas de consideracion principal en el muestreo.
Cabe decir que los investigadores asumieron toda la responsabilidad al llevar a

cabo el estudio, recalcando asi la veracidad de los mismos de manera objetiva.
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IV.

RESULTADOS.

Analisis de la gestion de ventas de la empresa Mathyfood E.I.R.L.

Tabla 4.1

Entrevista al contador de la empresa Mathyfood EIRL.

Punto de

N° item L Respuesta Evidencia Efecto en la institucion
atencién
Servicio al cliente

El personal siempre esta presto para El personal a veces no se da abasto para responder Redistro de
1  solucionar cualquier problema o duda A veces de manera tan rapida los requerimientos de los IIarﬁadaS

presentada por un cliente clientes, aun asi, muestran disposicién de hacerlo

La capacitacién en atencion al cliente es la . . ) Algunos clientes o futuros clientes no

. Existen pocas capacitaciones, no es algo tan Registro de .
2  adecuada para generar esa seguridad en el  Nunca . . atendidos, algunos productos no colocados o
. periédico. capacitaciones . . . .

trabajador y resolver problemas vendidos y algunos clientes insatisfechos.

El personal se encuentra motivado y eso Se observa empefio en realizar su trabajo, aunque a Percepcion de la
3 facilita su buen animo para atender a los A veces veces la situacion no les permite tener siempre un .,

. . observacion
clientes buen animo
Planificacion

4 Las estrategias de la organizacién estan A veces Las estrategias podrian ajustarse mas ajustadas a la Plan estratégico

bien disefiadas situacion de la pandemia Estrategias mal planteadas y objetivos no

La empresa tiene identificados claramente Los objetivos podrian ajustarse mas ajustadas a la L. satisfechos al 100%.
5 o . A veces ) - ) Plan estratégico

los objetivos al mediano y largo plazo situacion de la pandemia

El personal de ventas cumple con las Se observa empefio en cumplir con todas las tareas . .

) . L . Percepcion de la Cuotas de ventas no cumplidas, productos no

6 disposiciones de la empresa A veces que implica su puesto, logrando cumplir con las

mestas y disposiciones de la empresa a medias

observacion

colocados.

Nota. Entrevista realizada al area contable en el periodo 2021. La mayoria de las respuestas contestadas por el contador (6 respuestas) evidencian que la gestion
de ventas se encuentra en un punto de atencion “Regular”. Esto quiere decir que la entidad cumple aproximadamente con un 45% de lo que expresa en su punto
de atencién, situacién que le debe llevar a mejorar estas debilidades a mediano plazo

Comentario: Si bien es cierto el personal de ventas siempre trata de cumplir eficientemente su trabajo, se requieren de estrategias y mecanismos de control para
tratar de consegui la eficiencia, mas aun considerando la coyuntura actual de COVID-19 que cambia el escenario.
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. Tabla 4.2

Andlisis de indicadores de rentabilidad econdémica y financiera del periodo 2019 y 2020.

ftem Indicadores 2019 2020 Comentario
Resultado La empresa MathyFood EIRL tuvo como resultado neto en los periodos 2019 y 2020 de S/ 3,061,097 y S/ 2,056,736
S/. 3,061,097 S/. 2,056,736
Rentabilidad Neto respectivamente. La empresa MathyFood EIRL sus activos totales en los periodos 2019 y 2020 fue S/ 956,955 y S/. 796,312
entabilida
Activo respectivamente.
Econémica S/. 956,955 S/. 796,312
Total
Beneficio La empresa MathyFood EIRL tuvo como beneficio neto en los periodos 2019 y 2020 de S/ 3,061,097 y S/ 2,056,736
S/. 3,061,097 S/. 2,056,736
Rentabilidad Neto respectivamente. La empresa MathyFood EIRL sus patrimonios netos en los periodos 2019 y 2020 fue S/ 186,579 y S/. 141,542
entabilida
Patrimonio respectivamente
Financiera Net S/. 186,579 S/. 141,542
eto

Nota. Se aprecia el andlisis de los indicadores de la rentabilidad econémica de la empresa MathyFood EIRL en los periodos 2019 y 2020.

Tabla 4.3

Anélisis de rentabilidad econémica y financiera del periodo 2019 y 2020.

item Ratio 2019 2020 Comentario
Rentabilidad ROA 3.00% 2 58% La empresa MathyFood EIRL los periodos 2019 y 2020 de 3.20% y 2.58% respectivamente, por lo tanto, hubo una disminucién de 0.62% en la
Econémica rentabilidad bruta del activo.
Rentabilidad ROE  1641% 14.53% La empresa MathyFood EIRL tuvo como rentabilidad financiera en los periodos 2019 y 2020 de 16.41% y 14.53% respectivamente, por lo tanto,
Financiera hubo una diferencia del 1.88% del patrimonio de la empresa.

Nota. Se aprecia el andlisis de los indicadores de la rentabilidad econémica de la empresa MathyFood EIRL en los periodos 2019 y 2020.

Comentario: Segtn lo encontrado, el 2019, de cada 100 soles de capital invertido, la empresa obtiene una rentabilidad econémica antes de intereses e
impuestos de 3.23 soles y el 2020, de cada 100 soles de capital invertido, la empresa obtiene una rentabilidad econémica o de beneficios antes de intereses
e impuestos de 2.61 soles. También, las utilidades netas el 2019, correspondieron al 16.41% del patrimonio; es decir, los socios obtuvieron un rendimiento
sobre su inversion del 16.41% y el 2020 las utilidades netas correspondieron al 14.53% del patrimonio; es decir que, los socios obtuvieron un rendimiento

sobre su inversion del 14.53%
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Tabla 4.4

Anélisis sin gestion de ventas adecuada y con gestion de ventas adecuada .

Sin gestion de ventas adecuada Con gestion de ventas adecuada

El personal a veces no se da abasto para responder de manera tan rapida los Aumentar el personal para que puedan atender a todos los requerimientos de los clientes
requerimientos de los clientes, aun asi, muestran disposicion de hacerlo

Existen pocas capacitaciones, no es algo tan periodico. Aumentar las capacitaciones, realizarlas de forma periédica y organizada

Se observa empefio en realizar su trabajo, aunque a veces la situacion no les permite Generar estrategias de motivacion orientadas al a las necesidades de cada trabajador
tener siempre un buen animo

Las estrategias podrian ajustarse mas ajustadas a la situacion de la pandemia Adaptar las estrategias a la coyuntura actual (medios virtuales, estrategias en tiempos de COVID-19)

Los objetivos podrian ajustarse mas ajustadas a la situacion de la pandemia Adaptar los objetivos a la coyuntura actual (medios virtuales, estrategias en tiempos de COVID-19)

Se observa empefio en cumplir con todas las tareas que implica su puesto, logrando Verificar el cumplimiento de labores de cada trabajador
cumplir con las mestas y disposiciones de la empresa a medias

Nota. Se especifica la situacion de la empresa Mathyfood E.I.R.L en el afio 2019-2020 sin gestién de ventas adecuadas y con gestion de ventas adecuadas obtenida mediante

la entrevista al area contable.

Situacioén actual de los resultados econémicos-financieros de la Empresa Mathyfood EIRL Chimbote-2019.

Tabla 4.5

Anélisis de la situacion real e ideal de los resultados econémicos y financieros.

Ratios Formulas Situacién Actual Situacion Ideal
Rentabilidad ) Es que indicador del 2021 sea mayor que los resultados obtenidos del 2019 (3.20%) y 2020 (2.58%),
Lo Resultado Neto / Activo Total 2.58% . . . .
Econdémica para tener un mayor rendimiento en las ventas y del dinero invertido
Rentabilidad o ) ) Igualmente, la rentabilidad financiera esperada para el 2021 sea mayor en comparacioén de los periodos
. . Beneficio Neto / Patrimonio Neto 14.53% .
Financiera obtenidos del 2019 y 2020.

Nota. Se especifica la situacion real y la situacion ideal de la empresa MathyFood EIRL segun el periodo 2020
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Comprobacion de la hipoétesis.

En el estudio se formuld la siguiente hipdtesis: La Gestion de ventas incidio
en la rentabilidad de la Empresa Mathyfood EIRL durante el periodo 2019-2020, de
acuerdo al estudio realizado en la empresa Mathyfood ERIL, se determind que la
gestion de ventas si incide en la rentabilidad econdémica y financiera, lo que se
evidencio en la tabla 4.3, donde existe una diferencia de 0.62% entre el ROA del
2019 a diferencia del 2020 y ROE con una diferencia de 1.88% entre ROE 2019 a
diferencia del 2020.

Considerando que la gestion de ventas se vio afectada por la pandemia
COVID-19 que cambio el escenario y las formas de hacer negocios, para lo cual, el
area de ventas no estaba preparada y no contemplaba otros canales de ventas, por
lo que se acepta la hipotesis de que la gestidon de ventas afecta la rentabilidad de

una empresa.
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DISCUSION.

De acuerdo, al analisis del nivel de gestion de ventas, en la tabla 4.1.,
se observa que los puntos de atencidn empleados, se encuentran en un nivel
valorativo “Regular’ (de las 6 respuestas consultadas al contador, la
empresa Mathyfood EIRL cumple con el 45% de lo que expresa a los puntos
de atencidn), esto se da porque la empresa requiere de estrategias y
mecanismos de control que sirvan como guia al personal de ventas para
cumplir eficientemente su trabajo con respecto a la coyuntura actual del
COVID-19.

Estos hallazgos guardan relacion con la investigacion presentada por
Bullemor y Cristébal (2021), quienes analizaron el estudio : “Ventas en
tiempo de pandemia: impacto del COVID 19 en la gestion de ventas”,
concluyendo que la empresa esta ubica en un nivel deficiente, siendo asi su
principal debilidad la falta de guias o mecanismos de control, es decir, se
debe capacitar a los trabajadores del area de ventas para la utilizacion
optima de herramientas tecnoldgicas en linea, y desarrollar competencias

que les permitan cerrar ventas en ese nuevo mundo virtual.

Por otro lado, en la tabla 4.2, que al no analizar el nivel de gestion de
ventas a ocasionado pérdidas en el periodo 2020 de S/. 1,004,361.00
respecto al 2019.De esta manera, estos datos se asemejan con lo
encontrado por Avila (2020) que, realizo un trabajo llamado “Plan de gestion
de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la comercializadora Raices
Unidas, Trujillo 2019”, en el cual concluyo, que el plan de gestion de ventas,
ejecutado a los mayoristas, debieron realizar una mayor inversion en
publicidad, también en capacitaciones constantes a los trabajadores en
tecnologias de ventas para que la empresa logre incrementar sus ventas en
un 53%.
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En la tabla 4.3. y tabla 4.5., con respecto al nivel de rentabilidad, se
evidencia un efecto negativo en los resultados econdmicos y financieros de
la empresa Mathyfood EIRL en el periodo 2020, detectando que su
rentabilidad econdmica fue de 2.58%, es decir, de cada 100 soles de capital
invertido, la empresa obtiene una rentabilidad econémica o de beneficios
antes de intereses e impuestos de 2.58 soles. Asimismo, la rentabilidad
financiera fue del 14.53% disminuyendo en 1.88% en comparacién al periodo
2019.

No obstante, esto quiere decir que las utilidades netas en el periodo
2020 correspondieron al 14.53% del patrimonio; es decir que, los socios
obtuvieron un rendimiento sobre su inversion del 14.53%. la cual conduce
una debilidad en el desarrollo organizacional. Estos hallazgos concuerdan
con Ramirez et al. (2017) y con bravo (2016), que concluyeron que el nivel
de la rentabilidad de la empresa disminuyo, siendo un punto importante,
porque tienen a mostrar informacién de las dificultades e ineficiencias que

sufren las empresas.

Estos resultados también concuerdan con Horton (2019) y Lavalle
(2017) que sus Investigaciones, llegan a la conclusion que una buena gestion
de ventas hace que la rentabilidad genera mayores utilidades a partir de los

ingresos percibidos por la empresa.

Asimismo, la empresa Mathyfood EIRL, ha propuesto la aplicacion de
un sistema integral de gestion de ventas, que permita mejorar la eficiencia y

la rentabilidad permitiendo una estabilidad econémica para la empresa

Ante lo expuesto, esta investigacion tuvo como objetivo general
determinar la incidencia de la gestion de ventas en la rentabilidad de la
empresa Mathyfood EIRL periodo 2019-2020, Chimbote. Lo que fue
necesario, conocer el nivel de la gestion de ventas en la empresa que
permitira mejorar su gestion y en consecuencia su rentabilidad econémica y

financiera y su incidencia en los resultados financieros.
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VL.

CONCLUSIONES.

De acuerdo a los resultados obtenidos, podemos afirmar que:

1.

Se llegd, a determinar que el nivel gestion de ventas inciden en la
rentabilidad econdmica y financiera de la empresa Mathyfood EIRL, (ver
tabla 4.3) en el cual, en el periodo 2020 se obtuvo un ROE de 14.53% vy
ROA de 2.58% en comparacién del periodo 2019, que se obtuvo un ROE
16.41% y ROA de 3.20%.

Al analizar el nivel de gestion de ventas de la empresa MathyFood EIRL,
se evidencio que no cuenta con estrategias y mecanismos de control, que
sirva como guia al personal de ventas para cumplir con eficiencia su

trabajo.

Se comprobd que al evaluar la rentabilidad econdmica y financiera en el
periodo 2020 (ver tabla 4.5), tuvo un efecto negativo o disminucion en

comparacion del 2019.

Se concluye que, sin gestion de ventas adecuada: el personal, las
estrategias y los objetivos no podran cumplirse con todas las tareas y
disposiciones de la empresa, asimismo, con gestion de ventas adecuada:
el personal podra cumplir con todos los requerimientos, las estrategias
estaran orientadas a cada trabajador y los objetivos seran alcanzados
(ver tabla 4.4).
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VIL.

RECOMENDACIONES.

1.

Se recomienda, al represente legal de la empresa Mathyfood EIRL
mejorar la gestion de ventas, implementando guias, estrategias y
mecanismos de control que ayuden a mejorar las debilidades a mediano

plazo.

Se recomienda, brindar capacitaciones adecuadas a los colaborados del
area de ventas para mejorar el servicio y atencién a los clientes

resolviendo sus dudas o problemas.

Se recomienda, a la empresa Mathyfood EIRL aplicar estrategias de
gestion de ventas complementarias para optimizar sus ventas y asi

mejorar su rentabilidad.
Se recomienda, que el duefio o representante legal de la empresa

Mathyfood EIRL, aumente el personal para atender y cumplir con todos

los requerimientos planteados por la empresa.
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VIIL.

PROPUESTA.

Aplicacion de estrategias de gestion de ventas para mejorar la
rentabilidad de la Empresa Mathyfood EIRL.

Justificacion:

Al culminar, la aplicacion de la guia de entrevista, descubrimos que
no existe un plan de ventas adecuado a las nuevas formas y canales de
ventas propiciados por el COVID-19, es por eso que la empresa necesita
nuevas estrategias y mecanismos que de manera complementaria ayude a

la empresa a mejorar o aumentar su nivel de ventas.

Es por ello, que se propone implementar y capacitar a sus
colaboradores, donde se logre mejorar la gestién de sus ventas para asi
cumplir con los objetivos y metas de ventas de la empresa incrementando

su rentabilidad.

Objetivo general.

Determinar la aplicacién de estrategias de gestién de ventas para

mejorar la rentabilidad de la empresa Mathyfood EIRL Chimbote.

Objetivos especificos.

e Efectuar un diagndstico sobre la rentabilidad de la empresa
Mathyfood

e Disefiar y aplicar estrategias de gestién de ventas para mejorar la
rentabilidad

e Evaluar la aplicacion de estrategias de gestidon de ventas para mejorar

la rentabilidad de la empresa Mathyfood
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Estrategias de gestion de ventas para mejorar la rentabilidad.

Del diagnéstico de la realidad problematica y de los resultados
obtenidos, la empresa debe mejorar su rentabilidad, tanto econémica como
financiera, para lo cual debe de aumentar su volumen de ventas
relacionadas a su actividad, de esta manera, los resultados que se obtengan
en un tiempo determinado deben de ser satisfactorios para la empresa y los

inversores.

Por lo tanto, las estratégicas puntuales se basan en el proceso de
gestion de ventas, para permitir llegar al objetivo de vender mas para lograr
el beneficio deseado.

Estrategias por actividad.

1. Capacitaciones a los trabajadores.

El capacitar a los trabajadores, ayudara a aumentar las posibilidades de
cerrar una mayor cantidad de ventas y posibles nuevos clientes, por lo
tanto, es necesario mejorar la atencién que se le da tanto a un cliente
asiduo como a uno que realiza consultas por primera vez. Por lo que se

propone capacitar en aspectos puntuales como:

i. ~ Como abordar un cliente nuevo.

ii. Como tratar a un cliente.
iii.  Manejo eficiente de las redes sociales.
iv.  Manejo del sistema de ventas

v. Manejo del estrés.

En tal motivo, al no existir un cronograma de capacitaciones se propone el

siguiente formato:
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Cronograma de capacitaciones

Responsable: Mes:

Tema Dia | Dia | Dia | Dia
1

2

3

4

5

6

2. Mejora en la motivacion de los trabajadores.

De acuerdo a los resultados, la motivacion en los trabajadores es otra

debilidad encontrada en el area de ventas, siendo un aspecto importante

para captacion de los clientes, asimismo, para dar solucion al problema

se debe buscar:

i. Los jefes de area deben siempre escuchar las sugerencias de los

empleados.

ii. Siempre se debe agradecer los esfuerzos del personal y celebrar los

éxitos obtenidos.

iii. Recompensas el buen desempefio en el trabajo con un bono o algun

dia libre o compensacion.

iv. Promover el crecimiento personal y profesional de los trabajadores

del area de ventas.

v. Celebrar los cumpleaiios de los trabajadores, cada cumpleafios es

importante.

26



3. Actualizacion de redes sociales.

Esta es una herramienta importante porque permitira llegar a mas
clientes y servira para la buena publicidad de los productos que la
empresa brinda, ademas permite un acercamiento a futuros clientes por

medio de las respuestas rapidas que estos permiten, lo que ayudara a:

i.  Brindar una mayor popularidad para la empresa.
ii. Estimular un mayor incremento de ventas
iii. Ayudar a atraer la atencién del publico con publicaciones llamativas

e impactantes.

4. Creacion de un Sistema Web.

Producto de la pandemia se detectd que la empresa esta acostumbrada
a trabajar en los canales tradicionales y antiguos de comunicacién (via
personal y mediante llamada o correo electronico), pero las exigencias
de la pandemia requieren que se migre u oriente también las formas de
como vender en otros canales y otros medios para llegar al publico
deseado para lo cual un sistema web permitira el autoservicio liberando
la carga en algunos casos de los trabajadores de las areas de ventas por

lo que se sugiere se implemente y se ponga en servicio dicho sistema.
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ANEXOS.

Anexo 1.

Matriz de operacionalizacion de variables.

Variable Definicién conceptual Definicién operacional Dimensiones Indicadores Escala
La gestién de ventas define la Son las acciones y/o e Nivel de
relacion entre cliente - empresa, actividades realizadas por el Servicio al comun_icagi'én
esta siempre depende de los areade ventas de la empresa cliente Capacitacion
Gestibn de  recursos humanos, los cuales para comercializar sus e Motivacién del Ordinal
ventas realizan las actividades bienes/servicios. Estas personal
correspondientes al area cuentan con las dimensiones e Estrategias
respectiva de la empresa. servicio al cliente Y Planificacion e Objetivos
(Arenal, 2018, p11). planificacion. e Procedimientos
Es un analisis que se realiza para Permite medir el resultado
hallar la explicacion a la manera empresarial con respecto a Rentabilidad e Resultado neto
en que se genera el resultado los objetivos econémicos y economica e Activo total
. empresarial, esto con la finalidad financieros de la empresa.
Rentabilidad - Escalar
de observar las actividades que Estas cuentan con las
contribuyen a la generacion de dimensiones rentabilidad Rentabilidad e Beneficio neto
resultados empresariales economica y rentabilidad financiera e Patrimonio neto
(Lavalle, 2017) financiera

Nota. Marco teorico



Anexo 2.
Instrumentos de recoleccion de datos.
2.1 Guia de entrevista para recoger informacion de la gestion de ventas.
Estimado Colaborador:
Estimado colaborador recibe un saludo cordial, y comunicarte que estamos realizando una investigacién en el campo
empresarial, con el fin de conocer la gestion de ventas, por tal motivo pedimos tu apoyo respondiendo el cuestionario, tu

respuesta es anénima y sirve solo para una cuestioén de investigacion.

Instructivo: Lea atentamente la interrogante y responda segun su criterio.

No

Punto de

. Respuesta Evidencia Efecto en la institucion
atencion

ftem

Servicio al cliente

En esta empresa el personal siempre
mantiene una comunicacion adecuada A veces
con sus compainieros y jefes

Existe buena comunicaciéon, aunque rara vez | Percepcion de la

hubo algunos roces entre compafieros observacion . L
Cierto grado de comunicacion

Todo problema es resuelto por el Se problema los problemas de la manera mas informal negativa
personal de manera empatica y | A veces rapida, aunque a veces existen ciertas

amigable descoordinaciones

Percepcion de la
observacion




Se hace un seguimiento debido de los

En pocas ocasiones se realiza un seguimiento

3 | clientes, luego de haber adquirido el Nunca Registro de llamadas Falta de fidelizacion
adecuado
producto
Se toma en cuenta las consideraciones . . .
. . Se reciben todas las observaciones realizadas i . . . .
4 | y sugerencias de los clientes para una | A veces . Buzon de sugerencias | Clientes insatisfechos
. ) por los clientes
mejora continua
Todo personal nuevo lleva un curso de . . e . .
5 |. p . A veces | Se recibe un curso de induccién corto Registro de ingreso
induccion adecuado a las necesidades .
—— - Algunos clientes o futuros
La capacitacion permite mantener al . . .
. _ Registro de | clientes no atendidos, algunos
6 | personal de la empresa, una | Aveces | Se requiere mayor capacitacion o
. . . capacitaciones productos no colocados o
conversacion fluida y asertiva . .
—— vendidos y algunos clientes
En esta empresa la capacitacion es un . . .
. . . o Registro de | insatisfechos
7 | punto muy importante y basico para | Aveces | Serequiere mayor capacitacion L
_— capacitaciones
lograr los objetivos de la empresa
Se otorgan bonos extras cuando se . . Deseos del trabajador por
8 . Siempre | Se cumplen con entregar los bonos Registro de pagos .
logra llegar a ciertas metas cumplir las metas
Existe una percepcion de que un El personal considera que realiza un trabajo
trabajo bien realizado, es valorado por adecuado, pero requeririan algo mas de la | Percepcion de |la . L
9 , A veces . L Insatisfaccion laboral
los jefes de la empresa empresa para sentirse  completamente | observacién
satisfechos
Los mejores vendedores tienen la
10 | posibilidad de realizar una linea de Nunca No existen muchas posiciones para escalar ROF Rotacién laboral
carrera
El personal siempre esta presto para El personal a veces no se da abasto para
solucionar cualquier problema o duda responder de manera tan rapida los .
11 9 .p A veces P . . P . | Registro de llamadas
presentada por un cliente requerimientos de los clientes, aun asi,
muestran disposicion de hacerlo Algunos clientes o futuros
La capacitacion en atencién al cliente clientes no atendidos, algunos
12 es la adecuada para generar esa Nunca Existen pocas capacitaciones, no es algo tan | Registro de | productos no colocados o
seguridad en el trabajador y resolver periédico. capacitaciones vendidos y algunos clientes
problemas insatisfechos.
El personal se encuentra motivado y Se observa empefio en realizar su trabajo, L
o - . L . Percepcion de la
13 | eso facilita su buen animo para atender | A veces | aunque a veces la situacion no les permite tener

a los clientes

siempre un buen animo

observacion

Planificaciéon




Los trabajadores siempre buscan

No siempre cuentan con el tiempo suficiente

Percepcion de la

14 | generar nuevos clientes y adicionarlos Nunca . . . L Pocas ventas
. para realizar la busqueda de nuevos clientes observacion
a la base de datos existente
El sistema web, estd debidamente - Falta de presencia en ambitos
. L Dominio 'y redes | . . .
15 | implementado y responde a las Nunca No se cuenta con presencia virtual sociales virtuales perdiendo posibles
necesidades de los clientes clientes y ventas
La empresa realiza un andlisis y reporte .
- . Se reporta de manera regular con ciertas s
16 | de los productos y/o servicios que mas | A veces . Analisis documental
. . demoras propias de la labor
ingresos que mas genera a la empresa.
El encargado registra e informa sobre . .
. Se informa de manera regular con ciertas
17 | cada salida de productos efectuados en A veces . Kardex
demoras propias de la labor
la empresa
La empresa lleva un control exhaustivo )
; ; . ; Quiebres de stock
18 | sobre los pedidos que realizan, afinde | A veces Se lleva el control de manera casi constante Kardex
conocer los productos en stock
Ante la necesidad de recursos
materiales para el mantenimiento, . ) ) .
19 | el encargado comunica al responsable | A veces Han eX|st|.do cl:l’ertos quiebres de stock por falta SOlICI’[L.Jd. de
de compras interas de comunicacién oportuna requerimientos
La empresa dispone de un cronograma . . - .
P P .g. Si, pero siempre hay retrasos en los pagos de | Cronograma de | Falta de liquidez por ciertos
20 | de cobros para dar mayor seguimiento | A veces . .
. los clientes cobros periodos
a sus clientes
Las estrategias de la organizacion Las estrategias podrian ajustarse mas ajustadas -
21 _ oo A veces . -y . Plan estratégico .
estan bien disefiadas a la situacion de la pandemia Estrategias mal planteadas y
La empresa tiene identificados - . . L objetivos no satisfechos al
. . Los objetivos podrian ajustarse mas ajustadas a - o
22 | claramente los objetivos al mediano y | A veces . e . Plan estratégico 100%.
la situacion de la pandemia
largo plazo
El personal de ventas cumple con las Se observa empefio en cumplir con todas las
23 disposiciones de la empresa A veces tareas que implica su puesto, logrando cumplir | Percepcion de la | Cuotas de ventas no cumplidas,

con las mestas y disposiciones de la empresa a
medias

observacion

productos no colocados.

Nota. Guia de Entrevista.




FICHA TECNICA DEL INSTRUMENTO.

1. Nombre del instrumento: Guia de entrevista para evaluar la gestion de
ventas.
Autoras: Matias Milla, Dayhana Yurico y Cumplido Quispe, Sulmy Betsave
Objetivo: Recoger informacién para diagnosticar la gestién de ventas de la

empresa Mathyfood EIRL de manera general y especifica.

4. Usuarios: Trabajadores de la empresa Mathyfood EIRL
5. Tiempo: 30 minutos por colaborador

6. Técnica: Cuestionario

7. Organizacion de items:

Dimensiones Indicadores items

1.  En esta empresa el personal siempre mantiene una
comunicacion adecuada con sus companieros y jefes

2. El personal siempre esta presto para solucionar
cualquier problema o duda presentada por un cliente

3. Todo problema es resuelto por el personal de manera
empatica y amigable

4. Se hace un seguimiento debido de los clientes, luego de
haber adquirido el producto

5. Se toma en cuenta las consideraciones y sugerencias
de los clientes para una mejora continua

6. La capacitacion en atencion al cliente es la adecuada
para generar esa seguridad en el trabajador y resolver

Nivel de comunicacion problemas
. . Capacitacion 7. Todo personal nuevo lleva un curso de induccion
Servicio al cliente N .
Motivacion del adecuado a las necesidades
personal 8. La capacitacion permite mantener al personal de la

empresa, una conversacion fluida y asertiva

9. En esta empresa la capacitacién es un punto muy
importante y basico para lograr los objetivos de la
empresa

10. El personal se encuentra motivado y eso facilita su buen
animo para atender a los clientes

11. Se otorgan bonos extras cuando se logra llegar a ciertas
metas

12. Existe una percepcion de que un trabajo bien realizado,
es valorado por los jefes de la empresa

13. Los mejores vendedores tienen la posibilidad de subir
realizar una linea de carrera

1. Las estrategias de la organizacion estan bien
disefiadas

2. Los trabajadores siempre buscan generar nuevos
clientes y adicionarlos a la base de datos existente

3. El sistema web estd debidamente implementado y
responde a las necesidades de los clientes

Estrategias 4. La empresa realiza un analisis y reporte de los
Planificacion Objetivos productos y/o servicios que mas ingresos que mas
Procedimientos genera a la empresa.

5. La empresa tiene identificados claramente los
objetivos al mediano y largo plazo

6. El personal de ventas cumple con las disposiciones de
la empresa

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




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

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

10. La empresa dispone de un cronograma de cobros para
dar mayor seguimiento a sus clientes

Escalas de conversidn de intervalo de la variable gestion de ventas y sus

dimensiones
Nivel de gestiéon de ventas
Total
Variable de Puntaje | Escala Valoracion
items
23-38 Eficiente
Gestion de
23 69 39-53 Regular
ventas
54-69 Deficiente
Dimensiones de gestion de ventas
Total
Dimension de Puntaje | Escala Valoracion
items
13-21 Eficiente
Servicio al
13 39 22-30 Regular
cliente
31-39 Deficiente
10-16 Eficiente
Planificacion 10 30 17-23 Regular
24-30 Deficiente




MATRIZ DE VALIDACION.

VARIABLE

DIMENSION

INDICADORES

ITEMS

OPCION DE
RESPUESTA

CRITERIOS DE EVALUACION

Nunca

Casi nunca
A veces
Casi siempre

Siempre

RELACION
ENTRE LA
VARIABLE
YLA
DIMENSION

RELACION
ENTRE LA
DIMENSION
Y EL
INDICADOR

RELACION
ENTRE EL
INDICADOR
Y EL iTEM

RELACION ENTRE
ELITEMY LA
OPCION DE
RESPUESTA

Si NO

Si NO

Si NO

Si NO

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES

Gestion de ventas

Servicio al
cliente

Nivel de
comunicacion
Capacitacion
Motivacion del
personal

En esta empresa
el personal
siempre mantiene
una comunicacion
adecuada con
sus compaferos
y jefes

El personal
siempre esta
presto para
solucionar
cualquier
problema o duda
presentada por
un cliente

Todo problema es
resuelto por el
personal de
manera empatica
y amigable

Se hace un
seguimiento
debido de los
clientes, luego de
haber adquirido el
producto

Se toma en
cuenta las
consideraciones y
sugerencias de
los clientes para




una mejora
continua

La capacitacion
en atencion al
cliente es la
adecuada para
generar esa
seguridad en el
trabajador y
resolver
problemas

Todo personal
nuevo lleva un
curso de
induccion
adecuado a las
necesidades

La capacitacion
permite mantener
al personal de la
empresa, una
conversacion
fluida y asertiva

En esta empresa
la capacitacién es
un punto muy
importante y
basico para lograr
los objetivos de la
empresa

El personal se
encuentra
motivado y eso
facilita su buen
animo para
atender a los
clientes

Se otorgan bonos
extras cuando se
logra llegar a
ciertas metas

Existe una
percepcion de
que un trabajo




bien realizado, es
valorado por los
jefes de la
empresa

Los mejores
vendedores
tienen la
posibilidad de
subir realizar una
linea de carrera

Planificacion

Estrategias
Objetivos

Procedimientos

Las estrategias
dela
organizacion
estan bien
disefiadas

Los trabajadores
siempre buscan
generar nuevos
clientes y
adicionarlos a la
base de datos
existente

El sistema web,
esta debidamente
implementado y
responde a las
necesidades de
los clientes

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

La empresa tiene
identificados
claramente los
objetivos al
mediano y largo
plazo

El personal de
ventas cumple




con las
disposiciones de
la empresa

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

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

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

La empresa
dispone de un
cronograma de
cobros para dar
mayor
seguimiento a sus
clientes
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DNI: 18140478
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DATOS DEL EVALUADOR Y VALORACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Guia de entrevista para evaluar la gestion de

ventas

OBJETIVO: Recoger informacion sobre la gestion de ventas, de modo general y

especifico, de los trabajadores.
DIRIGIDO A: Trabajadores de la empresa Mathyfood EIRL.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR:

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR:

VALORACION:

Aprobado Desaprobado

X

Dr. Solano Campos Marianela Karina
DNI: 18140478

Orcid: https://orcid.org/ : 0000-0001-5667-7297



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

GUIA DE ENTREVISTA PARA EVALUAR LA GESTION DE VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ Relevancia? Claridad® Observaciones
Dimension 1. Servicio al cliente Si NO Si NO Sl NO

1 En esta empresa el personal siempre mantiene una | X X X
comunicacion adecuada con sus compaferos y jefes

2 El personal siempre esta presto para solucionar | X X X
cualquier problema o duda presentada por un cliente

3 Todo problema es resuelto por el personal de manera | X X X
empatica y amigable

4 Se hace un seguimiento debido de los clientes, luego de | X X X
haber adquirido el producto

5 Se toma en cuenta las consideraciones y sugerencias de | X X X
los clientes para una mejora continua

6 La capacitacion en atencién al cliente es la adecuada | X X X
para generar esa seguridad en el trabajador y resolver
problemas

7 Todo personal nuevo lleva un curso de inducciéon | X X X
adecuado a las necesidades

8 La capacitacidon permite mantener al personal de la
empresa, una conversacion fluida y asertiva

9 En esta empresa la capacitacion es un punto muy | X X X
importante y basico para lograr los objetivos de la
empresa

10 El personal se encuentra motivado y eso facilita su buen | X X X
animo para atender a los clientes

11 Se otorgan bonos extras cuando se logra llegar a ciertas | X X X
metas

12 Existe una percepcion de que un trabajo bien realizado, | X X X
es valorado por los jefes de la empresa

13 Los mejores vendedores tienen la posibilidad de subir | X X X
realizar una linea de carrera
Dimension 2. Planificacion X X X

14 Las estrategias de la organizacién estan bien disefiadas | X X X




15 Los trabajadores siempre buscan generar nuevos | x X X
clientes y adicionarlos a la base de datos existente

16 El sistema web estd debidamente implementado y
responde a las necesidades de los clientes

17 La empresa realiza un andlisis y reporte de los productos | X X X
y/o servicios que mds ingresos que mas genera a la
empresa.

18 La empresa tiene identificados claramente los objetivos | X X X
al mediano y largo plazo

19 El personal de ventas cumple con las disposiciones de la | X X X
empresa

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

21 La empresa lleva un control exhaustivo sobre los pedidos | X X X
que realizan, a fin de conocer los productos en stock

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

23 La empresa dispone de un cronograma de cobros para | X X X
dar mayor seguimiento a sus clientes

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Cuestionario aprobado para su aplicacion

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Dr. Solano Campos Marianela Karina ORCID: https://orcid.org/0000-0001-5667-7297
Especialidad del validador: Investigacion y docencia universitaria.

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. Mayo 31, del 2021
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension
especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso,
exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son Firma del Experto Informante
suficientes para medir la dimension ORCID: https:/orcid.org/ Orcid: 0000-0001-5667-7297



MATRIZ DE VALIDACION.

VARIABLE

DIMENSION

INDICADORES

ITEMS

OPCION DE
RESPUESTA

CRITERIOS DE EVALUACION

Nunca

Casi nunca
A veces
Casi siempre

Siempre

RELACION
ENTRE LA
VARIABLE Y
LA
DIMENSION

RELACION
ENTRE EL
ITEMY LA
OPCION DE
INDICADOR RESPUESTA

RELACION

ENTRE LA

DIMENSION
Y EL

RELACION
ENTRE EL
INDICADOR
Y EL iTEM

si NO

si NO si NO Si NO

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES

Gestion de ventas

Servicio al
cliente

Nivel de
comunicacion
Capacitacion
Motivacion del
personal

En esta empresa el
personal siempre
mantiene una
comunicacion
adecuada con sus
compafieros y jefes

X

X X X

El personal siempre
esta presto para
solucionar cualquier
problema o duda
presentada por un
cliente

Todo problema es
resuelto por el
personal de manera
empatica y amigable

Se hace un
seguimiento debido
de los clientes,
luego de haber
adquirido el
producto

Se toma en cuenta
las consideraciones
y sugerencias de los
clientes para una
mejora continua

La capacitacion en
atencion al cliente
es la adecuada para




generar esa
seguridad en el
trabajador y resolver
problemas

Todo personal
nuevo lleva un curso
de induccién
adecuado a las
necesidades

La capacitacion
permite mantener al
personal de la
empresa, una
conversacion fluida
y asertiva

En esta empresa la
capacitacion es un
punto muy
importante y basico
para lograr los
objetivos de la
empresa

El personal se
encuentra motivado
y eso facilita su
buen animo para
atender a los
clientes

Se otorgan bonos
extras cuando se
logra llegar a ciertas
metas

Existe una
percepcion de que
un trabajo bien
realizado, es
valorado por los
jefes de la empresa

Los mejores
vendedores tienen
la posibilidad de
subir realizar una
linea de carrera




Planificacién

Estrategias
Objetivos

Procedimientos

Las estrategias de
la organizacion
estan bien
disefiadas

Los trabajadores
siempre buscan
generar nuevos
clientes y
adicionarlos a la
base de datos
existente

El sistema web, esta
debidamente
implementado y
responde a las
necesidades de los
clientes

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

La empresa tiene
identificados
claramente los
objetivos al mediano
y largo plazo

El personal de
ventas cumple con
las disposiciones de
la empresa

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

La empresa lleva un
control exhaustivo
sobre los pedidos
que realizan, a fin




de conocer los
productos en stock

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

La empresa dispone X | X X X
de un cronograma
de cobros para dar
mayor seguimiento
a sus clientes

Mg. Juan Carlos Sevillano Gamboa
DNI: 18227210
Orcid: https://orcid.org/0000-0002-0317-559X




DATOS DEL EVALUADOR Y VALORACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Guia de entrevista para evaluar la gestion de

ventas

OBJETIVO: Recoger informacion sobre la gestion de ventas, de modo general y

especifico, de los trabajadores.
DIRIGIDO A: Trabajadores de la empresa Mathyfood EIRL.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR:

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR:

VALORACION:

Aprobado Desaprobado

X

Mg. Juan Carlos Sevillano Gamboa
DNI: 18227210

Orcid: https://orcid.org/0000-0002-0317-559X



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

GUIA DE ENTREVISTA PARA EVALUAR LA GESTION DE VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ Relevancia? Claridad® Observaciones
Dimension 1. Servicio al cliente Si NO Si NO Sl NO

1 En esta empresa el personal siempre mantiene una | X X X
comunicacion adecuada con sus compaferos y jefes

2 El personal siempre esta presto para solucionar | X X X
cualquier problema o duda presentada por un cliente

3 Todo problema es resuelto por el personal de manera | X X X
empatica y amigable

4 Se hace un seguimiento debido de los clientes, luego de | X X X
haber adquirido el producto

5 Se toma en cuenta las consideraciones y sugerencias de | X X X
los clientes para una mejora continua

6 La capacitacion en atencién al cliente es la adecuada | X X X
para generar esa seguridad en el trabajador y resolver
problemas

7 Todo personal nuevo lleva un curso de inducciéon | X X X
adecuado a las necesidades

8 La capacitacidon permite mantener al personal de la
empresa, una conversacion fluida y asertiva

9 En esta empresa la capacitacion es un punto muy | X X X
importante y basico para lograr los objetivos de la
empresa

10 El personal se encuentra motivado y eso facilita su buen | X X X
animo para atender a los clientes

11 Se otorgan bonos extras cuando se logra llegar a ciertas | X X X
metas

12 Existe una percepcion de que un trabajo bien realizado, | X X X
es valorado por los jefes de la empresa

13 Los mejores vendedores tienen la posibilidad de subir | X X X
realizar una linea de carrera
Dimension 2. Planificacion X X X

14 Las estrategias de la organizacién estan bien disefiadas | X X X




15 Los trabajadores siempre buscan generar nuevos | x X X
clientes y adicionarlos a la base de datos existente

16 El sistema web estd debidamente implementado y
responde a las necesidades de los clientes

17 La empresa realiza un andlisis y reporte de los productos | X X X
y/o servicios que mds ingresos que mas genera a la
empresa.

18 La empresa tiene identificados claramente los objetivos | X X X
al mediano y largo plazo

19 El personal de ventas cumple con las disposiciones de la | X X X
empresa

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

21 La empresa lleva un control exhaustivo sobre los pedidos | X X X
que realizan, a fin de conocer los productos en stock

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

23 La empresa dispone de un cronograma de cobros para | X X X
dar mayor seguimiento a sus clientes

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Cuestionario aprobado para su aplicacion

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir[ ]

No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Sevillano Gamboa Juan Carlos ORCID: https://orcid.org/0000-0002-0317-559X

Especialidad del validador: Investigacion y docencia universitaria.

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension
especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso,
exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension

Mayo 31, del 2021

Firma del Experto Informante
ORCID: https://orcid.org/0000-0002-0317-559X




MATRIZ DE VALIDACION

VARIABLE

DIMENSION

INDICADORES

iTEMS

OPCION DE
RESPUESTA

CRITERIOS DE EVALUACION

Nunca

Casi nunca
A veces
Casi siempre

Siempre

RELACION
ENTRE LA
VARIABLE Y
LA
DIMENSION

RELACION
ENTRE EL
iTEM Y LA
Y EL OPCION DE
INDICADOR RESPUESTA

RELACION
ENTRE LA
DIMENSION

RELACION
ENTRE EL
INDICADOR
Y EL iTEM

Si NO

Si NO si NO si NO

OBSERVACION Y/O
RECOMENDACIONES

Gestion de ventas

Servicio al
cliente

Nivel de
comunicacion
Capacitacion
Motivacion del
personal

En esta empresa el
personal siempre
mantiene una
comunicacion
adecuada con sus
compafieros y jefes

El personal siempre
esta presto para
solucionar cualquier
problema o duda
presentada por un
cliente

Todo problema es
resuelto por el
personal de manera
empatica y
amigable

Se hace un
seguimiento debido
de los clientes,
luego de haber
adquirido el
producto

Se toma en cuenta
las consideraciones
y sugerencias de los
clientes para una
mejora continua

La capacitacion en
atencion al cliente
es la adecuada para




generar esa
seguridad en el
trabajador y resolver
problemas

Todo personal
nuevo lleva un
curso de induccién
adecuado a las
necesidades

La capacitacion
permite mantener al
personal de la
empresa, una
conversacion fluida
y asertiva

En esta empresa la
capacitacion es un
punto muy
importante y basico
para lograr los
objetivos de la
empresa

El personal se
encuentra motivado
y eso facilita su
buen animo para
atender a los
clientes

Se otorgan bonos
extras cuando se
logra llegar a ciertas
metas

Existe una
percepcion de que
un trabajo bien
realizado, es
valorado por los
jefes de la empresa

Los mejores
vendedores tienen
la posibilidad de
subir realizar una
linea de carrera




Planificacién

Estrategias
Objetivos

Procedimientos

Las estrategias de
la organizacion
estan bien
disefiadas

Los trabajadores
siempre buscan
generar nuevos
clientes y
adicionarlos a la
base de datos
existente

El sistema web,
esta debidamente
implementado y
responde a las
necesidades de los
clientes

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

La empresa tiene
identificados
claramente los
objetivos al mediano
y largo plazo

El personal de
ventas cumple con
las disposiciones de
la empresa

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

La empresa lleva un
control exhaustivo
sobre los pedidos
que realizan, a fin




de conocer los
productos en stock

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

La empresa dispone
de un cronograma
de cobros para dar
mayor seguimiento
a sus clientes

Mg. Pacheco Torres Julio Enrique
DNI: 32983259.
Orcid: 0000-0003-4930-485X




DATOS DEL EVALUADOR Y VALORACION DEL INSTRUMENTO

NOMBRE DEL INSTRUMENTO: Guia de entrevista para evaluar la gestion de

ventas

OBJETIVO: Recoger informacion sobre la gestion de ventas, de modo general y

especifico, de los trabajadores.
DIRIGIDO A: Trabajadores de la empresa Mathyfood EIRL.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL EVALUADOR:

GRADO ACADEMICO DEL EVALUADOR:

VALORACION:
Aprobado Desaprobado
X
i
—f
A F

Mg. Pacheco Torres Julio Enrique
DNI: 329832509.

Orcid: 0000-0003-4930-485X



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DE LOS INSTRUMENTOS

GUIA DE ENTREVISTA PARA EVALUAR LA GESTION DE VENTAS

N° DIMENSIONES / items Pertinencia’ Relevancia? Claridad® Observaciones
Dimension 1. Servicio al cliente Si NO Si NO Sl NO

1 En esta empresa el personal siempre mantiene una | X X X
comunicacion adecuada con sus compaferos y jefes

2 El personal siempre esta presto para solucionar | X X X
cualquier problema o duda presentada por un cliente

3 Todo problema es resuelto por el personal de manera | X X X
empatica y amigable

4 Se hace un seguimiento debido de los clientes, luego de | X X X
haber adquirido el producto

5 Se toma en cuenta las consideraciones y sugerencias de | X X X
los clientes para una mejora continua

6 La capacitacion en atencién al cliente es la adecuada | X X X
para generar esa seguridad en el trabajador y resolver
problemas

7 Todo personal nuevo lleva un curso de inducciéon | X X X
adecuado a las necesidades

8 La capacitacidon permite mantener al personal de la
empresa, una conversacion fluida y asertiva

9 En esta empresa la capacitacion es un punto muy | X X X
importante y basico para lograr los objetivos de la
empresa

10 El personal se encuentra motivado y eso facilita su buen | X X X
animo para atender a los clientes

11 Se otorgan bonos extras cuando se logra llegar a ciertas | X X X
metas

12 Existe una percepcion de que un trabajo bien realizado, | X X X
es valorado por los jefes de la empresa

13 Los mejores vendedores tienen la posibilidad de subir | X X X
realizar una linea de carrera
Dimension 2. Planificacion X X X

14 Las estrategias de la organizacién estan bien disefiadas | X X X




15 Los trabajadores siempre buscan generar nuevos | x X X
clientes y adicionarlos a la base de datos existente

16 El sistema web estd debidamente implementado y
responde a las necesidades de los clientes

17 La empresa realiza un andlisis y reporte de los productos | X X X
y/o servicios que mds ingresos que mas genera a la
empresa.

18 La empresa tiene identificados claramente los objetivos | X X X
al mediano y largo plazo

19 El personal de ventas cumple con las disposiciones de la | X X X
empresa

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

21 La empresa lleva un control exhaustivo sobre los pedidos | X X X
que realizan, a fin de conocer los productos en stock

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

23 La empresa dispone de un cronograma de cobros para | X X X
dar mayor seguimiento a sus clientes

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Cuestionario aprobado para su aplicacion

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Pacheco Torres Julio Enrique ORCID: https://orcid.org/0000-0003-4930-485X
Especialidad del validador: Investigaciéon y docencia universitaria.

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado. Mayo 31, del 2021 Sy e
ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension —

especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, Firma del Experto Informante

exactoy directo ORCID: https://orcid.org/ Orcid: 0000-0003-4930-485X

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimension



Analisis de la validacion de contenido a nivel de expertos.

Del analisis consolidado del coeficiente de validez de contenido a través de la V de
Aiken a 3 expertos consultados sobre los items propuestos sobre el “La Guia de
entrevista sobre la gestién de ventas” no sugiere correccion o eliminacion de item
alguno, por ser >0.80 y < 1.00 (1.00). Por lo que se considera que el “La Guia de

entrevista sobre gestion de ventas” posee una fuerte validez de contenido.

Validez de contenido item-total

item 8 Pertenencia Validez fuerte

Relevancia Validez fuerte
Claridad Validez fuerte
ftem 9 Pertenencia Validez fuerte
Relevancia Validez fuerte
Claridad Validez fuerte
ftem 10 | Pertenencia Validez fuerte
Relevancia Validez fuerte
Claridad Validez fuerte
ftem 11 | Pertenencia Validez fuerte
Relevancia Validez fuerte
Claridad Validez fuerte

Dimensién items Criterio 1Exp2ert03 Total | V Aiken | Validez por pregunta

ftem 1 Pertenencia | 1 [ 1 | 1 3 1 | Validez fuerte
Relevancia 3 Validez fuerte
Claridad 3 Validez fuerte
ftem 2 Pertenencia 3 Validez fuerte
Relevancia 3 Validez fuerte
Claridad 3 Validez fuerte
ftem 3 Pertenencia 3 Validez fuerte
Relevancia 3 Validez fuerte
Claridad 3 Validez fuerte
ftem 4 Pertenencia 3 Validez fuerte
Relevancia 3 Validez fuerte
Claridad 3 Validez fuerte
ftem 5 Pertenencia 3 Validez fuerte
Relevancia 3 Validez fuerte
Claridad 3 Validez fuerte
ftem 6 Pertenencia 3 Validez fuerte
Servicio al cliente Relevancia 3 Validez fuerte
Claridad 3 Validez fuerte
ftem 7 Pertenencia 3 Validez fuerte
Relevancia 3 Validez fuerte
Claridad 3 Validez fuerte

3

3

3

3

3

3

3

3

3

3

3

3

3

Al al al al al al a2 al 2 Al Al a2l Al a2 Al 2] al a2 Al Al A Al Al al a2 Al a2 Al A Al A Al
Al Al Al Al 2 Al 2] Al 2] Al Al A Al 2 A 2] Al A Al s A s Al Al 2] Al 2] A A Al A Al -
Al Al Al Al 2 Al 2] Al 2] Al Al A Al 2 A 2] Al A Al s A s Al Al 2] Al 2] A A Al A Al -
al al al al Al al a2 al 2 al Al a2l Al a2 Al 2] al a2 Al Al A Al Al al a2 Al a2 Al A Al A Al

ftem 12 | Pertenencia Validez fuerte




Relevancia 1

1 | Validez fuerte

Claridad 1

1 | Validez fuerte

iftem 13 | Pertenencia | 1

1 | Validez fuerte

Relevancia 1

1 | Validez fuerte

Claridad 1

1 | Validez fuerte

item 14 | Pertenencia | 1

1 | Validez fuerte

Relevancia 1

1 | Validez fuerte

Claridad 1

1 | Validez fuerte

item 15 | Pertenencia | 1

1 | Validez fuerte

Relevancia 1

1 | Validez fuerte

Claridad 1

1 | Validez fuerte

item 16 | Pertenencia | 1

1 | Validez fuerte

Relevancia 1

1 | Validez fuerte

Claridad 1

1 | Validez fuerte

item 17 | Pertenencia | 1

1 | Validez fuerte

Relevancia 1

1 | Validez fuerte

Claridad 1

1 | Validez fuerte

jtem 18 | Pertenencia | 1

1 | Validez fuerte

Relevancia 1

1 | Validez fuerte

Al Al Al Al Al Al 2] Al 2 A Al Al Al A Al 2] a2 A s Al s Al a2 Al 2] A A Al A Al A A -
Al Al Al Al Al Al 2] Al 2 A Al Al Al A Al 2] a2 A s Al s Al a2 Al 2] A A Al A Al A A -
W| W W W W W W W W W W W W W w W w w w w wv w w W W W W W W W W W W W W

Planificacion ’ Claridad 1 1 | Validez fuerte

ltem 19 | Pertenencia | 1 1 | Validez fuerte

Relevancia 1 1 | Validez fuerte

Claridad 1 1 | Validez fuerte

item 20 | Pertenencia | 1 1 | Validez fuerte

Relevancia 1 1 | Validez fuerte

Claridad 1 1 | Validez fuerte

item 21 | Pertenencia | 1 1 | Validez fuerte

Relevancia 1 1 | Validez fuerte

Claridad 1 1 | Validez fuerte

ftem 22 | Pertenencia | 1 1 | Validez fuerte

Relevancia 1 1 | Validez fuerte

Claridad 1 1 | Validez fuerte

ftem 23 | Pertenencia | 1 1 | Validez fuerte

Relevancia 1 1 | Validez fuerte

Claridad 1 1 | Validez fuerte

Consolidado de validez de contenido
Criterios Puntuacién
Dimensién
Pertinencia | Relevancia|Claridad| especifica

Servicio al cliente 1.00 1.00 1.00 1.00
Planificacion 1.00 1.00 1.00 1.00
Puntuacién General 1.00 1.00 1.00 1.00




Analisis de confiabilidad del instrumento.

“Guia de entrevista para evaluar la gestion de ventas”.

Se aplicé una prueba piloto del “Guia de entrevista para evaluar la gestién
ventas” a una muestra no probabilistica por conveniencia de 10 colaboradores
de la empresa Mathyfood EIRL, sin afectar a la muestra de estudio, con el
objetivo de depurar los 23 items propuestos en el instrumento. Del andlisis de
los coeficientes de correlacion corregido item-total en sus dos dimensiones de
la “Guia de entrevista para evaluar la gestion de ventas” no sugiere la
eliminacion de item alguno, por ser superiores a 0.20

Asi mismo el valor del coeficiente de consistencia interna Alpha de Cronbach del
instrumento es de 0.866, en promedio y de sus dimensiones (0.856 en gestion
de ventas, 0.864 en planificacién). La puntuacion de los items (oscilaron entre
0.849y 0.877), por lo que se considera una confiabilidad alta.

Coeficiente de correlacion corregido item-total

ftems Servicio al cliente | Planificacion
11 0.861
12 0.860
13 0.857
14 0.859
15 0.856
16 0.870
|7 0.858
I8 0.849
19 0.856
10 0.846
111 0.851
112 0.849
113 0.864
114 0.864
115 0.858
116 0.859
117 0.866




118 0.860
119 0.868
120 0.877
121 0.876
122 0.863
123 0.856
Correlacién por dimensiones 0.856 0.865
Correlacién total 0.861




2.2 Estados financieros

S SUNAT

REPORTE

FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2020

TERCERA CATEGORIAE ITF

Estados Financieros

Mimers de RUC: 20603083742 Razdn Social: MATHYFOOD E.LR )

Periodo Tributario: 202013

Mimers de Formularda: 710 MNimero de Orden: 1000873249

Fecha Presantacién: 2200372021 Rectificatoria: MO

A
Detalle en archivo excel - Detalle an archivoe POF
Balance General
Balance General
(Valor Histdrico al 31 de dic. 2020)
ACTIVO | PASIVO

_r e anEE0 |sobregims bancanos a0

v valor razonabie y disp para la via 380 Trib y aport sist pens y salud p pagar a02 4366
|Cias por cobrar comerniakes - benc [Remmareraciones y paricip por pagar 403
|CRars. por cobear comerniales - redac |Ciaes Ol pagar cOmertialkes - eroemns ZZEBO0
|Caas por cob per, aoc, soc, dir y ger E |Caars por pagar comertials -relac
|Cias por cobrar diversas - ierooros |Ciaes por pagar acokin, dinschones y ger m
|CRars por cobear diversas - relacionados |Ciaes por pagar diversas - iemerns
[Bere y ciros corfratados por anticipado E 5SS |Caaes por pagar diversas - relacionadas
[Estimacién cias de cobrarza dudosa |Obligaciones financieras 4ma 411604
Miercaderas =] 188182 [Frovitsiones £10
[Frociucios erminados = [Fasivo difenido 11
(Eubproducios, desechos ydesperdicios I
e ———. = [TOTAL PAEND 412 BTTD
[satenias primas w2
Pelaberiales aux, sumirisios ¥ repussics ar3 AL
Fl'l‘-'\iil'-“i'l embalaes a4 |Capital 414 E0000
En:lnnmspﬂrmhr aTs |scoiones de Fersion 415
|yl orizaecitin de exdsiencias - (Capital adcional positivo 416
Jctivns no cles manienicos pan ka via T |Capital adicional negatha a7
[Hros activos comisnies e a2Em [Resubados. no realizados 418

irreersiores mobdianas Ira |[Excedente de revaluacion 419

Irreersiones inmobilianias. (1) [Feseras 420
Jact adq en arendamienis finar. (2] [Resubados aoumulados positios 21 EE0E
inmuebles, maquinara y sguipo 20000 [Resubadcs acumulados negaivos 433 (4000)
[Depreciacidn de 1.2 & IME acumulsd (B000] Lilidad del sjencices 423 SETIE
intangibles B Féndida del ejemicio 424
fuctos bldbgicns ] [TOTAL FATRIMONIO 425 141542
|Deprec act biod, amon y agola acum 3=5
|Desvalonzacian de acivo inmovilzads =7
flctva diendo X! el (TOTAL FAENRD ¥ PATRIMONIO 426 T2
|Otros actives no comientes 3=
[TOTAL ACTIVO NETO a0 THEIZ2
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Estado de Resultados

Estado de Resultados Dal

01701 al 3112 de 2020
ffentas netas o ing. por servicios 451 Tararie
Desc., rebajas y bonif. concadidas 462
|fentas netas 463 TAT2T36
[Costo de ventas did {56T1105)
Resultado bruto Litkdad 465 1631
Fesultade bruts  Péndida 48T )]
[Gastos de ventas 468
[Gastos de admindatracidn 489 (119534)
Resultado de operacidn utilidad 470 20B208T
Feoultads de operacidn pérdida am )]
[Gastos financienca 472 {1620)
ngresas financleros gravados
[Otros ingresos gravados
[Otros ingresos mo gravados
Enajen. de val. ¥ bienas del act F
[Costo enajen. de val. y blenes af. 478
[Gastos diversos 480
RE| de ejercicio positivo 481
RE| del ejercico negativo 483
Resultado antes de part. - Utikdad 484 20B047T
Fesultade antes de part. - Pérdida 485 (o)
Distribucidn legal de la renta -
Resultado antes del mp - Litilidad 48T 208M7TT
Feoultade antes del imp - Pérdida 480 )]
rpuesto & la renta 480 (23741)
Resultado del ejercicio - Utilidad 4492 2056736
Fesultade del ejercicio - Pérdida 493 )]

Paginal 2
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Estado de Situacion Financiera (Balance de Comprobacién) - Resultado del Ejercicio

Estado de Situacion Financiera (Balance de Comprobacion) Histdrico al 31/12/2020

Resultade del Ejercicio

Cuentas de Balance / Ordan Resultado por Naturaleza

Activo Pasivo Pérdidas Ganancias

La informacidn del Balance de Comprobacion sera proporcionada en Excel.



& SUNAT

REPORTE
FORMULARIO 710 RENTA ANUAL 2019

TERCERA CATEGORIAE ITF
Estados Financieros

Nimero de RUGC: 20803083742
Paricdo Tributario: 201913

Mumero de Formulario: 710

Fecha Presentacidn: 211032020

Razdn Soclal: MATHYFOOD E.LR

Mumero de Orden: 1000473100
Rectificatoria: NO

Balance General

Detalle &n archivo Excel

- Detalle en archivo PDF

Balance General
{Valor Histarico al 31 de dic. 2019)
ACTIVOD PASIVO

Caja v barcos 358 EEDO0D [Fobeegires banoanos 40
v valor razorable y disp para la via 360 [Tk y aport sist pens y sakd p pagar 402 1724
Clas por cobrar comenciales - berc Remuneradonss y paricip por pagar 403
[Cias por cobrar comeroiales - relao [Clas por pagar comestiales - iproens 265200
[Clas por cob per, aoc, soc, diry ger E [Clas por pagar comertiakes -relac
Chas por cobrar dversas - iemens [Cias por pagar acokdn, directones y ger m
[Cias por cobrar diversas - neacionados [Glas por pagar diversas - iererns
[erv y ofros contralados por anticipado E 14461 [Ctas por pagar diversas - relacionadas
Estimaciin clas de cobeanza dudosa [Pt igaecicres nancienas 405 500452
plecaderias 368 200000 Provisiones 410
P roducices erminados 369 Pacs ivo diflerido 411
Eubproducios, desechos. y despendoios arn
Produnios &n prooeso ar [oTAL PASD s TIOaTE
Malerias pimas arz
Maieraes s, suministros y repuesios ara T
Envases y embalajes a4 [Capral 414 141804
Existercias por recibir ars Pcciones de imversian 45
Desvalorizacidn de exstencias aTeE Capial adicional poswo 41E
Jectivees no cies mantenidos para la via T [Capital adcional regative T
[Deros actios corrienies are 100352 Resulados no nealzados 418
versiones mobiliaries e Eanedents de revaluacion 418
mversones inmobilianas (1) Reservas 430
lctiv adg en armendam e finan. (2) Resuitados aoumulados positos 421 2000
Inmushies, mayEnana v egups 40000 Resitados aoumu ados negatias 477 {14530])
Depreciaciin de 1,2 & IME aoumulad (E420) |itiidad diel ejencicio 433 STIE5
Imtangisies 384 IPerdida dal sjerici 424
hctivees baologicos 385

[TOTAL PATRINOMNID 435 185579
Deprec adt biol, amort y agota acum 38E
Deswalorzacitn de activo inmoslzado L
Pctive difendo 388 4TEET

TOTAL PASND Y PATRIMONID 435 955955
[Dros activos No Cormentes g
TOTAL ACTIVD NETD 390 95605
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Estado de Resultados

Estado de Resultados Del
01/01 al 3112 de 2019

[Ventas netas o ing. por senviclos 461 BETZT30
Desc.. rebajas v bonif. concedidas 462
[Ventas netas 463 BETITI0
|Costo de ventas A64 (S6T1200)
Resulteds brute  Utlkdad 466 201530
Resultado brute  Pérdeda 467 1}]
|Gastos de venlas 468
|Gastos de administracidn 468 (111421)
Resultads de operacion ubidad 470 3090109
Resultede de operacidn pérdida 4T (o
|Gastos financiens 472 (1560)
Ingresos financkens gravados
|Otros ingresos gravedos 475
j0dros ingresos no gravados
Enajen. de wal. y blenes del act. F
ICosio enajen. de val_ y bienes af 4TB
|Gastos diversos 430
RE| ded epencicio positvo 481
RE| del epercicio negativo 483
Resultads antes de part. - Lhilidad 484 3083548
Regultade antes de part. - Pérdida 485 )]
Distribwcidn kegal de la renta -
Resultados antes del imp - Utildad 487 3088540
Resultads antes del img - Pérdida 438 (D)
Impuesto a la renta 490 (27452)
Regultads del ajercices - Utilidad 492 I061087
Resultado del ejercicio - Pérdida 493 {@)

Pagina| 2
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Estado de Situacion Financiera (Balance de Comprobacidn) - Resultado del Ejercicio

Estado de Situacion Financiera (Balance de Comprobacion) Historico al 31M12/2019

Resultado dal Ejercicio

Cuentas de Balance / Orden Resultado por Maturaleza

Activo Pasivo Pérdidas Ganancias

La informacidn del Balance de Comprobacidn sera proporcionada en Excel.



Anexo 3.

Constancia de autorizacion

EL GERENTE GENERAL DE LA EMPRESA MATHYFOOD E.1.R.L, QUE SUSCRIBE
HACE CONTAR

Que MATIAS MILLA, Dayhana y CUMPLIDO QUISPE, Sulmy, estudiantes del IX ciclo de
estudios de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO de la SEDE de CHIMBOTE, realizardn un
CUESTIONARIO y e! analisis del ESTADOS FINANCIEROS de su PROYECTO DE INVESTIGACION
TITULADO: “GESTION DE VENTAS Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA
MATHYFOOD EIRL, CHIMBOTE, PERIODO 2019-2020”. La investigacion se desarrollard durante
los meses de enero a diciembre del 2021 y se ha otorgado plena AUTORIZACION para

desarrollarla.

Se expide la presente CONSTANCIA a solicitud de los interesados fines que estimen

convenientes.

CHIMBOTE, 01 de JUNIO de 2021




i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, Cristian Raymound Gutiérrez Ulloa, docente de la Facultad de Ciencias Empresariales
y Escuela Profesional de Contabilidad de la Universidad César Vallejo de la Sede de
Chimbote, asesor de la Tesis Titulada:

“Gestidn de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la Empresa Mathyfood EIRL,
Chimbote, periodo 2019-2020. De las autoras CUMPLIDO QUISPE, Sulmy Betsave,
MATIAS MILLA, Dayhana Yurico, constato que la investigacién tiene un indice de
similitud de 15% verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual
ha sido realizadosin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender el trabajo de investigacion / tesis cumple
con todas las normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad
César Vallejo.

En tal sentido asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacién aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

Chimbote, 17 de enero de 2022.

Apellidos y Nombres del Asesor:
Gutiérrez Ulloa, Cristian Raymound

DNI: 41056767

ORCID: https://orcid.org/0000-0001-
9791-9627




