i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Estrategias de ventas y rentabilidad en la empresa Jorge Pefia
S.A.,distrito del Rimac afio 2022

TESIS PARA OBTENER EL TITULO PROFESIONAL DE:
Licenciada en Administracion

AUTORA:

Evangelista Caytano De Huayanay, Heilen Del Rosario (ORCID: 0000-0002-9633-1220)

ASESOR:

MBA. Paredes del Aguila, Jardiel (ORCID: 0000-0001-5461-0929)

LINEA DE INVESTIGACION:

Gestion de las Organizaciones

LIMA - PERU

2022



DEDICATORIA

A mi hermoso hijo Jhair porque es mi
motivacion para seguir mis metas, a mi
esposo Jorge por su apoyo, a mi
distinguida y honorable madre Rosa, a mi
visionario y emprendedor padre Eloy y a mi
grandioso hermano Giancarlo, por su

aliento en culminar con mis proyectos.

Asimismo, a mis familiares y amistades
gue siempre estan en todo momento para
darme fuerzas.

Heilen Del Rosario



AGRADECIMIENTO

A Dios por bendecirme a lo largo de estos
afos, agradecer también a mis abuelos
Alejandrina y Godofredo, a mi tio Alberto
gue me guian porque son mis angeles, al
Mg. Jardiel Paredes, Asesor de
Investigacion Administrativa, de la Escuela
de Administracion de la Universidad César
Vallejo, por su ayuda, transmision de
conocimientos y confianza que me ha
prestado en la realizacibon de esta

investigacion.

Agradecer también a la empresa Jorge
Pefia S.A. del distrito del Rimac y a los
colaboradores que en ella laboran, por
brindarme todas las facilidades necesarias
para la presente investigacion.

Heilen Del Rosario



indice de Contenidos

D =To [[or=1 (o] 1 - H PR SR PPPPPPPPPPPPTRT i
F Yo | = To [<Tod [ 101 T=T o] o TP UPPPPPPPPPPPPPRTRN il
Yo [[oT=No (=Y o] 4110 1o (oL iv
Yo [Tl [ =1 o] U v
ST U ] 1T o PP Vi
ADSTIACT. ... vii
I, INTRODUCCION.......ciiiiiieeeeeeeee ettt ettt ete e eeen, 1
. MARCO TEORICO ....eiiiiiiiiieiieieaieieit ettt e e 4
HI. METODOLOGIA.......ooi ettt ettt 12
3.1. Tipoy disefio de iNVestigacion............cceeeeeeeeiieiiiiiiee e 12
3.2. Variables y operacionaliZaCion .............coeeeviviiiiiiiiiiiiiaaee e eeeeeeeeeeiennnns 13
3.3. Poblacion, muestray MUESLI O ...........cveeeviiiiiiie e 14
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos .............ccccevvvvrrennene. 15
3.5, ProCedimiEntos .......ccouuuuiiiiiiiiie e 17
3.6. Método de analisis de datOS..........ccoovvviiiiiiiiiiiiiiiiii e 17
3.7, ASPECLOS ELICOS .. .uuuruuriiiiiiiiiiiiieie et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e n e eeeees 18
V. RESULTADOS ... ..ttt e et e e e e e e e e e e e e e e e e e e s s e s s s s s ansssesseesneees 19
V. DISCUSION ... .ottt ettt ese e e s eaesnens 25
VI. CONCLUSIONES ... .ottt a e e 29
VII. RECOMENDACIONES......cotttiiiiiiiiee e e e e e 30
REFERENCIAS ..o e et e e e e e e e e e e eaaees 31
ANEXOS .ottt e et e e e e e aeeannrareaae e



indice de tablas

Tabla 1 Cuadro de partiCipantes ..........ccoeeeiiiuiiiie et e e 15
TaABIA 2 ESCAIA LIKBIT eneeeee e e et e e e e e e 16
Tabla 3 Fiabilidad de los instrumentos de eStudio.......c..coveeveeveeeeieiieeeeee, 17

Tabla 4 Relacion entre las estrategias de ventas y rentabilidad de la empresa
Jorge Pefa S.A., distrito del Rimac afio 2022 ............ccooeevvviiiiiieeieiiec e, 19
Tabla 5 Relacién entre los tipos de estrategias y rentabilidad de la empresa
Jorge Pefia S.A., distrito del Rimac afio 2022............ccoovvvvvviiciiiiiee e, 200
Tabla 6 Relacion entre ventas y rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A.,
distrito del Rimac afio 2022.........coiiiiiieieiieeiieeee e 211
Tabla 7 Relacion entre la promocion de ventas y rentabilidad de la empresa
Jorge Pefia S.A., distrito del Rimac afio 2022 .............covvvvvviviiiiiiii e, 22
Tabla 8 Nivel de estrategias de ventas en la empresa Jorge Pefia S.A., distrito
del RIMac afio 2022.........oooeiiiiiiiee e 23
Tabla 9 Nivel de rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A., distrito del
= Vo= (o T 0 2 24
Tabla 10 Pruebas de normalidad .............oooeviviiiiiiiiiiiiiiisie e



Resumen

El estudio tuvo por objetivo principal determinar como las estrategias de
ventas influyen categéricamente en la rentabilidad de la empresa Jorge Pefa
S.A. La metodologia fue de tipo basica, enfoque cuantitativo, de disefio no
experimental, nivel descriptivo y correlacional. La muestra fue de 30
colaboradores de diferentes areas de la empresa y como instrumento para
recopilar los resultados se empled el cuestionario. Los resultados mostraron
que 56.7% manifiesta un nivel medio de las estrategias de ventas y 60% un
nivel medio de rentabilidad, asimismo las dimensiones tipos de estrategias,
modalidad de ventas y promocion de ventas se relaciona de manera positiva
con la rentabilidad r=0.730, r=0.705 y r= 0.686 respectivamente todas con sig.
= 0.000<0.01 significativo. Se concluy6 que existe una relacion alta y positiva
entre las estrategias de ventas y la rentabilidad de la empresa Pefia S.A.,
distrito de Rimac dado que se encontr6 r=0.834 y p-valor=0.000<0.01,
estadisticamente significativo. Es decir, las estrategias de ventas influyen

categdricamente en la rentabilidad.

Palabras clave: Estrategias de ventas, rentabilidad, modalidad, promocion.

Vi



Abstract

The main objective of the study was to determine how sales strategies
categorically influence the profitability of the company Jorge Peia S.A. The
methodology was basic, quantitative approach, non-experimental design,
descriptive and correlational level. The sample consisted of 30 employees
from different areas of the company and the questionnaire was used as an
instrument to collect the results. The results showed that 56.7% manifest an
average level of sales strategies and 60% an average level of profitability,
likewise the dimensions types of strategies, sales modality and sales
promotion are positively related to profitability r = 0.730, r=705 and r= 686,
respectively, all with sig. = 0.000<0.01 significant. It was concluded that there
is a high and positive relationship between the sales strategies and the
profitability of the company Pefia S.A., district of Rimac, given that r=0.834 and
p-value=0.000<0.01, statistically significant, were found. That is, sales

strategies categorically influence profitability.

Keywords: Sales strategies, profitability, modality, promotion.
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INTRODUCCION

En el Peru existe un gran numero de empresas dedicadas al rubro textil,
cuya comercializacion principal son las telas y prendas de vestir; haciendo un
contexto mas competitivo; lo que obliga a las mismas aplicar medidas mas
atractivas y efectivas ante las necesidades y exigencias del mercado,
situacion de suma importancia para asegurar el éxito empresarial.
Actualmente, las empresas aplican estrategias de ventas para alcanzar los
objetivos fijados, cuyo principal motor de éxito son los vendedores, asi como
los materiales promocionales empleados, numero de clientes, e incluso hasta

la rentabilidad.

En nuestro medio, las empresas del rubro textil realizan estudios rigurosos
de marketing para medir sus ventas, con la finalidad de fidelizar a sus clientes,
siendo un factor importante y acertado para ganar y mantener su fidelidad.
Una buena gestion de marketing permitira incrementar las ventas, siendo mas
positivo que el cliente esté satisfecho con el servicio prestado, lo que se vera

reflejado en los niveles de ventas.

Segun Carnegie (2013), las ventas exitosas devienen de las formas de
comunicacion que se desarrollan con los clientes. Contando siempre con
aliados internos y apreciando la importancia de dichas comunicaciones y sus
referencias. Sin embargo, mas importantes son las relaciones que surgen en
cada caso de venta. Estos vinculos aseguraran que la fidelidad del cliente y

su cooperacion en diferentes contextos. (p. 17).

El gerente del Instituto de Estudios Econdmicos y Sociales (IEES) de la
Sociedad Nacional de Industrias (SNI), Antonio Castillo, manifiesta que el
rubro textil y de confecciones, es el tercer sector manufacturero del pais, el
cual representa el 6.4% del producto bruto interno (PBI). Sefialando
igualmente que concentran aproximadamente 400,000 trabajadores a nivel
general. Puntualizando que es uno de los sectores como mayor vitalidad a

nivel industrial.



La formulacion de estrategias, contempla las diferentes opciones o
alternativas que la empresa asume para tomar decisiones o enfrentarse ante

las condiciones o influencias identificadas durante el andlisis estratégico.

La presente investigacion se desarrollé en una empresa textil ubicado en
el distrito del Rimac, dedicada a la distribucién al por mayor y menor de telas
a las principales empresas estatales y privadas en todo el territorio nacional.
La empresa seleccionada tiene una gran competencia y marca la diferencia

en el precio y variacion de productos.

La Empresa llamada Jorge Pefia S.A., dedicada a la comercializacion del
rubro textil. No contando con un disefio estratégico de ventas, afectando
directamente las ventas, clientes, trabajadores y por consiguiente sus
ingresos, diagnostico que genera una disminucidn en sus ventas, cuyas metas
trazadas a corto, mediano y largo plazo reflejan un balance no deseado,
siendo necesario se disefien estrategias de ventas adecuadas para el

crecimiento de la empresa.

Uno de las variables a analizar de la empresa Jorge Pefia S.A., es la
rentabilidad econdmica. Segun Nava (2009) en su articulo “Analisis financiero:
una herramienta clave para una gestion financiera eficiente”, afirma que la
rentabilidad es reflejo del rendimiento obtenido de la inversion durante un
determinado ciclo, situacién que también mide la capacidad para llevar a cabo
las estrategias y actividades comerciales de la empresa. Es decir, los
resultados son producto de la relacion entre la inversion utilizada y los

beneficios econdmicos generados durante un periodo de tiempo determinado.

Frente a dicha problematica, se formulé la interrogante principal de
estudio: ¢ De qué manera las estrategias de ventas influyen categéricamente
en la rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A.?

Asimismo, el estudio se justifica tedricamente al contribuir informacion
relevante sobre la estrategia de ventas y rentabilidad, ello permitira ampliar el

conocimiento cientifico; ademas sirve como fundamento o antecedente para



futuras investigaciones futuras de organizaciones empresariales que deseen
investigar en las variables mencionadas en el presente estudio. De manera
practica porque sirve como un trabajo de apoyo, el cual podra ser de ayuda
para la solucién de los problemas con respecto a sus estrategias de ventas
que deben implementar para obtener mejoras en su rentabilidad en la
empresa; igualmente, brindar alguna alternativa de solucion a otras entidades
gue estén pasando por situaciones similares. El disefio e implementaciéon de
estrategias comerciales adecuadas, asi como una moderna organizacion,
mejores politicas de control y direccidbn seran factores importantes para
corregir las deficiencias identificadas en la empresa, lo que permitié una mejor

utilizacion de los recursos materiales e intangibles de la empresa.

Como objetivo general es determinar como las estrategias de ventas
influyen categéricamente en la rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A.;
como objetivos especificos: Establecer de qué manera los tipos de estrategias
de ventas se relaciona con la rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A.;
Establecer la relacion entre la modalidad de ventas y la rentabilidad de la
empresa Jorge Pefia S.A; Establecer la relacion entre la promocion de ventas
y la rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A. La hipétesis general fue: las
estrategias de ventas influyen de manera significativa en la rentabilidad de la

empresa Jorge Pefa S.A.



MARCO TEORICO

Para el desarrollo y el alcance del estudio se encontraron antecedentes
tanto del ambito internacional y nacional; asi como de las definiciones y

conceptualizaciones de las variables.

Entre los antecedentes internacionales se encontr6 a Maroofi et al.
(2017), el objetivo de este estudio fue investigar las estrategias de ventas en
el desempefio de las compafiias de seguros de la provincia de Kurdistan. Se
trabajé desde un enfoque cuantitativo, de un nivel correlacional y para la
recoleccion de los datos se emple6 como instrumento el cuestionario. Los
resultados mostraron que la estrategia de venta tiene un impacto significativo
en el desempefo financiero. Las estrategias de venta (ventas directas e
indirectas) y el desempefio (satisfaccion del cliente y retorno sobre activos

totales) se relacionaron de manera significativa.

Pembi et al. (2017), examinaron el impacto de las estrategias de
promocion de ventas en el desempefio organizacional en Nigeria. Su
metodologia fue descriptiva y correlacional, la muestra fue de 20 empleados
a quienes se les sometieron a un cuestionario. El 50% estuvo de acuerdo que
la promocién de ventas afecta el volumen de ventas. Concluyeron que las
estrategias de promocién de ventas tienen efectos positivos y significativos en

el desempefio organizacional.

De Toni et al. (2017), su estudio tuvo como objetivo proponer y probar
un modelo tedrico que muestre los impactos de la politica de precios en la
rentabilidad empresarial. Tuvo una metodologia descriptiva y propositiva, la
muestra fue de 150 empresas del metalmecanico Estado de Rio Grande do
Sul, Brasil. Los resultados indicaron que la rentabilidad de las empresas
encuestadas se ve afectada positivamente por la estrategia de precios basada
en el valor y los niveles de precios altos, mientras que se ve afectada

negativamente por los niveles de precios bajos.



Abrigo et al. (2017), buscaron conocer las estrategias de venta
desarrolladas en el centro comercial Pasaje Bolivar-Ecuador para mejorar la
atencion al cliente. El estudio tuvo un enfoque mixto, en donde se encuesto a
26 comerciantes mediante un cuestionario. Los resultados mostraron que el
58% refieren estar totalmente de acuerdo con las promociones que se ofrecen
para estimular a los clientes a realizar una compra. Lleg6 a la conclusion de
gue las estrategias de venta son de vital importancia, ya que permiten que se

mejore la atencién a los clientes.

Mencionando antecedentes del ambito nacional, encontr6 a Castillo
(2021), busco “Determinar la relacion entre marketing mix y rentabilidad de la
empresa importadora J&M Fitness S.A.C. 2021”". El estudio fue de tipo
aplicada, cuantitativo, con disefio no experimental correlacional. La muestra
lo conformé 31 colaboradores a quienes se les sometié a un cuestionario. Los
resultados evidenciaron que el 31.3% sefiala que existe un nivel bajo de
rentabilidad, 38.7% un nivel medio, y el 29% un nivel alto. Se concluy6 que
existe una alta relacion entre el marketing mix y la rentabilidad con rho=0.81
y p=0.001.

Farceque y Rimarachin (2021), buscaron establecer estrategias de
ventas para que se incremente la rentabilidad en la empresa “Distribuciones
e Inversiones Cubas E.I.R.L". el estudio fue de descriptivo, propositiva con
diseiio no experimental, en donde la muestra fue de 8 colaboradores y el jefe
de ventas, como instrumento se emple6 el cuestionario y la ficha de analisis
documental. Los resultados mostraron que la empresa tiene un nivel deficiente
en los indicadores de rentabilidad. Concluyeron que es importante implantar y
poner en practicas estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad en

el futuro.

Céardenas y Navarro (2020), en donde buscaron “Analizar la gestion de
ventas y ver el efecto en la rentabilidad en la empresa Carpio S.A.C.-
Tarapoto, 2018". El estudio tuvo un disefio no experimental, de nivel

correlacional, en donde la muestra estuvo lo conformaron los colaboradores



de las areas de administracion, ventas, contabilidad y gerencia y como
instrumento se empled el cuestionario y la guia de analisis documental. Los
resultados evidenciaron que la capacidad que tiene la empresa para la
generacion de las utilidades en favor han disminuido y sigue en pérdida de un
19.6 % a 5.8%. Se concluyd que la gestion de ventas es deficiente lo que

repercute negativamente en la rentabilidad de la empresa.

Torres (2017), en su estudio tuvo como propdsito “Proponer estrategias
de ventas para incrementar la rentabilidad en la empresa grupo Fernandez
Pert S.A.C. Chota, 2016”. Fue de tipo explicativo con un disefio no
experimental — transversal. La muestra lo conformé 7 trabajadores y como
instrumento se empled el cuestionario y la guia del andlisis documental. Se
llegé a concluir que planificar la implementacidon de ventas de manera
adecuada y con base en especialistas permite la reduccion de errores en el

personal de ventas y asi aumentar la rentabilidad.

Para dar sustento a la investigaciéon y mayor credibilidad, se definieron
las variables en estudio, en donde Farrés y Farrés (2014), indican que se
entiende por estrategia de venta, como la articulacion de un conjunto de
acciones, entre la empresa y el vendedor, cuya puesta en practica concreta
operaciones de compra-venta. (p.102.). por su parte, Abrigo et al. (2017), lo
definieron como el conjunto de movimientos dirigidas al logro ventajas que
compitan de forma sostenida a través del tiempo y que se defienda ante la
competencia, por medio de la realizacién entre la capacidad que tienen la

empresa, sus recursos y el medio en la que operan.

La venta es el resultado del contacto interactivo y cara a cara entre el
vendedor y un cliente potencial; el resultado de este contacto e interaccion,
no solo depende del caracter de las dos partes, sino que también depende de
coémo se ven y reaccionan (Maroofi et al., 2017).

Por su parte, Madurga (2015), hace mencion que las estrategias de
ventas son pilares fundamentales para todo tipo de empresa, la cual conlleva

a obtener grandes resultados econdémicos y asi puedan lograr sus objetivos.



Adicional las estrategias se definen como acciones que puedan contribuir al
desarrollo de la empresa y asi pueda obtener su rentabilidad esperada.
Paesbrugghe et al. (2017), afirmaron que las estrategias de ventas deben
centrarse en pasivo (centrado en el precio), independiente (centrado en el
costo), de apoyo (centrado en la solucidén/innovacién) e integrador (centrado

en la estrategia).

Almutairi et al. (2019), sefialan que la estrategia es identificable y como
los consumidores de cualquier parte del mundo ven la visibn expansiva,
adaptativa de una empresa y su producto; de la misma manera, la empresa
debe aplicar ajustes a sus productos o servicios para satisfacer necesidades

y atraer al tipo de cliente en cada pais.

Mendoza (2015), afirmé que el nivel de ventas es inestable debido a
constantes cambios de trabajadores, al mismo tiempo, segun el autor, el
cliente puede valorar la calidad del producto, pero otorga mayor importancia
al valor del servicio prestado por la empresa. Rodriguez (2014), indicé que la
entrada y diversificacion de nuevos competidores que ofrecen sus servicios
inciden en las ventas, por lo que es importante ver la oportunidad para ofertar

los productos o servicios con mejoras para atraer a la mayoria de clientes.

En base a lo expuesto, las estrategias de ventas se dimensionaron de la
forma siguiente: Tipos de estrategias de ventas, modalidad de ventas y

promocién de ventas.

La dimensidn tipos de estrategias, como estrategias para las ventas, se
debe incluir la calidad del producto y las capacidades del proveedor en la
seleccién de estrategias de influencia sobre los clientes, en donde las
practicas de ventas incluyen habilidades de ventas, como ventas
comparables, trabajo en equipo, comunicacion efectiva, orientacion al cliente
y actividades de ventas que en si mismas incluyen una convocatoria para la
venta de bienes/productos y servicios, administracion del tiempo y autoridad

y alcance del trabajo (Maroofi et al., 2017).



La modalidad de ventas, son las diferentes modalidades de
comercializacion, las cuales conforman maneras para captar la demanda, es
decir para acaparar un amplio nimero de consumidores (Gonzalez, 2018).
Para Rodriguez et al. (2020), son estrategias que ayudan a las empresas a
reorientarse y mantenerse en el mercado, asi como de llegar a un niamero

mayor de consumidores de diferentes perspectivas

La promocién de ventas es motivar a los clientes a comprar
inmediatamente un producto en particular, mejorando asi sus ventas, es una
iniciativa emprendida por organizaciones para promover, aumentar las ventas,
el uso de un producto o servicio, este incluye actividades de comunicacion
entre el productor de bienes y servicios y el usuario final que brindan valor
adicional o incentivos a los consumidores finales, mayoristas, minoristas y

otros clientes organizacionales (Pembi et al., 2017).

La rentabilidad se considera la ganancia de la entidad, resultando su
base de ingresos luego de la deduccibn de gastos en un momento
determinado. Se considera como uno de los factores relevantes para el éxito
del negocio. Ademas de satisfacer a los accionistas, motiva a los inversores y
la continuidad de la entidad. Considera que una entidad altamente rentable
puede proporcionar beneficios a los accionistas, con un alto retorno de la
inversion. (Alarussi y Alhaderi, 2018, p.444).

Para determinar la rentabilidad, las empresas deben evaluar factores
internos y externos que pueden generar un impacto significativo en el
crecimiento de la unidad. Las ratios financieras de rentabilidad se obtienen
mediante el analisis empirico de muchos factores que tienen una relacion
tedrica con la rentabilidad, con ratios de liquidez, beneficio operativo neto,
ratio de rotacion, capital, ratio de apalancamiento y activo circulante (Alarussi
y Alhaderi, 2018, p.444).

La rentabilidad es la capacidad de obtener ganancias por una unidad, es
un indicador compuesto donde se destaca la calidad de los diferentes

aspectos de una unidad. Se utiliza para analizar el retorno de la inversién y la



rentabilidad operativa de las ratios financieros. A su vez, la rentabilidad es la
capacidad de generar mas ingresos que los bonos a corto plazo. La
rentabilidad se mide mediante diversos indicadores como la rentabilidad
econdmica y financiera, ademas, se considera que la rentabilidad refleja la

sostenibilidad, desarrollo y existencia de la entidad. (Mai, 2019, p.3413).

La rentabilidad es la capacidad de una entidad para utilizar los recursos
correctamente y generar ingresos en exceso de sus costos, es decir, su
capacidad para obtener ganancias de sus actividades. La rentabilidad es uno
de los factores esenciales para el analisis adecuado de los estados financieros
y el desempefio general de una entidad. Otros componentes son las
expectativas del mercado, la solvencia y la eficiencia. Los ejecutivos,
acreedores e inversionistas usan estos conceptos para medir como se
desempefa una entidad y el potencial que puede lograr mediante una
administracion eficaz. (Al-Harbi, 2019, p.6).

El objetivo de la rentabilidad es obtener una ganancia, debiendo tomarse
en consideracion que una mayor inversion en un activo genera mayor
rentabilidad, asi como un aumento en el valor de mercado de las acciones y
el sector financiero. En cuanto a la parte econémica, la entidad debe orientar
la produccién para beneficios econdmicos, lo que reflejaria la buena economia
financiera en la que se estd desarrollando la empresa. En el aspecto
financiero, argumenta que las ganancias se utilizan como una herramienta
para la toma de decisiones, la prevision financiera y un conjunto de
alternativas para la toma de decisiones. (Hyun, 2019, p.4).

La rentabilidad se refiere a la capacidad de la empresa para generar
beneficios como retorno de los fondos invertidos en el calculo del capital
contable o activo total (Rahman, 2017). Por su parte, Apaza (2016), La
rentabilidad es la facultad que tiene toda organizacién de alcanzar un
beneficio a través de una inversion, asimismo es la consecuencia de las
operaciones que se realizan dentro de la empresa, por lo que, para medir el

grado de rentabilidad de una empresa, las ganancias deben de ser mayores



a la inversion realizada, donde se pueda afrontar los gastos de la empresa
(p.453).

Para Daza (2016), viene a ser la capacidad o potencial que tiene una
empresa, que en base a un conjunto que inversiones realizadas, esta genera
un excedente. También viene a ser la materializacion de un resultado que se
obtiene a partir de las diferentes actividades econdmicas, tales como: de
intercambio, produccién, de transformacién, en donde, se considera al que el
excedente esta al final del cambio (intercambio). Las empresas que mas
crecen, son las que son mas rentables.

Para fines del estudio, la rentabilidad se analiz6 tomando las
dimensiones como: rentabilidad econdémica (ROA), rentabilidad financiera
(ROE).

En donde, la rentabilidad econdémica es un instrumento clave para guiar
las actividades diarias de gestibn empresarial, al suministrar un punto de
referencia con el cual todas las operaciones pueden ser medidas. Sin
embargo, como una unica cifra simplemente suministra un objetivo, para ser
apropiado en la toma de decisiones debe de ser desglosado en sus

componentes.

Segun Contreras y Diaz (2015), la rentabilidad econdmica indica el valor
del uso de los activos de la empresa; asi como también mide la rentabilidad
dividiendo el beneficio después del impuesto entre el activo neto promedio

gue varia por el riesgo inherente al tipo de version.

Del mismo modo, Contreras y Diaz (2015), sefialan que la rentabilidad
financiera precisa la rentabilidad con respecto al patrimonio que se mide
dividiendo la utilidad neta sobre patrimonio; originando el rendimiento de los
accionistas tanto de acciones preferentes como de acciones comunes de la
inversion en una cantidad. Se presenta en funcién del palanqueo financiero,

efecto de la financiacion de la sociedad del endeudamiento.
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Por su parte, de la Hoz (2014), afirma que los indicadores de rentabilidad
(conocidos también como de lucratividad o rendimiento), ayudan para calcular
lo efectivo que es una empresa en la administracién para realizar el control
del gasto y costo, asimismo de transformar una venta en utilidad. De igual
manera, evallian la cantidad de utilidad que se obtuvo en base a lo invertido
originalmente, esto sea al considerar el calculo del capital contable o activo
total. Los indicadores de rentabilidad reflejan la situacibn competitiva de la
empresa ademas de la calidad de la gestion. Reflejan el éxito o fracaso de la
empresa (Rahman, 2017).

Huasin et al. (2020), afirmaron que el indice de rentabilidad, es una
medida que emplea la empresa para obtener ganancias con un porcentaje en
un aceptable nivel. Estos indicadores se pueden medir en dos enfoques, tanto
en ventas e inversion. Las medidas que utilizan son el ROA (rendimiento de
los activos) y el ROE (rendimiento de la equidad). Estos indices con el proxy
ROA y ROE reflejan el atractivo de la inversion, un buen indice de rentabilidad

en la empresa, incita a que los que quieren invertir tomen decisiones.

EI ROA mide en la empresa el retorno de los activos, es decir, representa
las utilidades de la empresa (Huasin et al. 2020). Por su parte, Rahman,
(2017) refiere que es una relacion entre la utilidad neta y los activos. El
aumento del hace referencia a una efectividad del empleo de los activos por

parte de la empresa Se calcula mediante la siguiente férmula:

Ingresos netos
ROA =

Activos totales

El ROE es el ratio de rentabilidad sobre el capital, el cual muestra en qué
grado las empresas gestionan su propio capital (patrimonio neto)
efectivamente, miden la rentabilidad de la inversion que han realizado
propietarios de su propio capital o accionistas de la empresa, en donde, a
mayor la relacion rentabilidad sobre el capital (ROE) incrementara el
crecimiento de las ganancias. Indica la rentabilidad del capital propio y a
menudo, se denomina también rentabilidad comercial (Heikal, Khaddafi, &
Ummah, 2014).
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METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

El tipo de investigacion que se empled para desarrollar el estudio fue
de tipo basica, en donde segun Supo (2014), este tipo de estudios se basan
en la busqueda y la produccién de conocimientos nuevos, los cuales estan

dirigidos a aumentar la teoria de una ciencia determinada

El trabajo de investigacion se efectuo desde el enfoque cuantitativo, en
donde segun Naupas et al. (2018), afirmaron que este enfoque se caracteriza
porgue emplea técnicas y métodos cuantitativos, por lo que esto tiene que
ver directamente con medir (medicion), utilizar cantidades, observar y medir
las unidades de andlisis, aplicar el muestreo y tratar estadisticamente a los
datos que se recopilan. Esto se desarrolla con el objetivo de dar respuesta a
la pregunta o preguntas de estudio que se plantearon en la investigacién y
ademdas de probar las hipétesis que se formularon previamente.

Es de nivel descriptivo y correlacional, puesto que es un estudio
concreto, cuyo fin es describir variables y analizar su incidencia, asi mismo
determinar las causas de cémo las estrategias de ventas influyen en la
rentabilidad econdémica de la empresa Jorge Pefia S.A. Hernandez et al.
(2014), afirmaron que los estudios descriptivos buscan la especificacion de
las caracteristicas y propiedades de importancia de los diferentes fendmenos
gue se estan analizando o estudiando, es decir, pretenden de forma Unica la
medicion y recoleccién de informacién de forma independiente o conjunta
ensobre las variables. Asimismo, sefialan que son correlacionales porque
tiene con objetivo buscar y/o conocer la asociacion o grado de relacion de
dichas variables.

Asimismo, el estudio tuvo un disefio no experimental. Estos estudios se
caracterizan porque se desarrollan sin que el o los investigadores manipulen
de forma deliberada las variables, es decir, no se hace alterar de manera
intencional las variables independientes para ver qué efecto genera sobre el

resto de variables (Hernandez et al., 2014).
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3.2.

Variables y operacionalizacion

Variable 1: Estrategia de ventas

Segun Schnarch (2014), la estrategia de ventas es una seleccion,
definicién y acciones futuras que permite enfocarse al logro de los objetivos
y metas de ventas definidas con anterioridad, donde se guiard y controlara
el buen uso de los recursos disponibles. De este modo, se tendra las

dimensiones siguientes:

Dimension 1: Tipos de estrategias de ventas

Para analizar las estrategias de planes de ventas, se emplearon
indicadores que permitan a la empresa Jorge Pefia S.A. determinar variables
gue mitiguen, por ejemplo: amenaza de competidores, necesidades
innovantes de los clientes, productos o servicios sustituibles, de acuerdo a
las necesidades actuales en que el universo de clientes se desarrolla en la
busqueda de sus demandas, esta dimension se conforma por los indicadores
de penetracion de mercado, desarrollo del producto e integracion vertical
Dimensioén 2: Modalidad de ventas

La modalidad de ventas, son las diferentes modalidades de
comercializacion, las cuales conforman maneras para captar la demanda, es
decir para acaparar un amplio namero de consumidores (Gonzélez,
2018)Tiene los siguientes indicadores: venta personal, venta por teléfono,
venta Online y venta por correo electrénico.
Dimension 3: Promocion de ventas

Es motivar a los clientes a comprar inmediatamente un producto en
particular, mejorando asi sus ventas, es una iniciativa emprendida por
organizaciones para promover, aumentar las ventas, el uso de un producto
0 servicio, este incluye actividades de comunicacion entre el productor de
bienes y servicios y el usuario final que brindan valor adicional o incentivos
a los consumidores finales, mayoristas, minoristas y otros clientes

organizacionales (Pembi et al., 2017).
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Variable 2: Rentabilidad
Mafra et al. (2016), afirmaron que la rentabilidad muestra el desempeiio
financiero que la empresa cree importante para la toma de decisiones sobre

financiamiento. Lo componen dos dimensiones:

Dimension 1: Rentabilidad econdémica

Indica el valor del uso de los activos de la empresa; asi como también
mide la rentabilidad dividiendo el beneficio después del impuesto entre el
activo neto promedio que varia por el riesgo inherente al tipo de version
(Contreras y Diaz, 2015).

Tiene los indicadores siguientes: Rendimientos de los activos en una
empresa, medida de la capacidad de los activos de una empresa, calculo de
la rentabilidad y resultados antes de impuestos.

Dimension 2: Rentabilidad Financiera

Es una de las medidas referidas a unos determinados periodos, de los
rendimientos obtenidos por el capital propio, generalmente con
independencias de las distribuciones de los resultados. (Ccaccya Bautista,
2015, pag. 2). Tiene los siguientes indicadores: medida referida a un
determinado periodo de tiempo, resultado después de impuestos, resultados

de las actividades ordinarias y resultado previo a la deduccién.

3.3. Poblacién, muestray muestreo

Poblacion

La poblaciéon viene a ser un conjunto de elementos ya sea finito o
infinito, los cuales tienen caracteristicas en comun, en donde sus
caracteristicas se determinaran por el fenomeno bajo estudio y sus objetivos
(Gallardo, 2017).

Para la ejecucion de la investigacion, la poblaciéon lo constituyeron 30
colaboradores de la empresa Jorge Pefia S.A., el cual estuvo distribuido por
los gerentes de cada departamento, trabajadores de la empresa del area de
produccion y contabilidad, como se detalla a continuacion:
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Tabla 1
Cuadro de participantes

CARGO Cantidad

Gerente General 1
Gerente de Comercializacion 1
Gerente de Produccion 1
Gerente de Logistica 1
Gerente de Contabilidad 1
Gerente de Almacén 1
Colaboradores del area de Produccion,

Contabilidad #
Total 30

Fuente: Elaboracién Propia

Muestra

Segun Supo (2014), la muestra, es una parte de la poblacion que se
debe estudiar para llegar a nuestras conclusiones, tomando como base y
punto de inicio desde la muestra hacia la poblacién. La muestra estuvo
conformada por toda la poblacién, es decir los 30 colaboradores de
diferentes areas de la empresa Jorge Pefia S.A.
Muestreo

El tipo de muestreo que se empled fue el muestreo no probabilistico
por conveniencia, dado que no se hizo uso de la aplicacion de ninguna
férmula para calcularla. Indica que este muestro se realiza a criterio del
investigador para que se seleccionen las unidades de estudio, esto en base
a determinadas caracteristicas que se necesite la naturaleza del estudio que

se esta desarrollando (Naupas et al. 2018).

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos

Segun Naupas et al. (2018), las técnicas de investigacién vienen un
conjunto de normas que se emplean para regular un proceso determinado y
asi se alcance una determinada finalidad. Por ello, en el estudio se utilizo

como técnica la encuesta. Para Lopez y Fachelli (2016), las encuestas tienen
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como objetivo obtener informacion sistematizada sobre alguna medicion de lo
que se investiga, esto que con previa construccion.

Asimismo, el instrumento que se empleé fue el cuestionario, en donde,
segin Naupas et al. (2018), esta trata de la formulacion de forma
sistematizada de un conjunto de preguntas, las cuales se relacionan con la

hipotesis de estudio y por ello con las variables de investigacion.

El cuestionario que analizo las estrategias de ventas se comprendié por
12 items y 3 dimensiones, en donde, la primera dimension tipo de estrategias
de ventas estuvo conformada por los items 1, 2, 3, 4, y 5, la segunda
dimensiéon modalidad de ventas, estuvo conformada por los items 6, 7, 8y 9;
mientras que la tercera dimension promocion de ventas lo conformaron los
items 10, 11 y 12 (Ver anexo 2). El segundo cuestionario que midi6 la
rentabilidad estuvo comprendido por las dimensiones rentabilidad financiera
constituido por los items 1, 2, 3, 4, 5y 6, mientras que la dimensién
rentabilidad econdémica, por los items 7, 8, 9, 10, 11y 12 (ver anexo 2). Ambos
cuestionarios de estrategias de ventas y rentabilidad estuvieron medidos en

escala de Likert con valor de 1 al 5, siendo:

Tabla 2
Escala Likert

ALTERNATIVA  VALOR

Siempre 5
Casi Siempre 4
A veces 3
Casi nunca 2
Nunca 1

La validez de un instrumento, también llamada autenticidad y/o
exactitud, es el nivel de pertinencia que tienen los instrumentos para poder
medir lo que el investigador desea medir, es la eficacia de descripcion o

representacion de lo que se esta examinando (Naupas et al. 2018). Se empled
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la validez de contenido, los cuales fueron efectuados por tres expertos con
grado de magister (ver Anexo 3).

Del mismo modo, para (Naupas et al. 2018), afirma que los instrumentos
seran confiables esto dado que una medicion realizada no va a variar de
manera significativa, ni a través del tiempo, y tampoco por la aplicabilidad a
distintos individuos con igual nivel de instruccion. Se empleé la prueba de alfa
de Cronbach (ver Tabla 3), para verificar la confiabilidad en una muestra de 30
sujetos, en donde el valor para la variable estrategias de ventas fue igual a
0.893 y para la variable rentabilidad igual a 0.884, esto indicO que los
instrumentos por ser superior a 0.70 son confiables para su aplicacién en el

ambito de estudio.

Tabla 3
Fiabilidad de los instrumentos de estudio
Estadisticas de fiabilidad

Variable Alfa de Cronbach N de elementos
Estrategias de ventas ,893 12
Rentabilidad ,884 12
3.5. Procedimientos

Para la recoleccion de los datos, se procedié a enviar una carta a la
empresa para la autorizacién correspondiente, posterior a ellos, las hojas de
encuestas fueron entregadas en el horario de ingreso para no interferir las
responsabilidades propias de cada gerente o trabajador, cuya informacion
fueron llevados a una base de datos para la elaboracion y valoracion de las

respuestas.

3.6. Método de andlisis de datos

En relacién al método de analisis de datos aplicados es preciso tomar en
cuenta que la revision de la informaciébn para determinar aspectos
cuantitativos y cualitativos, fue necesario la comprobacion de dicha

informacion, es importante tomar en consideracion la realidad actual de la
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empresa Jorge Pefia S.A. en el tema de su capacidad instalada, lo cual es
verificable.

Se aplic6 igualmente el método estadistico para obtener la generacion
de tablas de frecuencias, porcentajes y figuras. Se aplicdO una estadistica
inferencial para poder contrastar las hipotesis planteadas en la presente
investigacién, es decir, paralelamente se pudo apreciar la valoracién o
negacion de dichos planteamientos, asimismo para concluir las correlaciones

de variables

3.7. Aspectos éticos

La investigacion sirvi6 como una llave para que otros profesionales
tomen en cuenta lo plasmado, en el cual se debe aceptar que la mejora
continua es un proceso ético, la poblacion de muestreo asi lo entendio y
ademas que la informacion obtenida ha sido fruto de la transparencia con que

cada elemento marcara como respuesta en la encuesta.
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V. RESULTADOS

Objetivo General: Determinar cOmo las estrategias de ventas influyen

categdricamente en la rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A.

Tabla 4

Relacion entre las estrategias de ventas y rentabilidad de la empresa

Jorge Pefa S.A., distrito del Rimac afio 2022

Estrategias de

Rentabilidad
ventas
o Goveam
Estrategias
de ventas Sig. (bilateral) 0.000
N 30 30
Correlacion 834" 1
de Pearson
Rentabilidad ~ sig. (bilateral) 0.000
N 30 30

*. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

En la tabla 4 se observa que el valor obtenido del coeficiente de

correlacion de Pearson fue igual a 0.834 y una significancia igual a 0.000 <

0.01 estadisticamente significativo, esto indica que entre las estrategias de
ventas y la rentabilidad existe una relacion alta y positiva. Esto quiere decir

gue, a mejores estrategias de ventas empleadas por la empresa Jorge Pefia

S.A., distrito de Rimac, obtendran mejor rentabilidad.
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Objetivo especifico 1: Establecer de qué manera los tipos de estrategias de
ventas se relaciona con la rentabilidad de la empresa Jorge Pefa S.A.

Tabla 5
Relacion entre los tipos de estrategias y rentabilidad de la empresa Jorge
Pefia S.A., distrito del Rimac afio 2022

Tipos de

) Rentabilidad
estrategias
Corlgilzrcslgg de 1 730"
Tipos de _ _
estrategias Sig. (bilateral) 0.000
N 30 30
Correlacion de 730° 1
Pearson
Rentabilidad  sjg. (bilateral) 0.000
N 30 30

*. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

En la tabla 5 se evidencia el valor del coeficiente de correlacion de
Pearson, siendo igual a 0.730 y una significancia igual a 0.000 < 0.01
estadisticamente significativo, esto indica que los tipos de estrategias estan
altamente relacionados con la rentabilidad. Esto quiere decir que, si se mejora
el nivel de tipos de estrategias para las ventas en la empresa Jorge Pefia S.A.,

distrito de Rimac, se obtendra mejor rentabilidad.
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Objetivo especifico 2: Establecer la relacion entre la modalidad de ventas y
la rentabilidad de la empresa Jorge Peia S.A.

Tabla 6

Relacion entre la modalidad de venta y rentabilidad de la empresa Jorge
Pefia S.A., distrito del Rimac afio 2022

Modalidad de Rentabilidad
venta
Correlacion de 1 205"
Modalidadde ~ F&arson ’
venta Sig. (bilateral) 0.000
N 30 30
Correlacion de 205" 1
Pearson '
Rentabilidad  sig. (bilateral) 0.000
N 30 30

*. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion:

En la tabla 6, se puede observar el valor obtenido del coeficiente de
correlacion de Pearson fue igual a 0.705 y una significancia igual a 0.000 <
0.01 estadisticamente significativo, esto indica que existe una relacién alta y
positiva entre la modalidad de venta y la rentabilidad. Esto quiere decir que, si
la empresa Jorge Pefa S.A. del distrito de Rimac mejora la modalidad en que

vende sus productos, esto mejoraria su rentabilidad.
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Objetivo especifico 3: Establecer la relacién entre promocion de ventas y la

rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A.

Tabla 7
Relacion entre la promocién de ventas y rentabilidad de la empresa
Jorge Pefia S.A., distrito del Rimac afio 2022

Promociéon de

Rentabilidad
ventas
g:orFr)eIamon 1 686"
Promocién e rearson
de ventas Sig. (bilateral) 0.000
N 30 30
Correlacion 686° 1
de Pearson
Rentabilidad  sig. (bilateral) 0.000
N 30 30

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

Interpretacion:

En la tabla 7, se puede observar el valor obtenido del coeficiente de
correlacion de Pearson fue igual a 0.686 y una significancia igual a 0.000 <
0.01 estadisticamente significativo, esto indica que existe una relacion alta y
positiva entre la promocion de ventas y la rentabilidad. Esto quiere decir que,
si la empresa Jorge Pefia S.A. del distrito de Rimac mejor en la promocion de

ventas, mayor sera la rentabilidad que obtendran.
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Tabla 8
Nivel de estrategias de ventas en la empresa Jorge
Pefia S.A., distrito del Rimac afio 2022.

Frecuencia Porcentaje
Bajo 9 30
Medio 17 56.7
Alto 4 13.3
Total 30 100

Nota. Instrumento aplicado

Interpretacion:

Se evidencia en la tabla 8 que, del total de colaboradores encuestados,
56.7% refieren que en la empresa Jorge Pefia S.A. del distrito de Rimac existe
un nivel medio el empleo de estrategias de ventas, seguido del 30% que
refieren que el nivel de estrategias es bajo, mientras que 13.3% de los

colaboradores indicaron que el nivel es alto.
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Tabla 9

Nivel de rentabilidad de la empresa Jorge Pefia S.A.,

distrito del Rimac ario 2022.

Frecuencia Porcentaje
Bajo 3 10
Medio 18 60
Alto 9 30
Total 30 100

Nota. Instrumento aplicado

Interpretacion:

Se evidencia en la tabla 9 que, del total de colaboradores encuestados,

el 60% refieren que la empresa Jorge Pefia S.A. del distrito de Rimac tiene un

nivel medio de rentabilidad, 10% afirmé que el nivel es bajo, en cambio el 30%

indicaron que el nivel de rentabilidad empresa Jorge Pefia S.A. del distrito de

Rimac fue alto.
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V.

DISCUSION

De acuerdo con los resultados se pudo constatar el objetivo general, en
la tabla (4) se encontr6 que existe una relacion alta y positiva entre las
estrategias de ventas y la rentabilidad existe una relacion alta y positiva con
r=0.834 y p-valor=0.00<0.01 significativo, esto indica que mientras se mejoren
las estrategias de ventas, se mejorara la rentabilidad de la empresa Jorge
Pefa S. A. Estos resultados son similares a los de a Maroofi et al. (2017), en
donde encontraron que las estrategias de ventas (ventas directas e indirectas)
se relacionaron de manera significativa con el desempefo de las empresas.
En la estrategia de ventas, determinando el alcance apropiado, determinando
cuantitativa y cualitativamente los objetivos/productos de marketing, la
asignacion optima de recursos de marketing, identificando fuentes de ventaja
competitiva y creando sinergia mediante el uso de diferentes unidades en el
disefio y el uso de diversas caracteristicas de sus filiales puede mejorar el

rendimiento de las ventas y los beneficios.

Del mismo modo Farceque y Rimarachin (2021), que las estrategias de
ventas influyen de forma significativa para que se incremente la rentabilidad
en el futuro de las empresas, por ello, es de crucial importancia implementar
y poner en préactica dichas estrategias de venta. Asimismo, Castillo (2021),
en su estudio determind que existe una alta relacion entre el marketing mix y
la rentabilidad con rho=0.81 y p=0.001, significativo. Torres (2017), concluy6
que planificar la implementacién de ventas de manera adecuada y con base
en especialistas permite la reduccion de errores en el personal de ventas y

aumenta la rentabilidad de la empresa.

Farrés y Farrés (2014), afirmaron que la estrategia de venta, viene a ser
la articulacion de un conjunto de acciones, entre la empresa y el vendedor,
cuya puesta en practica concreta operaciones de compra-venta. Por su parte,
Abrigo et al. (2017), afirma que es el conjunto de movimientos dirigidas al logro
ventajas que compitan de forma sostenida a través del tiempo y que se
defienda ante la competencia, por medio de la realizacion entre la capacidad

gue tienen la empresa, sus recursos y el medio en la que operan.
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Madurga (2015), menciona que estrategias de ventas son pilares
fundamentales para todo tipo de empresa, la cual conlleva a obtener grandes
resultados econdmicos y asi puedan lograr sus objetivos. Son cémo acciones
qgue puedan contribuir al desarrollo de la empresa y asi pueda obtener su

rentabilidad esperada.

Respecto al nivel de las estrategias de ventas y rentabilidad de la
empresa Jorge Pefia S. A. se encontrd que el 56.7% de los encuestados
afirmaron que existe un nivel medio de estrategias de ventas, 30% indicé un
nivel bajo, mientras que solo el 13.3% indicé un nivel alto; la mayoria de
encuestados afirmé que la empresa tiene un nivel medio de rentabilidad en un
60%, seguido de un 30% que manifestaron que el nivel de rentabilidad es

medio y 10% indic6 un nivel malo.

Resultados similares a los de Castillo (2017), en donde evidenciaron que
el 31.3% de encuestados expresaron que existe un nivel bajo de rentabilidad,
38.7% un nivel medio, y el 29% un nivel alto. Abrigo et al. (2017), sefialan que
es importante que las organizaciones tengan buenos niveles de uso en sus
estrategias de ventas, dado que es una vital herramienta empleada para que
se mejore la atencién del cliente, esto permitira que se llegue a u mas amplio

publico lo cual generara mayores ingresos a la empresa.

Los resultados difieren a los de Farceque y Rimarachin (2021), en donde
en su estudio mostraron que la empresa tiene un nivel deficiente en los
indicadores de rentabilidad. Para Rahman (2016), la rentabilidad se refiere a
la capacidad de la empresa para generar beneficios como retorno de los

fondos invertidos en el célculo del capital contable o activo total.

Respecto al primer objetivo especifico, se encontré que los tipos de
estrategias estan altamente relacionados con la rentabilidad con r=0.730 y p-
valor=0.00<0.01. Estos resultados son similares a lo encontrado por Abrigo et
al. (2017), los cuales concluyeron que los tipos de estrategias de venta son

de vital importancia, ya que permiten que se mejore la atencion a los clientes.

26



En el segundo objetivo especifico se establecid que existe una
relacion alta y positiva entre la modalidad de venta y la rentabilidad con
r=0.705 y p-valor=0.000<0.01, asimismo se encontrd que el 63.3% de los
trabajadores encuestados de la empresa Jorge Pefia S.A. del distrito de
Rimac expresaron que el nivel en cuanto a la modalidad de venta es medio,
26.7% refieren que el nivel es bajo, mientras que 10% sefialan el nivel sobre
la modalidad de ventas que emplea la empresa Jorge S.A., distrito de Rimac

es alto.

Los resultados difieren a los de Cardenas y Navarro (2020), en donde
concluyeron que existe una nivel deficiente en la gestiéo de ventas, ademas
que dicho resultado va a influir de manera significativa y negativa en la
rentabilidad de la empresa. Por su parte Maroofi et al. (2017), afirma que la
venta es el resultado del contacto interactivo y cara a cara entre el vendedor
y un cliente potencial; el resultado de este contacto e interaccién, no solo
depende del caracter de las dos partes, sino que también depende de como
se ven y reaccionan. Por otra parte, Torres (2017), menciona que la
implementacion de ventas de manera adecuada y con base en especialistas
permite la reduccion de errores en el personal de ventas y asi aumentar la

rentabilidad.

En cuanto al tercer objetivo especifico se establecié que existe una
relacion alta y positiva entre la promocién de ventas y la rentabilidad con
r=0.686 y p-valor=0.000<0.01 significativo, ademas 50% de trabajadores
menciona que existe un nivel medio de promocién de ventas en la empresa
Jorge Pefia S.A., 33.3% un nivel bajo, por otro lado, solo un 16.7% sefiala

gue el nivel de promocion de ventas es alto.

Resultados idénticos a los de Castillo (2021), en donde determinaron que
las promociones se relacionan de manera significativa con la rentabilidad de
la empresa, con rho=0.648 y p-valor=0.000<0.01. De la misma manera
determinaron que los precios se relacionan de manera significativa con la
rentabilidad rho=0.627 y p-valor=0.001<0.01; en cuanto a los niveles,
identificaron que el38.71% de encuestados mencionaron que existe un nivel

bajo de promocion ,32.26% un nivel medio y29.03% un nivel alto; 48.39%
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sefiala un nivel medio de la dimension precios, 19.35% un nivel alto, mientras

que 32.26% un nivel bajo.

Abrigo et al (2017) en su estudio encontré que el 58% de trabajadores
refieren estar totalmente de acuerdo que las promociones que se ofrecen en
la empresa estimulan a los clientes a realizar una compra. Asimismo, Pembi
et al. (2017), encontraron que el 50% estuvo de acuerdo que la promocién de
ventas afecta el volumen de ventas. Concluyeron que las estrategias de
promocioén de ventas tienen efectos positivos y significativos en el desempefio

organizacional.

De igual manera Toni et al. (2017), indicaron que la rentabilidad de las
empresas encuestadas se ve afectada positivamente por la estrategia de
precios basada en el valor y los niveles de precios altos, mientras que se ve
afectada negativamente por los niveles de precios bajos. Para Pembi et al.,
(2017), la promocion de ventas es motivar a los clientes a comprar
inmediatamente un producto en particular, mejorando asi sus ventas, es una
iniciativa emprendida por organizaciones para promover, aumentar las ventas,
el uso de un producto o servicio, este incluye actividades de comunicacion
entre el productor de bienes y servicios y el usuario final que brindan valor
adicional o incentivos a los consumidores finales, mayoristas, minoristas y

otros clientes organizacionales.
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VI.

CONCLUSIONES

Se determind que existe una relacién alta y positiva entre las estrategias de
ventas y la rentabilidad de la empresa Pefia S.A., distrito de Rimac dado que
se encontré r=0.834 y p-valor=0.000<0.01, estadisticamente significativo. Es
decir, las estrategias de ventas influyen categéricamente en la rentabilidad.
Asimismo, se identificé que la mayoria de encuestados, el 56.7% refiere que
existe un nivel medio de las estrategias de ventas y 60% un nivel medio de
rentabilidad.

Se establecié que existe una relacion alta y positiva ente los tipos de
estrategias y la rentabilidad de la empresa Pefia S.A., distrito de Rimac con
r=0.730 y p-valor=0.000<0.01, estadisticamente significativo. Es decir, los
tipos de estrategias que se empleen en la empresa van a mejorar
significativamente la rentabilidad de la empresa. También se identificé que
en su mayor parte los encuestados manifestaron que existe un nivel medio
de uso de tipos de estrategias de ventas siendo el 53.3%.

Se establecid que existe una relacion alta y positiva la modalidad de venta y
la rentabilidad de la empresa Pefia S.A., distrito de Rimac con r=0.705 y p-
valor=0.000<0.01, estadisticamente significativo, es decir, emplear mejores
modalidades para realizar las ventas va a ayudar que la empresa incremente
su rentabilidad. Asimismo, el 63.3% de encuestados indicaron que el nivel
de modalidades de ventases medio, mientras que 26.7% indicé un nivel bajo.
Se establecié que existe una relacibn moderada y positiva entre la promocion
de ventas y la rentabilidad de la empresa Pefia S.A., distrito de Rimac con
r=0.686 y p-valor=0.000<0.01, estadisticamente significativo, es decir,
mejores promociones de ventas van ayudar a que la empresa mejore su
rentabilidad. Ademas, el 33.3% manifestd que existe un nivel bajo de

promocion de ventas.
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VII.

1.

RECOMENDACIONES

A la empresa se le recomienda elaborar, mejorar e implementar de
estrategias de ventas con el proposito de generar un mayor flujo de ventas,
aplicar estrategias que atraigan nuevos clientes y ademas que estos clientes
captados sean clientes continuos, asimismo, deben identificar a sus
competidores para aplicar estrategias en el mercado el cual lo identifiquen
de la competencia, esto conllevara a que la empresa incremente su

rentabilidad, ademas de tener un crecimiento interno y externo.

Se sugiere efectuar un seguimiento en cada area de la empresa, en donde
se debe priorizar el fortalecimiento del trabajo en equipo, en donde se debe
identificar cuales son los puntos débiles que generen el trabajo no
colaborativo, por ello se recomienda que todos los agentes que participan en

el proceso de ventas trabajen de forma integrada y colaborativa.

Capacitar a los empleados encargados de ventas en el uso de la tecnologia
y plataforma digital, ademés implementar canales para la realizacion de las
ventas de manera online y por teléfono, dado que ayudard a que se
incrementen las ventas en la empresa, contribuyendo a que se mejore su

rentabilidad.

Se recomienda a la empresa a incentivar a los clientes agregando
promociones en sus productos ademas se deben tener mejores precios que
sean accesibles y de incluir descuentos en cada venta realizada, dado que
ello contribuird a que se genera un mayor volumen ventas, lo cual va a llevar

a que la empresa tenga una mejor rentabilidad.
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ANEXOS

Anexo 1: Operacionalizacién de variables

. S L . . . . Escala de
Variables Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores h
medicion
Estrategias
Politicas
Tipos de Integracion
estrategias
) Colaboracion

3 Se define
c . L. . i i
g Es la articulacién de un conjunto de operacionalmente ya que Equipo _
o acciones, entre la empresa y el vendedor, S¢ divide —en tres Tecnologiay plataforma digital
° cuya puesta en practica concreta dimensiones los cuales Ordinal
© - T H
> operaciones de compra-venta (Farrés y SO T1pos de estrategias Modalidad de ~Venta personal
3 . de ventas, modalidad de
© Farrés 2014). i Ventas 4
s ventas y la promocion de Venta por teléfono
(%]
| ventas -

Venta online

Descuento

Promocién de Promociones
ventas
Precios accesibles
Rendimiento de los activos de una empresa
Rentabilidad Medida de la capacidad de los activos de una empresa

- La rentabilidad es una nocién que se Se define Econémica Calculo de la rentabilidad
g aplica a toda accién econdmicaen laque  operacionalmente ya que
= se movilizan medios materiales, humanos se divide en dos Resultados antes de impuestos .
3 y/o financieros con el fin de obtener dimensiones los cuales VEdita; Teferidaa un determinado perioto o8 tempo Ordinal
S ciertos resultados (Ccaccya Bautista, son: rentabilidad
14 econdmicay rentabilidad

2015, péag. 7). financiera

Rentabilidad Resultado después de impuestos
Financiera

Resultado previo a la deduccién

Resultados de las actividades ordinarias




Anexo 2: Encuesta

CUESTIONARIO SOBRE LAS ESTRATEGIAS DE VENTAS

Instrucciones: Estimado trabajador, el presente cuestionar es anénimo y confidencial

con el propésito de analizas las estrategias de ventas empleadas en la empresa “Jorge

Pefa S.A”. Sirvase leer con atencién las siguientes afirmaciones y marca con un (X) lo

gue usted considera correcto:

1. Nunca 2. Casi nunca 3. Aveces

4. Casi siempre

5. Siempre

NO

PREGUNTAS

Nunca

Casi
nunca

veces

Casi
siempre

Siempre

La empresa Jorge Pefla S.A. aplicando
nuevas estrategias atraeria mas clientes.

La empresa modifica las politicas de ventas
al identificar que hay nuevos competidores.

Usted y su equipo trabajan en conjunto para
alcanzar las metas propuestas.

Dentro de la empresa se realiza el trabajo
colaborativo.

Se capacita al equipo comercial en el
empleo de las tecnologias y plataformas
virtuales para ampliar su universo de
clientes.

Las nuevas tecnologias y plataformas
virtuales permiten mejoras en las ventas.

Considera usted que realizar ventas
mediante llamadas telefonicas es accesible
para concretar una venta.

La empresa realiza ventas de manera online
a través de una pagina web.

La empresa realiza un trato directo con el
cliente para cerrar una venta.

10

La empresa brinda promociones que
estimula a los clientes a realizar compras.

11

En la empresa se implementan planes de
descuentos por comprar de manera
repetitiva.

12

Considera que el precio de venta asignado
es accesible para atraer mas clientes y
concretar las ventas.




CUESTIONARIO DE RENTABILIDAD

Instrucciones: Estimado trabajador, el presente cuestionar es anénimo y confidencial

con el propésito de analizas las estrategias de ventas empleadas en la empresa “Jorge

Pefia S.A”. Sirvase leer con atencion las siguientes afirmaciones y marca con un (X) lo

gue usted considera correcto:

1.

Nunca 2. Casi nunca 3. Aveces

4. Casi siempre

5. Siempre

NO

PREGUNTAS

Nunca

Casi
nunca

A
veces

Casi
siempre

Siempre

Cree usted que los activos de Jorge
Pefia S.A. son factores que determinan
la rentabilidad econémica

Cree usted que la capacidad instalada
son activos suficientes para Jorge Pefia
S.A.

Sabe usted que los resultados de las
actividades ordinarias brindan datos
importantes para la empresa

Considera usted que la rentabilidad
econdmica determina la realidad de la
empresa

Sabe usted que las actividades
ordinarias también ayudan para la
Optima rentabilidad econémica de Jorge
Pefia S.A. ?

Sabe usted que resultados después de
impuestos brinda datos exactos de la
empresa

Cree usted que la rentabilidad financiera
mide un determinado periodo de tiempo
del capital

Cree usted que el financiamiento propio
de la empresa Jorge Pefia S.A. aumenta
el valor del activo de la empresa.

Cree usted que los accionistas o
propietarios son elementos importantes
en la rentabilidad financiera

10

Es necesario conocer el neto de

impuestos y/o intereses para determinar
la rentabilidad financiera

11

Es importante medir los resultados
antes de impuestos para ver el
rendimiento de los fondos propios.

12

Considera usted que las actividades
ordinarias también ayudan para la
Optima rentabilidad financiera de Jorge
Pefia S.A.




Anexo 3: Validacion por expertos

‘\"' UNIVERSIDAD CEsAR VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

|.DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: J‘(wa\/\xma 604'“#['5 Qj [ ,(:llr LS
Institucién donde labora : meuddrw‘ /,;,.‘ A}plla /51 ﬂau
Especialidad  Hoshe o Mgy Swwor _do Moo

Instrumento de evaluacién : CUESTIONARIO
Autor (s) del instrumento (s): Heilen Del Rosario Evangelista Caytano

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 112|345
RIDAD Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de )<
CLA ambigledades acorde con los sujetos muéstrales.

Las instrucciones y los items del instrumento pen'n:;len
recoger la informacion objetiva sobre Ila variable:
OBJETIVIDAD Esc'l?RgATEGIAS DE VENTAS en jtodas sus dimensiones en
indicadores conceptuales Yy operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el
ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacion y legal
inherente a la variable: ESTRATEGIAS DE VENTAS
Los items del instrumento reflejan organicidad I6gica entre la
definicién operacional conceptual respecto a la variable,
ORGANIZACION de manera que permiteyn hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacién.
SUFICIENCIA Log ltems del instrumento son suficientes en cantidad y i
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.
Los Items del instrumento son coherentes con el tipo de

INTENCIONALIDAD investigacién y responden a los objetivos, hipdtesis y variable {
de estudio.

La Informacién que se recoja a través de los ltems del
CONSISTENCIA instrumento, permitira analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacién.

Los Items del instrumento expresan relacion con los
COHERENCIA indicadores

de cada dimension de la vanable: ESTRATEGIAS
DE VENTAS

La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA | responden al propésito de

la investigacién, desarrollo
tecnolégico e innovacion

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa
PERTINENCIA del instrumento.

PUNTAJE AL 4
se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin

T =
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ﬁ UNIVERSIDAD CEésar VALLEJO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
Il.  DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto:
Institucién donde labora

Q{u,,bm._\ G""?a f ;S)I\«, Cvlb_j

: Um'w.p”w? (;’" l-lf"v '[// /""/

Especialidad Vel (o Adarns fonssis 4. I'Un}’“'-‘
Instrumento de evaluacion : CUESTIONARIO
Autor (s) del instrumento (s): Heilen Del Rosario Evangelista Caytano
Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INDICADORES 1/2[3[4|5
Los Items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
CLARIDAD ambigUedades acorde con los sujetos muéstrales. 7(
Las instrucciones y los Items del Instrumento permiten
recoger la informacién objetiva sobre la variable:
OBJETIVIDAD RENTABILIDAD en todas sus dimensiones en Indicadores
conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el
ACTUALIDAD conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacién y legal
inherente a la variable: RENTABILIDAD
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
definicién operacional y conceptual respecto a la variable,
ORGANIZACION de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las X
hip6tesis, problema y objetivos de la investigacién.
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y ’(
SUFICIENCIA calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
INTENCIONALIDAD | investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable K
de estudio.
La informacién que se recoja a través de los items del
CONSISTENCIA | instrumento, permitir4 analizar, describir y explicar la realidad, \(
motivo de la investigacién.
Los items del instrumento expresan relacién con los
COHERENCIA indicadores de cada dimensién de la variable: )(
RENTABILIDAD
La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA | responden al propésito de la investigacién, desarrollo
tecnolégico e innovacion.
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa
PERTINENCIA del instrumento. Y
PUNTAJE TOTAL 44

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 *Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD
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El:' UNIVERSIDAD Cesan VAo

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
1.DATOS GENERALES

Apelidos y nombres del experto; [=LORY & CORA )ik Tomp¢

Institucion donde labora

Especialidad

' DIRMIRE SRL, CEPEQAN

MAESTRO EN GEST00) PYBLICA

Instrumento de evaluacién : CUESTIONARIO
Autor (s) del instrumento (8): Heilen Del Rosario Evangelista Caytano
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

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

CLARIDAD

OBJETIVIDAD

ACTUALIDAD

ORGANIZACION

‘ambigUedades acorde con los sujetos muéstrales.

EXCELENTE (5)

~ INDICADORES

1273

4]5]

Los (tems estan redactados con lenguaje apropiado y libre de

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacién objetiva sobre la variable:
ESTRATEGIAS DE VENTAS en todas sus dimensiones en

\indicadores conceptuales y operacionales.

-

X

X

|

El instrumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnolégico, innovacién y legal
inherente a la variable: ESTRATEGIAS DEVENTAS
Los items del instrumento reflejan organicidad Iégica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacién.

SUFICIENCIA

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

CONSISTENCIA

Los ftems del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacién y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.

La informacién que se recoja a través de los ftems del
instrumento, permitir analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacién.

COHERENCIA

METODOLOGIA

Los items del instrumento expresan relacién con los
indicadores de cada dimensién de la variable: ESTRATEGIAS
DE VENTAS _

La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al propdsito de la investigacién, desarrolio
tecnolégico e innovacion.

PERTINENCIA

La redaccién de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

X
X
X

PUNTAJE TOTAL

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es vélido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no vélido ni aplicable)

Iil. OPINION DE APLICABILIDAD
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ﬁ UNIVERSIDAD Crisan VALLEIO

L

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Il.  DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: J: LHR}:B (‘QN)\L

Institucion donde labora : )R IAF € RL; CE QE BAY
MAESTRY EA GESTION PURLICA
Instrumento de evaluacion : CUESTIONARIO

Autor (s) del instrumento (s): Hellen Del Rosario Evangelista Caytano

IIl. ASPECTOS DE VALIDACION

Especialidad

Dick Tomas

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

~ CRITERIOS

INDICADORES

ARHE

4

CLARIDAD

Los items estén redactados con lenguaje apropiado y libre de
ambigiiedades acorde con los sujetos muéstrales.

>< v

OBJETIVIDAD

Las instrucciones y los items del instrumento permiten
recoger la informacion objetiva sobre la variable:
RENTABILIDAD en todas sus dimensiones en indicadores
conceptuales y operacionales.

ACTUALIDAD

El instrumento demuestra vigencia acorde con el
conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal
inherente a la variable: RENTABILIDAD

ORGANIZACION

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
definicién operacional y conceptual respecto a la variable,
de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacién.

SUFICIENCIA

Los ftems del instrumento son suficientes en cantidad y
calidad acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
investigacion y responden a los objetivos, hipétesis y variable
de estudio.

CONSISTENCIA

La informacion que se recoja a través de los items del
instrumento, permitird analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacion.

COHERENCIA

Los items del instrumento expresan relacion con los
indicadores de cada dimension de la variable:
RENTABILIDAD

METODOLOGIA

La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos
responden al propésito de la investigacion, desarrollo
tecnoldgico e innovacién.

PERTINENCIA

La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

X

PUNTAJE TOTAL

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es vélido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD 5
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" UNIVERRIBAD CERAR VALLEIN

INFORME DE OPINION BORIE INSTRUMENTO DE INVESTIGAGION CIENTIFICA
1L DATON QENERALER

Apallidon y nombres del axperto h"""*'q ((l"w-- JAM!’ el
Inatituoldn donde labora

1 apeolalidad

Inatrumento de evaluaolén

“ﬁ’u-{') | ‘/"ﬂ ‘.ua(/"

‘,""‘-"u A .M"],“-'L”‘ ulu ..'/_. "

CUFHTIONARIO

Autor (v) del Instrumento (8): Hellen Dal Rosario Fvangelista Caylano
Il, ABPEGTON DI VALIDACION

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

~ CRITERION
CLARIDAD

ONJETIVIDAD
ACTUALIDAD

ORGANIZACION
SUFICIENCIA

INTENCIONALIDAD

CONSISTENCIA

COHERENCIA

Lon Ilems 6stan redactados con lengua)a npropwlo y y Iibre de
‘amblguedades ncorde con los sujelos muéstrales

| hipotesls, problema y objetivos de Ia Investigacion

1

2

EXCELENTE (G)

INDICADORES

Las Instrucclones y los ltems del Instrumento permiten
recoger |a Informacion  objetiva  sobre la  variable
EOTRATEQIAR DI VENTAS en lodas sus dimensiones en
Indicadores concapluales y operacionales

LI instrumento  demuestra  vigencia acorde
conocimiento clentifico, tecnologico, Innovaclén y legal
Inherente i |a variable. RATRATEGIAS DE VENTAS

con |

o

|
-~ ><m

Los ltems del Instrumento reflejan organicidad l6gica entre |a
definicién operaclonal y conceptual respecto a la variable,
do manera que permiten hacer Inferenclas en funcion a las

Lon tems del Instrumento son suficientes en cantidad y

| calldad acorde con la varlable, dimensiones e Indicadores,

Los Items del Instrumento son coherentes con el tipo de
Investigacion y responden a los objetivos, hiptesis y varlable
do ostudio,

Lo Informacion que se recoja a través de los items del
Instrumento, permitird analizar, describir y explicar la realidad,
molivo de |a Investigacion.

Los Items del Instrumento expresan relacion con los
Indicadores do cada dimension de la variable: ESTRATEGIAS
DE VENTAS

METODOLOGIA

La relacion entre la técnica y el Instrumento propuestos
responden al propésito de la Investigacién, desarrollo
tecnoléglco o Innovacion.

PERTINENCIA

L.a redacclén de los tems concuerda con la escala valorativa
del Instrumento.

'\/«‘Q)\/\A'\/\

A 2

(Nota: Tener en cuenta que el Instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin
ombargo, un puntaje menor al anterlor se considera al instrumento no vélido ni aplicable)

IIl. OPINION DE APLICABILIDAD
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ﬁ UNIVERSIDAD Cesan Vaiie o

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
. DATOS GENERALES

Apelidos y nombres del experto jt. "'-"‘ Gors ~ bl ald
Insttucion donde labora  _tesgp Jo/ 2 - T8 \)c(‘ Tossgel
Especialidad Waesh o e Alasryitleate o
Instrumento de evaluacidn  CUESTIONARIO
Autor (8) del instrumento (8) Heden Del Rosario Evangelista Caytano

. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
[CRITERIOS | INDICADORES _ EREAD

CLARIDAD Los iteme estAn redactados con longum apropiado y libre de
T | ambiguedades acorde con los sujetos muéstrales
| Las mstml:cvmo y los items del instrumento permiten
| recoger informaciéon  objetiva sobre la variable:
OBJETVIOAD | | RENTABILIDAD en todas sus dimensiones en indicadores 5(
| conceptuales y operacionales
El instrumento demuestra vigencia acorde con el
ACTUALIDAD | conocimiento cientifico, tecnoldgico, innovacion y  legal X
. | inherente a la variable: RENTABILIDAD
Los items del instrumento reflejan organicidad l6gica entre la
definicidn operacional y conceptual respecto a la variable,
ORGANIZACION de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las 5(
hipdtesis, problema y objetivos de la investigacion.
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y
SUFICIENCIA | c1idad acorde con la variable, dimensiones e indicadores. X
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de
INTENCIONALIDAD mesbgadon y responden a los objetivos, hipdtesis y variable

u«wormaemnqueuroeo;aamn:dolooltomsdd
CONSISTENCIA | instrumento, permitira analizar, describir y explicar la realidad,
motivo de la investigacion.
Los items del instrumento expresan relacion con los
COHERENCIA indicadores de cada dimension de la variable:
" RENTABILIDAD
| La relacidn entre la técnica y el instrumento propuestos
METODOLOGIA | responden al propésito de la investigacién, desarrollo
ico e innovacion.
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa
del instrumento.

1

PERTINENCIA

AN [P [N =<

r
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 *Excelente’; sin
embargo, un puntaje menor al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

IV. OPINION DE APLICABILIDAD
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Anexo 4: Solicitud de autorizacion

Lima, 10 de enero del 2022

Sefior,

César Humberto Pefia Crisanto
Gerente General

Empresa JORGE PENA S.A.

Asunto: Permiso para realizar trabajo de investigacién en la empresa JORGE
PENA SA

Yo Heilen Del Rosario Evangelista Caytano de Huayanay, identificada con
DNI 46684039, que actuaimente viene cursando el taller para obtener el titulo
profesional con grado de Licenciado en Administracion en la Universidad César

Valiejo.

Solicito a usted de la manera mas respetuosa, se considere la peticion de
poder autorizarme a realizarmitrabajo de investigacion en su empresa siendo
como tema de investigacién'Estrategias de ventas y rentabilidad en la empresa
Jorge Pefia S.A, del distrito del Rimac afio 2022".

A su vez me pueda autorizar en que mebrindeninformacién de su empresa para
realizarmi trabajo de investigacion.

Con saludos cordiales y agradecimiento con su atencién a esta solicitud.




Anexo 5: Respuesta de autorizacion

33!

JORPESA

BREVPFO TER TG
1%

‘Ao del Fartalecimanto de fa Scherania Naconal®

14 de enero del 2022
Safioves:
Escuela de Adminigiracsdn.
mmucmvm-amsm&nwmumm

A través del prosents, César Humberto PeAa Crisanto, identificado (s) con DNI
Mmmﬂrmmnmmmumaamm
Gm : General, avie 8 su representada 8 A de dar

' 8 conocer que s
#) Heden Del Rosano Evengelista Caytano

Esté auvtonzada para.

#) Racoger y emplear detos dé nuestrs ovganizaciin a afecio de s realizacion
doauprondoymmmmbgiadomfnymw
&1 ls empresa Jorge Pafle S.A del distrilo de Rimac aflo 2022,

s [ vo []
b) Emplssr &l nombre da nuestrs ] :
& B Fre & organ dentro del refendo trabajo

Lo que le manifestamos para los fines pertnentas, & solcitud de los nferesados.

JOn

: - Cre " |

Firms y Sello I

César Humberto Pefa Crisanto

Gevente Genaral Jorge Pedia 5.A. JORPESA
. Owclapo 427, B 15005, Liwe, Perts B

Ax. Gedwrns Dumsey 1298, Cancada 15003, Live, At (5

comexyapes cor B
vz @
P S g aezome
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Anexo 6: Prueba de normalidad

Tabla 10
Pruebas de normalidad
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Estrategias ventas 0.939 30 0.087
Rentabilidad 0.934 30 0.063

Interpretacion:

En la tabla 10 se muestra la prueba de normalidad, en donde la muestra
por ser menor a 50 datos, se empled el método de Shapiro-Wilk, se encontrd
gue, para ambas variables variable, estrategias de ventas y rentabilidad la
significancia mayor a 0.05, se concluye que los datos se distribuyen de forma

normal, por ende, se empled el estadistico r de Pearson para el analisis de los

objetivos.

a. Correccion de significacion de Lilliefors



