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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo establecer estrategias de ventas
para incrementar la rentabilidad de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas
E.LR.L., Chiclayo 2019. El tipo de estudio fue de metodologia descriptiva,
explicativa y propositiva, disefio no experimental. Poblacion compuesta por 8
trabajadores de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.l.R.L. La muestra
estuvo conformada por los estados financieros de los periodos 2018 y 2019,
ademas del administrador y supervisor de ventas, a los cuales se les aplicé una
entrevista. Los resultados obtenidos reflejan que la empresa Distribuciones e
Inversiones Cubas E.l.R.L. en lo relacionado a sus indicadores de rentabilidad se
precisa que estos se encuentran deficientes, tal es asi que en lo concerniente al
rendimiento sobre activos se ha evidenciado que los activos dentro de esta
organizacion no han sido empleados de manera eficiente e innovadora; en el mismo
sentido el rendimiento sobre el patrimonio neto tiene menor capacidad de
rentabilidad sobre sus fondos propios; en lo referente al margen bruto se tiene que
la compafiia tuvo mas actividades con respecto al afio anterior, finalmente en lo
relacionado al margen neto se afirma que la empresa comercial no llevé a cabo un
método de control en sus costeos que le permitieran obtener un mayor indice de
ventas. Ademas, se pudo conocer que la empresa en estudio no ha disefiado ni
aplicado estrategias de ventas. En conclusion, es primordial establecer y poner en
marcha estrategias de ventas con la finalidad de incrementar los indices de

rentabilidad en los afos siguientes.

Palabras Claves: Estrategias de ventas — Rentabilidad — Ratios — Utilidades.



ABSTRACT

The objective of this research was to establish sales strategies to increase the
profitability of the company Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo
2019. The type of study was descriptive, explanatory and propositional
methodology, non-experimental design. Population made up of 8 workers from the
company Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L. The sample was made up of
the financial statements for the 2018 and 2019 periods, in addition to the
administrator and sales supervisor, to whom an interview was applied. The results
obtained reflect that the company Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.
Regarding its profitability indicators, it is specified that they are deficient, so much
so that regarding the return on assets it has been shown that the assets within this
organization have not been used in an efficient and innovative manner; in the same
sense, the return on equity has a lower capacity for profitability over its own funds;
Regarding the gross margin, the company had more activities compared to the
previous year, finally, regarding the net margin, it is stated that the commercial
company did not carry out a control method in its costs that would allow it to obtain
a greater sales index. In addition, it was learned that the company under study has
not designed or applied sales strategies. In conclusion, it is essential to establish
and implement sales strategies in order to increase profitability rates in the following

years.

Key Words: Sales strategies - Profitability - Ratios — Profits.
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INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

1.1.1. A nivel internacional

Garcia (2020), Madrid, sefiala sobre la estrategia de Mercadona respecto de
la evaluacion de las posibilidades ante la figura de la internacionalizacion, en cuanto
sus estrategias de ventas, que ninguna opcion fue la seleccionada por la empresa,
la razon de dicha situacion es que Mercadona estaba retirado de su formato de
gestion. En su analisis la probleméatica se encontraba en que el crecimiento de
ventas debia de reflejarse en el criterio de proximidad y rentabilidad mas 6ptimo a
través de un crecimiento organico propio, en lugar de la compra de una cadena

local en otro pais.

Clarke, Cisneros y Paneca (2018), Holguin - Cuba, en su diagndéstico respecto
a la rentabilidad de puntos de ventas, refieren la problematica de las tiendas de
ventas en Cuba, puesto no se aprovechan adecuadamente las estrategias, asi
como herramientas de gestion de ventas y que ello no permite la correcta
determinacién de la rentabilidad de los productos orientados al turismo. El
comportamiento de compra de los clientes y la rentabilidad de las diferentes
secciones de los puntos de ventas contribuyen a la formulacion de estrategias y la

ejecucion de acciones de mejora.

Borrego y Becerril (2018), Ciudad de Meéxico, en su analisis sobre las
estrategias empresariales para el aumento de la venta del mezcal (bebida
alcohdlica) en el exterior, se presentaba el problema que la comercializacién de
dicho producto era cautiva de la zona con pocos productores, no permitia su
expansion 'y desempefio en los mercados internacionales, asi como

falta de estrategias solidas y concretas que orienten a la comunidad mezcalera.
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Argilés et al. (2017), Barcelona, en su estudio respecto de lograr una
rentabilidad inmediata ante mejoras en las ventas futuras, sefialan que sobre la
disminucién de las ventas las empresas registradas en el COMPUSTAT, se
enfrentan a la problemética de sostener la rentabilidad minimizando gastos, sin
embargo, concluyeron que en un largo plazo ello no resultaria favorable para dichas

empresas.

1.1.2. A nivel Nacional.

Salas (2020), en su articulo del Diario EI Comercio, Lima, inicia con una
pregunta relevante; ¢ Las estrategias de ventas y ofertas deberan ser mas agresivas
por el COVID-19?, respondiendo a la situacion coyuntural actual y centrando el
problema del sector de los retailes, los que tendran que aplicar estrategias de venta
diferenciadas para rescatar las ventas durante la pandemia debiendo dejar de
percibir y realizando campafas para sus ofertas, asi como generar mejor flujo en

Su caja.

Diario La Republica, (2020), en su articulo referido a la problematica de la
caida de ventas de Gamarra en 8% en el 2019, ello por el ruido politico que habria
afectado a la economia y la produccion en el analisis realizado el punto neuralgico
es la informalidad dado que han encontrado un nicho en la informalidad que no
recibe ninguna fiscalizacion o control alguno. Las estrategias de ventas disefiadas

en este espacio luchan contra la informalidad.

Segun Casamayou (2019), Lima, analiza el endeudamiento y como influye en
la rentabilidad, aqui sefal6 que el apalancamiento financiero se relaciona
aproximadamente en un 50 %, en la rentabilidad, demostrando que existen otras
variables que explican su comportamiento como: el precio de la accion, el margen
operativo y el gasto operativo. El estudio aclaré la problematica si la decision de
financiamiento no era concluyente en el resultado de su rentabilidad, siendo positivo
el uso del endeudamiento planificado para el financiamiento de operaciones.

13



Lara (2019), Lima, respecto de deducir que partes de la estrategia inciden en
la rentabilidad de las empresas de comercio exterior del Peru, en la linea polos de
algoddén, la competitividad y apertura de nuevos mercados genera mayor
competitividad, el volumen de ventas de este producto no tiene un incremento
sostenido. Se concluy6 ante dicha problemética que hay una reducida relacién
entre indicadores relacionado a la estrategia de liderazgo en costos y de

diferenciacion que influyen en la rentabilidad de las empresas de exportacion.

Diario Gestién (2018), Lima, en una publicacion sobre mejora de la
rentabilidad en nuestro pais, aplicando el indice de confianza Vistage, se determiné
gue un 66%, del total de CEOs encuestados consideraban que la rentabilidad se
incrementaria, sin embargo, una problematica general hallada fue que el 64% de
dichos emprendedores piensa que el desarrollo y la incertidumbre econémica seran
los principales problemas de las empresas. Ante ello se requiri6 al gobierno

peruano aclarar el ruido politico, ante ello, ese porcentaje disminuyo.

1.1.3. A nivel local.

Bravo (2020), Chiclayo, en el estudio sobre el financiacion y desarrollo de
capacidades en la rentabilidad del sector MYPES en el rubro de turismo de
Chiclayo, se advierte que hay una problematica presente en la influencia de la
financiacion y la capacitacion sobre la rentabilidad. Concluyéndose en que dichas
empresas prefieren trabajar con capital propio que solicitar crédito a entidades

financieras.

Izquierdo (2017), Chiclayo, en la investigacion desarrollada sobre proponer
una estrategia de inversion, ventas y financiamiento ante la problemética para
generar rentabilidad en las MYPE’s de Chiclayo, pudo concluirse que en los
resultados se obtuvo que estas empresas trabajan casi siempre con niveles de
rentabilidad positiva dado su rechazo al endeudamiento no pudiendo proyectar

mayor inversion en sus estrategias de venta.
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La empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., identifica con RUC
20602650481, con direccion en calle teniente Pinglo Nro. 179 Interior. 2, distrito y
provincia de Chiclayo. Esta organizacion tiene como giro comercial la venta al por
menor de prendas de vestir, calzado y articulos de cuero en comercios
especializados. La contabilidad de esta entidad es llevada de manera externa, es
decir esta labor se le ha asignado a un estudio contable. La principal dificultad que
atraviesa esta empresa es que su nivel de ventas es muy deficiente, esto a razon
de que no se realiza una gestién de calidad dentro de la misma y lo mas importante
no se han disefiado e implantado estrategias de ventas que contribuyan a obtener
mejores resultados. Esta situacién es preocupante para la compaifiia, pues tener
ingresos bajos ocasiona que la rentabilidad no sea saludable, limitando
considerablemente su crecimiento y posicionamiento en el mercado, ademas de
poniendo en riesgo su continuidad de la misma. Para revertir esa situacion es
oportuno disefar, proponer e innovar estrategias que permitan a la entidad mejorar
el nivel de sus ventas y por ende mantener a la rentabilidad en condiciones estables
gue le contribuyan a garantizar su presencia en el mercado, invertir e incrementar

sus ingresos al finalizar cada periodo econémico.

1.2. Antecedentes de estudio.

1.2.1. A nivel internacional

Lépez (2018), en su proyecto sobre estrategias comerciales en Riobamba -
Ecuador, se utilizé el método inductivo, descriptivo y bibliogréfico, la poblacion
evaluada fue de 50 clientes potenciales de la empresa textil Creaciones
Amiguitos, utilizando para la recoleccién de datos entrevistas y encuestas, el autor
evidencio carencia de estrategias comerciales, generando disminucion de sus
ventas y pérdida en su ejercicio contable del afio 2017, necesitando potenciar su

promocién y publicidad para ser conocida en el mercado.
La aplicacion de las estrategias comerciales, le permitira a la empresa

alcanzar sus objetivos empresariales, mejorar su volumen de ventas, captacion de

nuevos clientes y lograr una mayor participacion en el mercado.

15



Battle, Gomez y Vasquez (2017) en su trabajo sobre propuestas de
estrategias de ventas en San Salvador - El Salvador, el tipo de investigacion es
cuantitativo y cualitativo, utilizando como técnicas la encuesta y entrevista, con una
poblacién de 10 clientes del segmento mayorista en San Salvador, los autores
concluyeron que la empresa Calvo Distribucién no ha planificado sus estrategias
para las ventas, respecto a su competencia que mantiene activas sus estrategias a
través de degustaciones, ofertas e incentivos hacia sus clientes mayoristas

potenciales.

La empresa no aborda debidamente el uso de estrategias de ventas para con
sus clientes, la planificacion y uso adecuado de las estrategias le permitira tener

buenos resultados econémicos y su crecimiento empresarial.

Oliva (2017) en su memoria de estrategias comerciales para la venta de
servicios en Santiago de Chile, usaron la metodologia del analisis externo PEST,
estudio de mercado, Benchmarking, asi como el andlisis interno con una
investigacion descriptiva, utilizando las entrevistas dirigidas al Gerente técnico,
Gerente de nuevos negocios y consultores del area de nuevos negocios de la
empresa PRG Consultores, el autor concluye que la empresa no realiza
evaluaciones constantes de sus mercados y no considera importante las
capacitaciones por empresas consultoras para mejorar los servicios ofrecidos a

sus clientes.

Cabe resaltar que las empresas, ante la globalizacion y el mercado altamente
competitivo, requiere capacitacion constante por especialistas, esto le permitira el

crecimiento empresarial.

Romero (2017) en su tesis sobre rentabilidad en Guayaquil - Ecuador, el tipo
de investigacion es descriptiva explicativa, aplicando la entrevista al gerente
general, se concluye que la empresa no cuenta con documentos procedimentales
en su logistica, no existe control de calidad en el area productiva y no maneja
indices ni herramientas que le permita evaluar el desempefio econOmico y

rentabilidad.

16



Es importante manejar documentos de gestion para optimizar la eficiencia en
los procesos empresariales, asi como también evaluar periodicamente la situacion

economica y financiera.

Jiménez (2017) en su proyecto de investigacion sobre rentabilidad en
Riobamba - Ecuador, el método utilizado fue el inductivo, utilizando como
procedimiento la observacion y analisis, el tipo de investigacion es descriptiva,
historica, la poblacion la conforman diez trabajadores de la Libreria Americana, se
concluye que no cuentan con un control de inventarios, no hay rotacion de los

productos debido al desorden, ocasionando pérdidas a la empresa.

La empresa debe proponer un plan de mejora en sus procesos de inventarios
con el fin de detectar fallas en el proceso de rotacién del producto para evitar su

deterioro y mejorar su transito.

1.2.2. A nivel nacional

Salazar (2019) en su tesis sobre estrategias de ventas en Chachapoyas, con
un disefio descriptivo — propositivo, la poblacion de estudio la conforman 250
clientes de la empresa Exclusividades DIDDIER, y la muestra correspondiente a 25
Clientes, se utilizo la observacion y encuesta, se concluye que el posicionamiento
de la tienda es regular mayor al 50%, en sus procesos de calidad del producto,

atencion al cliente, organizacion de la empresa y politicas de ventas.

La meta de la empresa se debe centrar el mejorar su posicionamiento
empresarial, esto se lograr4 aplicando las estrategias de ventas indicadas en el

estudio, capacitando e incentivando al personal.

Beteta (2018) en su propuesta sobre plan estratégico de ventas en Cusco, el
estudio realizado es de tipo descriptivo — propositivo, la poblacion corresponde al
gerente, jefe de finanzas, contador y jefe de ventas de la empresa Oro Sur S.R.L.,

las técnicas fueron observacion, entrevista personal y analisis de documentacion,

17



se concluye que la estrategia de venta que debe aplicar la empresa es la

diferenciacion y especializacion.

Para el logro de los objetivos empresariales se debe contar con el apoyo de
profesionales especializados y la capacitacion del personal involucrado en todo el

proceso de marketing y ventas de la empresa.

Giron, Ipanaqué y Mora (2017) en su tesis sobre estrategias de ventas en
Callao, investigacion mixta correlacional, disefio no experimental transversal, la
poblacion y muestra la conforman 69 empleados del Grupo Pera Cola, utilizé la
encuesta en escala de Likert, los autores concluyeron que las aplicaciones de
estrategias de ventas son positivas para el posicionamiento y sea reconocida en el

mercado nacional.

Esta empresa es un claro ejemplo de que la implementacion de estrategias de
ventas como promociones, presentaciones, anuncios publicitarios, alianzas
estratégicas le permitira mantener un buen nivel de posicionamiento y

reconocimiento de su marca y producto en el mercado.

Lépez y Maza (2018) en su tesis discute respecto la mejora de la rentabilidad
en Trujillo, se utilizé el disefio de la investigacion de contrastacion con método
deductivo, inductivo y transaccional descriptivo, con una poblacién conformada por
COESTI S.A. y como muestra los estados financieros del afio 2016, las técnicas
en uso son la encuesta, analisis documental y entrevistas, se concluyo que el area
de ventas tiene altos indices de dificultades debido a que no existe un control diario
del flujo dinerario producto de las ventas y esto genera pérdidas de efectivo

constante.
Segun los autores, las decisiones asumidas por gerencia deben orientarse a

la implementacion de nuevas y mejoras politicas internas para administrar el capital

de trabajo generando mayor rentabilidad.
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Arana (2018), propone al debate la relacién entre la rentabilidad y planeacion
financiera en Lima, de tipo cualitativo - cuantitativo con disefio proyectivo, con una
poblacion de 3 colaboradores, y los analisis financieros de los afios 2016 y 2017,
las técnicas son, analisis documentario y entrevistas y los instrumentos, analisis
documentario y guia de entrevista, concluyendo que las ventas no podian cubrir los
gastos, planteando estrategias para acrecentar los ingresos de ventas y captacion

de clientes.

Se propone realizar analisis a los Estados financieros constantemente, para

controlar las partidas contables y tomar oportunamente decisiones.

Aguado, Chuquillanqui y Soca (2017) debaten sobre la rentabilidad referida a
la planificacion financiera en Lima, investigacion documental, descriptiva y analitica,
poblacion compuesta por los estados financieros de la empresa, las técnicas
utilizadas fueron revision documental, andlisis de los datos, concluyéndose que se
afronta una baja rentabilidad con la baja de sus comercializaciones e intervencion

en el mercado, intenta determinar el plan financiero con sus propios capitales.

El proceso de programacion financiera incide en la rentabilidad econémica y
financiera, fortaleciendo su capacidad, una mejora en su posicion en el mercado y

tomando decisiones para conseguir sus objetivos y rentabilidad.

1.2.3. A nivel local

Yturregui (2019) en su trabajo de investigacion en Pimentel, estudia las
estrategias de ventas para el incremento de captacion de alumnos, investigaciéon
tipo descriptivo — propositivo, la poblacion y muestra la conforman colaboradores
del area académica de la Escuela de Postgrado de la USS, el autor concluye que
no es suficiente la cantidad de personal para ventas, no hay stock de publicidad,

folleteria, el personal no esta capacitado.

En la Uss, urge aplicar estrategias de promocion y evaluacién de la

competencia con el fin de mejorar los programas que ofrece la Escuela de
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Postgrado y los costos sean competitivos.

Pérez y Rivoin (2018) en su disertacion estudia las estrategias promocionales
para la comercializacion en Ferrefiafe, investigacién de tipo descriptivo causal, la
muestra conformada por dos miembros de las agrupaciones de artesanias, dos
expertos y 224 turistas del Santuario Bosque de Pémac, se aplicé el cuestionario y
la entrevista, se concluyo que las artesanias ofrecidas no contaban con estandares

de calidad en disefio y acabados, la promocién es deficiente.

La capacitacion constante por parte de SERNANP y GERCETUR, permitira a
los artesanos mejorar sus técnicas de acabado y disefio, asi como contar con

aliados valiosos de empresas privadas para el apoyo econémico y financiero.

Huaman (2018) en el estudio del control interno que busca optimar la
rentabilidad en Pimentel, investigacion cuantitativa, cualitativa, descriptiva y
propositiva, la poblacion, asi como la muestra es de 9 colaboradores, la técnica es
andlisis documental, entrevista, se concluyo que la aplicacion del proceso de control

interno permitira encontrar faltas que afectan a la rentabilidad empresarial.

El control interno permite revisar los procesos empresariales para encontrar
errores que disminuyen la rentabilidad empresarial, detectarlos y evitarlos

incrementara la rentabilidad del negocio.

Fiestas (2018), en su proyecto pregrado sobre elaborar procesos de costos
estandarizados rentabilizando la empresa en Chiclayo, investigacion aplicada, la
poblacién y muestra la conforman los andlisis financieros del afio 2017 y 3
trabajadores de la empresa Pakatnamu S.A.C., las técnicas son la observacion y el
cuestionario, se concluy6 que, aplicando el costo estandar, mejor6 la rentabilidad

del negocio.

La ejecucion de un sistema de costes estandar, permite la identificacion de los

tipos de costos, evaluando su rentabilidad.
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Llempen (2018), en su disertacion respecto del gestionamiento financiero y lo
rentable del mismo en la ciudad de Chiclayo, investigacion no experimental, la
poblacién y muestra de estudio la conforma los directivos y accionistas, la cual
corresponde a 8 personas, las técnicas son la encuesta, se concluyé que los
elementos que influyen en la rentabilidad empresarial, se puede mencionar la
pérdida de oportunidades en el mercado turistico local, equivocacion en el foco de

potenciales clientes donde se centra el negocio, que al final no le resulta rentable.

Segun el tesista, las empresas deben analizar los céalculos que forma parte de
la estructura de capital de trabajo para pagar sus deudas, y tener oportunidades en

el mercado local, para cumplir con todas sus obligaciones a través de sus clientes.

1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Estrategia de venta

Es la especificacion de mision y los objetivos basicos en un largo plazo,
adoptando cursos de actividad y la asignacion de los medios suficientes para lograr
metas; en consecuencia, los objetivos son parte de la formulacion de la estrategia.
(Koontz, Weihrich, Cannice, 2012, p.130).

Es la indicacion de metas y objetivos en un largo plazo, donde las a acciones
a realizar y los recursos asignados estan en funcion de las metas y su

cumplimiento”. (Chandler, 2003).

“Decisiones importantes que se requieren para lograr un objetivo”. (Fischer y
Espejo, 2011, G-2 Glosario).
Venta

La venta es una funcién de todo un proceso denominado mercadotecnia y lo
conceptualizan como todo acto generador en los clientes para realizar un

intercambio. (Fischer y Espejo, 2011, p.18).

El procedimiento que busca dirigir la compra de un producto o servicio

basandose de manera positiva en la idea comercial del vendedor. (Acosta et al.,
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2018, p.9).

Planeacion estratégica

Es el proceso de establecer y mantener una congruencia estratégica entre

las metas y capacidades de la organizacion y sus oportunidades del mercado

variables. (Fischery Espejo, 2017).

Elementos de la planificacion estratégica

1.- Fines

€ \‘ 4 .- Estrategia

> | 3- Previsiones

2.- Evaluacién

Figura. 1 el vector fines, representa lo que quiere lograr la empresa, el vértice de
evaluacion, la posicidon competitiva en relacion con la competencia, e | vector de
las previsiones es lo que esperamos que suceda, el arco representa las

estrategias que tenemos que hacer.

Fuente: (Fernandez, 2004, p. 7- 8)
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Etapas de la planeacién estratégica

Etapas de la planeacién estratégica

_ Analists ~ ) Estrategias
Ge posiion de desarrollo
Concepto ¢ Objetivos | Evaluacion
de mision estralégicos y control
(reacion Estrategias de
Ge escenanos metcadotenia

Figura. 2. Para la elaboracién correcta de la planeacion es necesario analizar

diferentes aspectos y etapas

Fuente: Fisher y espejo (2017).

Andlisis de ventas

Estudio al detalle de ventas netas en el estado de pérdidas y ganancias. Se
analiza el volumen total por ventas, lineas de productos y segmentos del mercado.

Se comparan metas y ventas de la empresa. (Fischer y Espejo, 2011, p.44).

Un punto de partida razonable para el analisis de ventas es el volumen de
ventas: las ventas combinadas de todos los productos, en todos los territorios y

para todos los clientes. (Publicaciones vértice, 2011, p. 345).

Estructura Organizacional

Es la reparticion formal de los puestos de trabajo en una organizacion,
especializacion del trabajo, la linea de mando, el control y la formalidad de las
labores. (Robbins y Coulter, 2005, p.234).
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Capacidad para adaptarse interna y externamente mejorando las
competencias y el desempefio en una organizacion o empresa, se divide y asigna

el trabajo, asi como funciones y responsabilidades. (Lusthaus et al., 2002, p.53).

Mercado

Concurrencia de consumidores y proveedores reales, asi como potenciales
de productos o servicios, donde coexisten, individuos con necesidades por
satisfacer, un producto y personas que ofertan productos a cambio de un pago.
(Fischer y Espejo, 2011, p.58)

Divisién geografica de los tipos de mercados

Tipo de mercado Definicién

Mercado internacional Comercializa bienes y servicios en el extranjero.

Mercado nacional Efectia intercambio de bienes y servicios en todo el territorio nacional.
Mercado regional Cubre zonas geogréficas determinadas libremente y que no necesariamente

coinciden con los limites politicos.

Mercado de intercambio comercial Se desarrolla en dreas donde las empresas trabajan al mayoreo dentro de
al mayoreo una ciudad.

Mercado metropolitano Cubre un drea dentro y alrededor de una ciudad relativamente grande.
Mercado local Puede desarrollarse en una tienda establecida o en modernos centros co-

merciales dentro de un drea metropolitana.

Figura. 3. En el mundo existen 6 tipos de mercados, para desarrollar el intercambio

comercial de acuerdo a la envergadura del negocio.

Fuente: (Fischer y Espejo, 2011, p.58)

Conceptualiza este item como la agrupacion de primero: compradores con
necesidades y dinero, segundo: vendedores con ofertas respecto de un producto
gue busca satisfacer necesidades. El mercado es el punto central donde se

desarrollan la oferta, asi como la demanda de ambos grupos. (Thompson, 2012).

Es el lugar fisico donde se realiza intercambio de productos por una retribucion

dineraria. Es conocido también como el espacio donde se realiza las relaciones
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econdmicas entre los agentes que ofertan y demandan. (Martinez, 2018, p.10).

Producto

Es un acumulado de atributos que contienen caracteristicas de los productos
y servicios en todo el proceso de venta. Este concepto se vincula a los términos
stock, abastecimiento y rotacion, ello a efectos armonizar la relaciéon de cliente —
empresa. (Stanton, Etzel y Walker, 2007, p. 220).

“El producto es todo lo que se ofrece en un mercado para su adquisicién, uso
0 consumo y es capaz de satisfacer una necesidad”. (L6épez, Mas y Viscarri, 2008,
p. 24).

Cliente

Sefiala que cualquier persona, empresa u organizacion es cliente, que obtiene
libremente lo que se ofrece en el mercado a su satisfaccion y es definitivamente lo
principal en el proceso de venta. Este concepto amerita que la empresa optimice

sus canales de atencion. (Thompson, 2009).

Un cliente es la persona que adquiere o puede adquirir los productos o
servicios de una empresa, ya sea para Su propio uso o consumo, el de otros, o para

transformarlos o comercializarlos”. (Carvajal, Ormefio y Sanz ,2019, p. 79).

Requisitos para ser considerado cliente

“Para ser considerado cliente, una persona debe cumplir tres requisitos: 1)
Necesidad o carencia y deseo de satisfacerla: el cliente percibe la falta de algo y
quiere dejar de sentir esa privacion. 2) Capacidad para decidir: el cliente debe tener
suficiente autoridad para poder efectuar la compra. 3) Poder adquisitivo: el cliente
debe tener la solvencia econémica suficiente para poder adquirir los productos o

servicios que satisfagan sus necesidades”. (Carvajal, Ormefio y Sanz ,2019, p. 79).
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Estrategias que aumentaran las ventas en la empresa

Son un listado de posibles acciones y estrategias que sirven para mejorar las
ventas, utilidades y la rentabilidad de los negocios, algunas son de facil y rapida
implementacion y otras requieren de un trabajo estructurado y de algin tiempo y/o

inversion para obtener resultados éptimos Moreno (2013). Y son:

Para aumentar las ventas

Incremente la cantidad efectiva de clientes, el promedio de compra, la
frecuencia de visitas de compras, utilice sistemas de ventas, optimice la
capacitacién y la motivacion al personal de ventas, mejore los materiales de venta,
el merchandising , utilice el sistema de distribucion multicanal y elabore un Plan de

Ventas.

Para aumentar las utilidades

Aumente el volumen de las ventas, el margen de ganancia, disminuya costos,
gastos, compras efectivas, cambie productos de baja rentabilidad, utilice Pareto, maneje
debidamente la estructura de capital, varie costos fijos por variables dependiendo el

tamafio de la empresa, asi como desarrolle un Plan para el Mercadeo.

Para aumentar la rentabilidad

Incremente las ventas, utilidades, la rotacidon de inventarios, rotacion de cartera;
disminuya activos y la rotacion de cuentas por pagar, reemplace activos por otros mas

productivos, actualice su tecnologia, aplique Du Pont, elabore un Plan Financiero.

1.3.2. Rentabilidad

a) Concepto de rentabilidad

Entre la inversién y la utilidad se genera una relacién denominada rentabilidad.
Esto conlleva analizar del resultado de las utilidades cuanto efectivo ha sido el

direccionamiento de la empresa. (Sanchez, 2012).
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La rentabilidad es considerada una retribucién respecto de una inversion. Es

el dividendo de un capital invertido en un negocio. (Mendoza y Ortiz, 2016, p.559).

b) Tipos de rentabilidad

Rentabilidad Econémica (ROA)

El ROA se calcula dividiendo el beneficio neto de explotacion (EBIT) entre el
importe total de activos, informacién que se encuentra en la cuenta de resultados y

en el balance. (Barajas, Hunt, Ribas, 2013).

Aguirre, Prieto y Escamilla (1997), manifiestan sobre la rentabilidad que esta
en un indice determinado por el rendimiento de las inversiones y aplican la siguiente
formulacion:

“Beneficio antes de gastos financieros e impuestos

Inversion neta”
Por su parte, Van Horne y Wachowicz (2002), nos dicen que sobre los activos
totales se mantiene la utilidad neta luego de impuestos y éstos tienen como

producto el rendimiento de nuestra inversion.

“Utilidad neta después de impuestos

Activo total”

Llopart (2016), para que una empresa sea valorada de forma positiva en
cuanto a su rentabilidad, la cifra obtenida de su ROA debe superar

aproximadamente el 5%.

Rentabilidad financiera (ROE)

Beneficio neto después de interés e impuestos dividido entre el capital comun.
(Ross y Westerfield, 1995, G17)
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Segun Aguirre, Prieto y Escamilla (1997), califica el resultado de la
rentabilidad en funcion de lo obtenido respecto de los beneficios netos, en cuenta
a los recursos propios medios, respecto de las utilidades de los propietarios de una
empresa.

“Beneficio neto

Recursos propios medios”
Van Horne y Wachowicz (2002), nos manifiestan que un parametro importante
para evaluar el desempefio empresarial es el rendimiento de su capital. Se compara

la utilidad respecto del capital invertido para lo cual se aplica lo siguiente:

“Utilidad neta después de impuestos

Capital de los accionistas”

La rentabilidad en el analisis contable

Las metas econdmicas de toda actividad en las empresas son la rentabilidad
y la seguridad, normalmente objetivos contrapuestos, ya que la rentabilidad, en
cierto modo, es la retribucion al riesgo y, consecuentemente, la inversion mas
segura no suele coincidir con la mas rentable. Sin embargo, es necesario tener en
cuenta que, por otra parte, el fin de solvencia o estabilidad empresarial esta ligada
al de rentabilidad, por lo tanto, la rentabilidad es un condicionante decisivo de la
solvencia, pues la rentabilidad es un requisito indispensable para la continuacion

de los negocios. (Sanchez, 2012)

Importancia de la rentabilidad

La importancia de la evaluacion de la rentabilidad viene dada porque, aun
partiendo de la composicion de objetivos que se enfrenta la empresa, basados en

la rentabilidad o beneficio, crecimiento, estabilidad e inclusive en el servicio a la

colectividad, en todo andlisis de los negocios, el centro de la disputa tiende a
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situarse en la polaridad entre rentabilidad y seguridad o solvencia como variables

fundamentales de toda actividad econémica. Sanchez (2002).

Los indicadores de rentabilidad, evaltan la cantidad de utilidades obtenidas
respecto a la inversién que las origind, ya sea considerando en su calculo el activo

total o el capital contable. (Guajardo, 2002).

Célculo de la rentabilidad

El estado de resultados es el medio principal para medir la rentabilidad en un
periodo, ya sea de mensual, trimestral o anual. El estado de ganancias y pérdidas
debe exponerse en etapas, restando a los ingresos los costos y gastos del periodo
se logran diferentes utilidades hasta llegar a la utilidad neta. Es necesario el balance
general para realizar un andlisis financiero y aspectos de rentabilidad y liquidez, por
lo que es necesario elaborar tanto el estado de resultados como el estado de
cambios en la posicion financiera o balance general, el Estado de resultados como
el Balance General son indispensables para construir indicadores de rentabilidad.
Todos los indices de rentabilidad que se construyan a partir de los Estados
Financieros indicados, permitiran medir la eficiencia con que se ha manejado el
negocio, en la administracion del capital invertido. EI numerador de los indices
contiene la rentabilidad del periodo y el denominador la base de la inversion.
(Guajardo, 2002).

Medidas de rentabilidad

Gitman (1997), Facilitan a los analistas la evaluacion de las utilidades de la
empresa respecto de un nivel de ventas, de un cierto nivel de activos o de la

inversion del propietario.
Se establecen diferentes medidas que permiten evaluar utilidades de la

empresa en un determinado rango de ventas, o de activos o de la inversién de los

accionistas o al valor accionario.
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Estado de resultados en forma porcentual

Herramienta comudn para evaluar la rentabilidad con las ventas. Cada indice
se expresa como un % de las ventas, permite la facil evaluacion de la relacion entre

las ventas y los ingresos, asi como los gastos.
Margen bruto de utilidades (MBU)

Porcentaje de cada unidad monetaria en ventas después de que la empresa
ha pagado todos sus bienes. Lo conforme es un margen bruto de utilidades alto y

un costo de mercancias vendidas lo mas bajo posible.
Margen de utilidades de operacién (MUO)

Representa lo que puede ser llamado utilidades puras, ganadas por la
empresa entre cada unidad monetaria de ventas. Las utilidades de operacion son
puras pues ignoran cargos financieros o estatales (intereses o impuestos), y miden

solo las utilidades obtenidas en las operaciones.
Margen neto de utilidades (MNU)

Es el porcentaje restante sobre cada unidad monetaria de ventas, después de
deducir todos los gastos, entre ellos los impuestos. El margen neto de utilidades de
la empresa mas alto sera el mejor. Se trata de un indice citado con frecuencia como

medicidn del éxito de la compafiia, en referencia a las utilidades sobre las ventas.
Rendimiento de los activos totales o Rendimiento de la Inversién (RAT)

Mide la efectividad total de la administracion para generar utilidades con los
activos disponibles. Cuanto mayor sea el rendimiento sobre los activos totales de

la empresa, sera mejor.
Rendimiento de capital (RC)

Mide el rendimiento percibido sobre la inversién de los propietarios, tanto
accionistas comunes como preferentes, en la empresa. En general, cuanto mayor

sea este indice, los propietarios lo consideran mejor.
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Utilidades por accién (UPA)

Las utilidades por accion simbolizan el nimero de unidades econOmicas a

favor de cada accidon comun en circulacion.
Razén precio/utilidades (P/U)

Se utiliza para determinar la valuacion de las acciones. Representa la cantidad
gue los inversionistas estan dispuestos a pagar por cada unidad monetaria de las
utilidades de la empresa. El nivel de precio/ utilidades indica el grado de confianza
(o certidumbre) que tienen los inversionistas en el desempefio futuro de la empresa.
Cuanto mas alto sea el valor de P/U, tanto mayor serd la confianza del inversionista

en el futuro de la empresa.
Relacién entre el ROA y el ROE

Se compara ambas ratios, para establecer como financiar el activo total. Asi
como indicar la mejor estructura financiera. Se logra el efecto de apalancamiento
que de ser positivo: cuando el ROE > ROA, el haber financiado parte del activo
empresarial con deuda, nulo: cuando ROE = ROA, significa que la totalidad del
activo se ha financiado con fondos propios, y negativo: cuando el ROE < ROA,

indicando que la deuda que se ha utilizado para financiar el activo. Llopart (2016).
Ratios financieros

Segun Holded Tecnologies S.L. (2019) se utilizan las ratios para evaluar el
estado financiero total de la empresa, una ratio es un cociente entre dos

magnitudes que estan relacionadas.
a) Tipos de ratios financieros
Ratios de rentabilidad

Con estas ratios medimos el rendimiento de ventas, asi como los activos y

sobre todo el capital.

Margen bruto = Utilidad bruta / Ventas
Margen neto = Utilidad venta / Ventas
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Rendimiento sobre activo = Utilidad neta / Activo total

Rendimiento sobre patrimonio = Utilidad neta / Patrimonio

Apalancamiento

‘Grado al que una empresa depende de la deuda. El apalancamiento
financiero se mide mediante la razon de deuda a largo plazo plazo-deuda a corto

plazo mas valor liquido”. (Ross, Jefret y Jaffe, 1995, p. G2).

“El apalancamiento financiero se define como la relacién entre el pasivo

exigible y los fondos propios”. (Iborra et al., 2006, p. 384).
Efecto de apalancamiento

“El efecto de apalancamiento no se refiere simplemente al hecho de
complementar los recursos propios con recursos ajenos, sino que sirve para definir
los efectos distintos que sobre el ROE del accionista tiene: a) La mayor o menor

utilizacién del crédito; b) El costo de estos créditos”. (Massons, 2014, 153).
Endeudamiento

“Este indicador determina la participacion de los acreedores financieros en las
ventas de la empresa. Se expresa en porcentaje de las ventas que estaria
comprometido para cubrir el pasivo en entidades financieras”. (Baena, Hoyos,
Ramirez, 2007. 183).

Financiamiento

“Provision de dinero cuando y donde se necesite”. (Baena, Hoyos y Ramirez,
2007. p.105).

Margen Bruto

“El porcentaje de margen bruto es un ratio operativo muy importante, pues en
muchas empresas el coste de los productos vendidos representa la parte mas

cuantiosa del coste total del producto”. (Rubio, 2017, p.50).

32



“Este ratio relaciona las ventas menos el costo de ventas con las ventas.
Indica la cantidad que se obtiene de utilidad por cada UM de ventas, después de
gue la empresa ha cubierto el costo de los bienes que produce y/o vende”. (Aching
y Aching, 2005)

Margen Neto

“‘Rentabilidad mas especifica que el anterior. Relaciona la utilidad liquida con
el nivel de las ventas netas. Mide el porcentaje de cada UM de ventas que queda
después de que todos los gastos, incluye los impuestos, han sido deducido. Cuando
mas grande sea el margen neto de la empresa tanto mejor”. (Aching y Aching, 2005)

Rendimiento sobre activos

“Mide la eficacia integral de la administracion para generar utilidades con sus
activos disponibles; se denomina también rendimiento sobre la inversion (RSI)”.
(Lawrence y Zutter, 2012, G17).

Rendimiento sobre patrimonio

“El rendimiento sobre el patrimonio (RSP) mide el rendimiento ganado sobre
la inversion de los accionistas comunes en la empresa. Por lo general, cuanto mas
alto es este rendimiento, mas ganan los propietarios. El rendimiento sobre el
patrimonio se calcula de la siguiente manera: RSP = Ganancias disponibles para
los accionistas comunes / Capital en acciones comunes”. (Lawrence y Zutter, 2012,
G17).

1.4. Formulacion del Problema.

¢,De qué manera las estrategias de ventas mejoraran la rentabilidad de la

empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.?
1.5. Justificacion e importancia del estudio.

Esta orientado a la propuesta de estrategias ventas en la empresa
Distribuciones e inversiones Cubas EIRL, que es importante para alcanzar los

objetivos y metas empresariales, las mismas que buscan optimizar la gestion del
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proceso de ventas incrementando su rentabilidad.
Perspectiva Tedrica:

La perspectiva teorica se orienta desde el planteamiento del problema
propuesto hasta la propuesta de solucién, dentro del campo de conocimiento, en el
cual se trabajara, en la presente investigacion se propondra estrategias de ventas
en base a teorias y conocimientos cientificos validos que permitiran mejorar la

rentabilidad empresarial, desde el punto de vista contable.

Se revisaron y evaluaron teorias, definiciones, conceptos, autores, libros,
estudios de revistas y diarios para obtener la informacion y materiales que sean
necesarios respecto a los planes académicos, de donde se extrajo y recopil6 la
informacion importante para definir y brindar posible solucion al problema de

investigacion.
Perspectiva metodoldégica:

La presente investigacion es el resultado del uso de procedimientos formales y

métodos estructurados que permiten manifestar su calidad y confiabilidad.
Perspectiva practica:

La propuesta de estrategias en ventas busca priorizar la rentabilidad de la
empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.l.R.L. La perspectiva practica del
presente trabajo se basa en la mejora de la rentabilidad desde el punto de vista

contable y financiero.
1.6. Hipotesis

Hi: Las estrategias de ventas mejoran (incrementan) la rentabilidad de la

empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019.

Ho: Las estrategias de ventas no mejoran (incrementan) la rentabilidad de la

empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019.
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1.7. Objetivos

1.7.1. Objetivo General

Determinar estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad de la
empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019

1.7.2. Objetivos especificos

a) Analizar los niveles de rentabilidad de la empresa Distribuciones e

Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019.

b) Evaluar el nivel de conocimiento de estrategias de ventas de la empresa

Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019.

c) Disefar estrategias de ventas para incrementar los niveles de rentabilidad

de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019.
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.  MATERIAL Y METODOS

2.1. Tipoy Disefio de la investigacion

2.1.1. Tipo de investigacion

El presente informe de investigacion fue de tipo descriptivo, explicativo y

propositivo.
Investigacion Descriptiva

Para el presente estudio se us6 la investigacién descriptiva cuya finalidad es
centrarse en los hechos e interpretar debidamente la realidad de la empresa,
sefialandose sus caracteristicas, problematica presentada, una propuesta de

hipotesis y la indicacion de las variables a trabajar.
Investigacion Explicativa

En este tipo de investigacion el objetivo es hallar los origenes del problema

materia de estudio y alcanzar posibles alternativas de solucién al mismo.
Investigacion Propositiva

Flores (2019), manifiesta que este tipo de investigacion esta orientado a
proponer una solucién ante un problema, para ello previamente se debe de realizar

la identificacion y evaluacion del mismo.
2.1.2. Disefio de lainvestigacion

Presenta un disefio de tipo no experimental, no se muestra ninguna variacion
en forma deliberada en la variable independiente para ver su consecuencia sobre
la dependiente. Se analizaran fendmenos tal como se dan en su contexto originario
y finalmente evaluarlos”. Se mide y describen las variables (X1 y X2). (Hernandez,
Fernandez, y Baptista, 2010, p. 152).
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Esquema del disefio no experimental:

My] —— ()

Datos:

M = La muestra de estudio en los trabajadores y los documentos especificos de

la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.l.R.L.

O = La observacién requerida de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas
E.LR.L.

2.2. Poblaciéon y muestra
2.2.1. Poblacion

Es el acumulado de elementos determinados o no determinados que poseen

caracteristicas importantes para la investigacion.

Para la presente investigacion, se consideré como poblacion a 8 colaboradores
de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., ademas de los estados

financieros.

Tabla 1.

Poblacién inversiones Cubas EIRL.

CARGO CANTIDAD
Gerente General

Administrador
Vendedores
Supervisor de Ventas
Cajero

Personal de Almacén
TOTAL

o I S N S T

Fuente: Distribuciones e Inversiones Cubas E.|.R.L.
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2.2.2. Muestra

Para este estudio, la muestra estuvo compuesta por el administrador y
supervisor de ventas, y también los estados financieros correspondientes a los

periodos 2018 y 2019 de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.

2.3. Variables, operacionalizacién

2.3.1. Variables

Variable Independiente: Estrategias de venta.

Determinacién de estrategias de venta, analizando el estado situacional actual
de la empresa, proceso de ventas, mercado, producto, clientes, para su aplicacion

y posterior evaluacion de la rentabilidad empresarial.
Variable Dependiente: Rentabilidad.

Determinacién de la rentabilidad antes de aplicar las estrategias de ventas.
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2.3.2.
Tabla 2.

Operacionalizacién de variables

Operacionalizacion de variable independiente

TECNICAS E
. . INSTRUMENTOS
VARIABLE DEFINICION DEFINICION
DIMENSIONES INDICADORES ITEMS DE
INDEPENDIENTE CONCEPTUAL OPERACIONAL RECOLECCION
DE DATOS
Determinacion de Oraanizacion L ¢Cual es la estructura jerarquica del personal
Las estrategias estrategias de Estructura rganizacion o5 empresa?

ESTRATEGIAS
DE VENTAS

de ventas es la
identificacién
de donde llegar
y sus
resultados para
una empresay
para el logro
de las metas,
gue tengan

gue ver con los
productos y en
todo el proceso
de la venta.
Chandler
(2003)

venta, analizando
el estado
situacional actual
de la empresa,
proceso de
ventas, mercado,
producto, clientes,
para su aplicacion
y posterior
evaluacion de la
rentabilidad
empresarial, para
el compendio de
la investigacion,
se aplicara la guia
e entrevista con
10 preguntas
abiertas dirigidas
al administrador y
supervisor de
ventas

Organizacional

Ventas

Mercado

Producto

Cliente

Funciones

Documentos de
Ventas

Debilidades y
Amenazas

Stock

Rotacién

Atencién

2. ¢ De qué manera se determinan las funciones
del departamento de ventas?

3. ¢ Qué reportes o informes de ventas
mensuales, maneja la empresa?

4. ¢ Cudles son las amenazas y debilidades,
respecto de la competencia?

5. ¢ Cuales son las politicas que maneja la
empresa para mantener stock suficiente de
productos?

6. ¢ Qué criterios se consideran para las compras

de mercaderia?

7. ¢ Qué factores considera para medir la
rotacion del producto?

8. ¢ Qué reportes o informes maneja la empresa

para evaluar los productos con mayor rotacién?
9. ¢ Cuales son los factores que se consideran
para la atencién al cliente?

10. ¢, Como se resuelven las quejas y reclamos
de los clientes?

Entrevista / Guia
de Entrevista

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 3.

Operacionalizacion de variable dependiente.

VARIABLE DEFINICION
INDEPENDIENTE CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSIONES INDICADORES

ITEMS

TECNICAS E
INSTRUMENTOS
DE RECOLECCION
DE DATOS

La rentabilidad es
la relacion entre
ingresos y costos
generados por el
uso de los activos
de la empresa en
actividades
productivas.

Gitman (2003)
RENTABILIDAD

Determinacion
de la
rentabilidad
antes y después
de aplicar las
estrategias de
ventas.

Para el estudio
de la
informacioén, se
aplicard la
observacion y el
analisis
documental de
los estados
financieros y
contables.

Rentabilidad

Ratios de
Rentabilidad

Rendimiento sobre Activo =
Utilidad neta / Activo Total

Rendimiento sobre Patrimonio
= Utilidad Neta / Patrimonio

Margen Bruto = Utilidad bruta /

Ventas

Margen Neto = Utilidad venta /

Ventas.

Andlisis Documental
/ Guia de Andlisis
Documental

Fuente: Elaboracion propia
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2.4. Técnica e instrumentos de recoleccién de datos, validez y confiabilidad

2.4.1. Técnicas de recoleccién de datos
Entrevista

Consiste en el dialogo directo y personal con el entrevistado, mediante el uso
de preguntas especificas para el acopio de informacion en base al objeto y
problema materia de estudio.

Andlisis documental

Se confronté de manera sustentada y con evidencia fisica la realidad de la

empresa, materializado en los documentos empresariales, contables y financieros
2.4.2. Instrumentos de recoleccion de datos
Guia de entrevista

Presenta el detalle de una bateria de 10 preguntas abiertas estructuradas
cuidadosamente para recopilar informacion, debiendo ser respondidas por el

administrador y supervisor de ventas de la empresa.

Guia de andlisis documental

Este instrumento permite la revision, el analisis y el registro de la
documentacion empresarial, contable y financiero de la empresa, documentacién
indispensable para el estudio del objeto de la investigacion. Entre los documentos
gue se requirieron son: manual de organizacion, de normas y procedimientos,
planificacion de ventas, plan de marketing, puestos y funciones, asi como también
documentos contables como balance general, libro de compras, ventas y estado de
situacion financieros de ganancias y pérdidas, reporte de resultados, estos
documentos sustentaran la informacion que se vaya obteniendo de la empresa,
consta de 6 preguntas sobre los documentos de estrategias de ventas y 3 preguntas

sobre los documentos de rentabilidad.
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2.4.3. Validez y confiabilidad

Para la presente investigacion los documentos han sido validados por el juicio
de 3 expertos, desarrollados con el acompafiamiento del investigador y respondidos

por los colaboradores involucrados directamente en el proceso materia de estudio.

2.5. Métodos de andlisis de datos

Método analitico

Gracias a este método se podra analizar la realidad, a través de
conocimientos adquiridos de la empresa y su problematica en la etapa de
investigacion, para poder extraerlos y clasificarlos dependiendo de las variables

de estudio.

Método deductivo

Permite inferir mediante el razonamiento l6gico la validez de la informacion

acopiada.
2.6. Aspectos éticos

En este trabajo se ha tenido a bien cumplir con los aspectos éticos que se

indican:

Valor social
La investigacion tiene un valor social, servira de base y referencia, para el
estudio de otras empresas o instituciones, que quieran implementar estrategias de

ventas.
Validez cientifica

Su resultado debe ser confiable y valido, porque aplica técnicas y métodos
cientificos de recoleccion de informacion, e instrumentos aprobados por juicio de

expertos.
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Seleccién equitativa de los sujetos

Debe realizarse en funcién del estudio aplicAndose el principio de equidad.

Todos los elementos involucrados tienen la misma oportunidad de ser elegidos.
Condiciones de dialogo auténtico

En la investigacion existe la transparencia en la recogida de informacién por
parte de los integrantes de la empresa, para poder determinar las estrategias,

respecto a un problema bien definido.
Evaluacién independiente

El estudio desarrollado es uUnico, a medida para la realidad de la empresa,
cada empresa tiene una realidad totalmente diferente y no se puede deducir de

otras problematicas empresariales.
Consentimiento informado

Cuando hay compatibilidad con participantes, existe el consentimiento en el
manejo de informacion y tratamiento del estudio por parte de los encargados y

socios de la empresa.
Respeto a los sujetos inscritos

Permitir la libertad de los sujetos en el estudio, asi como también se
demuestra el respeto tomando seriedad, orden, educacion, puntualidad, para el

manejo del proyecto de investigacion.
2.7. Criterios de rigor cientifico

Respetar los juicios de validacién documentaria por expertos, de la presente
investigacion. La investigacion estéa desarrollada en base normas establecidas por
la Universidad de origen en su estructura de proyecto como es la Norma APA V.6,
estan normal dirigen el proyecto para referenciar citas, titulos de tablas y figuras,

espaciados, margenes, etc.
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lll.  RESULTADOS

3.1. Tablasy Figuras

Respecto del objetivo especifico 1: Analizar los niveles de rentabilidad de la

empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019., aplicando los

ratios de rentabilidad se obtuvo los siguientes resultados:

Tabla 4.
Rendimiento sobre los activos (ROA)

Indicador Afo 2018 Ao 2019

(ROA) 33% 25%
Fuente: Elaboracion propia

Ratios del rendimiento sobre activos
350/0 330/0

30% \25%
£ 25%

2
§ 20%
15% —(ROA)

% Rend

10%

5%

0%

Ao 2018 Ao 2019

Figura. 4. De acuerdo a los datos obtenidos de los estados financieros de la
empresa, se analiza que en el afio 2018 el ROA representa el 33% mientras
gue en el afio 2019 es del 25% por lo tanto quiere decir que rentabilidad para el
afio 2019 ha disminuido un 8%, indicando que la empresa no ha utilizado sus
activos en forma eficiente e innovada.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 5.

Rendimiento sobre el patrimonio (ROE)

Indicador Ano 2018 Afo 2019

(ROE) 28% 21%

Fuente: Elaboracién propia

Ratio del rendimiento sobre Patrimonio Neto
30% 28%

25% \21 %

20%
15% —(ROE)

10%

% Rendimiento

5%
0%
Ano 2018 Ano 2019
Figura. 5 Calculado el ratio del rendimiento sobre el patrimonio neto de
los estados financieros de la empresa de comercial, se determiné los
siguientes resultados, que en el afio 2018 el ROE es del 28% y en el afio
2019 es del 21%, ya que el indice de utilidad ha disminuido un 7 % a

comparacion del periodo anterior. Por lo cual la organizacion tiene una

menor capacidad de rentabilidad sobre sus fondos propios.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 6.
Margen Bruto

Indicador Ano 2018 Afo 2019

Margen Bruto 18% 20%

Fuente: Elaboracion propia

Margen Bruto

22%
20%

20%

1 3%/
18%
16%

-—Nargen Bruto
14%

% Rendimiento

12%

10%
Ano 2018 Ano 2019

Figura. 6. El margen bruto segun los estados financieros proporcionados
por la empresa, para el 2018 es del 18% y para el 2019 es del 20%, esto
indica que hubo un crecimiento minimo del 2 % respecto al afio anterior;
ya que significo mas actividades realizadas en la empresa durante el
20109.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7.

Margen Neto

Indicador Afio 2018 Afio 2019

Margen Neto 4% 3%

Fuente: Elaboracién propia

Margen Bruto

9%
4%

4%
g \30/0
E 3% -
=]
S 5o Margen Neto
o=
3=

1%

0%

Ao 2018 Ano 2019

Figura. 7. De acuerdo a los estados financieros de la empresa segun este
ratio que para el 2018 es del 4% y para 2019 es del 3%, este porcentaje
indica que un afio diferencia a disminuido un 2%, por lo tanto, el titular no

realizo un buen control en sus costeos.

Fuente: Elaboracién propia
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Después de aplicar el instrumento de la entrevista de la empresa en estudio,

se recogio la informacion por parte del administrador y supervisor de ventas,

obteniendo las respuestas adecuadas para la investigacion, empleando el siguiente

objetivo especifico:

B) Evaluar el nivel de conocimiento de estrategias de ventas de la empresa

Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019.

Tabla 8.

Entrevista al administrador y supervisor de la empresa Distribuciones e

Inversiones Cubas E.I.R.L.

Entrevistado: Administrador y Supervisor de ventas

items Respuesta Repuesta Apreciacion
Administrador Supervisor de personal
ventas
1. ¢ Cuél es Dentro de la La organizacién de Los entrevistados
la estructura organica la empresa cuenta refieren que la
estructura de la empresa, se con areas como la empresa
jerarquica encuentran las areas  de administracion, presenta una
del personal de gerencia, ventas, gerencia, estructura
enla administracion, caja, caja, supervisor de vertical, en donde
empresa? ventas, supervisor de ventas, personal cada area tiene
ventas, almacény de limpieza 'y independencia
personal de limpieza. almacén para desarrollar
las actividades
propias al giro del
negocio.
2. ¢ De qué Las funciones para El administrador Las labores que
manera se  cada area son es quien dictalas  realizan los
determinan  asignadas por el tareas para cada colaboradores en
las departamento de area, ademas a esta organizacion
funciones administracion, sin ello nos precisa las se encuentran
del embargo, estas metas, establecidas por
departamen labores no se descuentos, el administrador,
to de encuentran comisiones que se asimismo les da
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ventas?

3. ¢Qué
reportes o
informes de
ventas
mensuales,
maneja la
empresa?

4., ;Cuadles
son las
amenazas 'y
debilidades,
respecto de
la
competenci
a?

plasmadas en
documentacion fisica.

Los principales
reportes que realiza
la empresa son los
de ventas, compras y
facturacion.

Consideramos como
amenazas a la
importacion de
prendas, los
sobrecostos en
procesos de ventas,
ademas de que la
competencia
desarrolla una
politica de precios
mas eficiencia que
nosotros. En lo que
respecta a nuestras
debilidades, puedo
mencionar que aqui
en esta empresa que
a los productos se les
asigna precios de
manera empirica, por
lo que también se
nos dificulta calcular
la rentabilidad al
finalizar un periodo
econoémico.

deben de llevar a
cabo.

Los reportes que

maneja la empresa

estan en funcion a
cada area, entre
los cuales se
pueden identificar
a los reportes de
ventas y
administrativos.

Al referirnos a las
amenazas nos
estamos refiriendo
directamente a la
importacion de
productos, la
competencia
desleal e informal,
las facilidades de
pago que brindan
otras empresas de
nuestro mismo
rubro. Por parte de
las debilidades
gue estan
presentes en esta
organizacion el
desorden propio
gue se genera a
diario, esto
muestra una
imagen mala de la
empresa a
nuestros clientes,
la falta de
capacitaciones al

a conocer a los
trabajadores
como se debe
realizar cada
funcion.

Se puede
identificar que, en
esta
organizacion,
cada
departamento
efectla sus
propios reportes
de acuerdo a sus
labores.

La empresa
presenta
amenazas que
son propias del
entorno
(informalidad,
competencia
desleal), asi
como también
amenazas
internas, se pudo
conocer que no
disponen de
politicas que
contribuyan a dar
solucion a esta
situacion. Con lo
referido a las
debilidades se
puede identificar
gue los precios
son fijados de
manera empirica,
ademas a ello los
trabajadores no
se encuentran
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5. ¢, Cudles
son las
politicas
gue maneja
la empresa
para
mantener
stock
suficiente
de
productos?

6. ¢Qué
criterios se
consideran
para las
compras de

mercaderia
7

Las compras las
realiza el area
administrativa,
tomando como
referencia las
costumbres internas
gue maneja la
empresa, ademas de
las ofertas que nos
ofrecen nuestros
proveedores,
aclarando que
existen ciertas
temporadas que se
apuesta por otros
productos, asignando
un mayor
presupuesto.

Para la adquisicion
de los productos, se
aplica un criterio
interno, el cual es
establecido por mi
persona, no
presentamos una
formalidad para la
compra de
mercaderias y
mayormente estas se
hacen al crédito.

personal es otra
de las debilidades
gue presenta la
empresa.

El administrador,

es el encargado de

velar por mantener

la disponibilidad de

los productos,
también es quien
se encarga de
contactar a los
proveedores y
concretar las
compras.

Te diria que se
sigue un criterio
informal, solo se
considera el precio
gue establece el
proveedor y se
realiza una
evaluacion ligera
de la rotacion de
las mercaderias,
no enfocandose a
evaluar el flujo de
ventas de cada
producto, tampoco
se opta por
adquirir productos
de acuerdo a la
moda o

debidamente
capacitados para
brindar una mejor
atencion al
cliente.

De acuerdo a los
entrevistados,
refieren que las
compras son
efectuadas
Unicamente por
el administrador
de la empresa,
siendo quien
selecciona a los
proveedores y los
productos a
adquirir,
destinando un
presupuesto para
dichas compras.

Se evidencia un
total
desconocimiento
de criterios
basicos a tomar
en cuenta al
momento de
adquirir los
productos, se
efectla una
evaluacion
general de las
mercaderias,
mas no se
enfocan en
evaluar producto
por producto, en
paralelo no se
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7. ¢Qué
factores
considera
para medir
la rotacién
del
producto?

8. ¢Qué
reportes o
informes
maneja la
empresa
para
evaluar los
productos
con mayor
rotaciéon?

9. ¢, Cudles
son los
factores
gue se
consideran
para la

Basicamente realizo
una coordinacién con
el area de ventas,
comparo los precios
de las mercaderias
con los que establece
la competencia,
ademas de evaluar
los saldos de
almacén.

Los reportes que
manejamos dentro de
la empresa son
basicamente los
documentos
(ordenes) de
despacho, registro de
ventas, asi como el
reporte de caja.

Aqui en nuestra
organizacion
tratamos en lo
posible de darle una
buena atencion a
nuestros clientes,

temporada.

Los criterios que
se toman en
cuenta son:
consideramos la
mayor facturacion
de cada producto,
el margen de
precios que
manejan nuestros
competidores y
también la
aceptacion por
parte de los
clientes hacia

nuestros productos

gue ofrecemos.

Como informes
empleamos el
kardex de
productos y los
registros de
compras y ventas.

Nos centramos en
ofrecer productos
de calidad, contar
con stock
suficiente de los
mismos, asi con el

innova con
prendas propias
de cada
temporada o que
se encuentren de
moda.

Los criterios se
centralizan en la
comparacion de
precios con los
de la
competencia,
ademas a ello se
evalla los saldos
de almacény se
considera
también la
acogida que
tienen nuestros
productos en los
clientes.

La empresa hace
se apoya en
registros de
compras y
ventas, kardex,
asi como también
los reportes de
caja para evaluar
cuales son los
productos que
presentan una
mayor rotacion.

Los factores que
mas resaltan en
esta compafiia es
en lo posible
ofrecer una
buena atencion al



atencion al
cliente?

aungue muchas
veces esta atencion
se torna deficiente
debido a que el
personal no se
encuentra
debidamente
capacitado, pero
presentamos
dificultades en
situaciones de
despacho de pedidos
y la llegada de
nuevos clientes.

10. ¢ Coémo
se
resuelven
las quejas y
reclamos de
los
clientes?

Cuando se presentas
guejas y reclamos,
estas deben de ser
asumidas y
solucionadas
directamente por el
personal de ventas,
sin tener injerencia
por parte de la
empresa, asimismo
para evitar mayores
problemas se llegan
a situaciones en las
que se realiza la
devolucion de su
dinero al cliente.

buen trato al
cliente.

En lo posible se
tratan de darle una
solucion de
inmediato y de ser
necesario se
devuelve el
importe que el
cliente ya cancel6
con la finalidad de
evitar mas
problemas.

cliente, disponer
de suficientes
productos; pero
también se
evidencia que el
despacho de los
pedidos no es
eficiente y lo
seguro.

La solucién de
las quejas y
reclamos recaen
directamente en
el personal del
area de ventas,
llegando a
realizar la
devolucion del
total de la
compra a los
clientes, cuando
se considera que
no existe otra
salida a la queja
o reclamo.

Fuente: Elaboracion propia
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3.2. Discusion de resultados

Todos los datos adquiridos dentro de la presente investigacion, tienen como
propasito lograr una mayor comprension de las apreciaciones de los entrevistados,
asimismo conocer los valores que se han obtenido luego de haber aplicado los
ratios de rentabilidad, los cuales seran materia de analisis e interpretacion. Toda
esta informacién recopilada pretende que se tenga un mayor entendimiento del

problema existente en la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.l.R.L.

El primer resultado se logr6 como producto de la evaluacion y andlisis
financiero, para ello se aplico los ratios de rentabilidad a los estados financieros de
la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L., del cual se obtuvo que en
lo concerniente a los ratios de rendimiento sobre sus activos, se tiene para el afio
2018 un indice del 33%, mientras que para el 2019 un 25%, reflejando que la
organizacion no ha desarrollado sus activos de manera eficiente e innovadora. En
lo que respecta al ratio de rendimiento sobre el patrimonio neto para el periodo 2018
se tuvo un indicador del 28%, por su parte para el 2019 se alcanzé un 21%,
sefialando que la entidad tiene menor capacidad de rentabilidad sobre sus fondos
propios. De acuerdo con el ratio del margen bruto se pudo apreciar que para el
ejercicio 2018 se obtuvo un valor del 18%, a diferencia del 2019 que fue de 20%, lo
gue manifiesta que en la empresa en estudio hubo mas actividades a comparacion
de los afios anteriores. Por ultimo, en lo referente al ratio de margen neto, se pudo
conocer que el afio 2018 estuvo representado por un indice del 4%, mientras que
el 2019 por un 3%, reflejando una disminucion del 1%; estos argumentos toman
impulso con lo que manifiesta Llopart (2016), autor que dentro de su investigacion
sefiala que para garantizar el normal desarrollo dentro de una organizacion, es
necesario que en la misma busquen incrementar en lo posible sus activos teniendo
como apoyo para ello una gestion eficiente, aplicando estrategias innovadoras que

contribuyan a alcanzar el objetivo.

Por su parte Llempen (2018), reafirma lo descrito lineas arriba, afiadiendo
desde su punto de vista que manteniendo un ascenso progresivo del indicador del

rendimiento sobre el patrimonio permitird que toda empresa tenga el crecimiento
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esperado, tomando como base la inversidn que se ha realizado por parte de los
representantes de la misma, lo cual generara que se pueda continuar brindando un
servicio de calidad, productos que busquen satisfacer la demanda de los
consumidores y a la vez penetrando en nuevos mercados, manteniéndose en una
constante evolucion, empleando todos sus recursos disponibles, tanto econémicos
como humanos, alcanzando al finalizar cada periodo econémico los niveles de
rentabilidad esperados, asi también lo afirman Aguado, Chiquillanquiy Sosa (2017),
autoras que dentro de su investigacion también consideran que un acorde proceso
de programacion financiera contribuira a alcanzar positivos indices de rentabilidad

al concluir un ejercicio comercial.

La implicancia de los hallazgos refleja que dentro de toda entidad ya sea de
bienes o servicios, es fundamental realizar inversiones en activos fijos, los mismos
gue deben de apuntar a contribuir en el desarrollo de las actividades en el corto y
largo plazo de acuerdo a su giro propio del negocio. Pero no solo ello es suficiente,
sino que también se recomienda que se debe disefiar e implementar estrategias
gue garanticen desarrollar una gestion eficiente de acuerdo con los intereses de los

representantes de las empresas.

En virtud a lo anterior, se puede afirmar que es necesario que toda compania
desarrolle estrategias que le permitan competir directamente con las demas
empresas de su mismo rubro, asimismo las tomas de decisiones por parte de los
representantes deben ser las adecuadas, ademas a ello se considera que invertir
oportunamente en maquinarias que vayan acorde al giro del negocio, permitiran
que los procesos productivos en el corto, mediano y largo plazo cumplan con el
logro de los objetivos instaurados por sus propietario, alcanzando de esta manera
los niveles de rentabilidad esperados al finalizar cada periodo econémico, a su vez
permitiendo el crecimiento favorable de las entidades en el mercado, ofreciendo
puestos de trabajo y contribuyendo al desarrollo de la economia de un pais.

De acuerdo a otro de los resultados alcanzados durante el transcurso de la
investigacién, se tiene que en la tabla 8 se detallan las respuestas de los

entrevistados (administrador y supervisor de ventas) con respecto al conocimiento
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de estrategias de ventas en la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.

Se pudo conocer que la empresa estudiada entre su estructura organizacional
cuenta con las areas de gerencia, administracion, ventas, supervisor de ventas,
caja, almacén y limpieza. Con respecto a la distribucion de funciones dentro de la
entidad se supo que estas son designadas por parte del administrador. Asimismo,
para el normal desarrollo de sus actividades los entrevistados coincidieron que
consideran como amenazas a la importacion de mercaderias, la competencia
informal y desleal, los sobrecostos durante los procesos de ventas y dentro de sus
debilidades como organizacion se encuentran que los precios de las prendas son
establecidos de manera empirica por parte del administrador, sin emplear una
adecuada politica de precios, lo que genera deficiencias en la determinacion de la
rentabilidad de empresa; haciéndose mencion también que el personal no se
encuentra debidamente capacitado. En lo relacionado a las adquisiciones de
mercaderias se puso en evidencia que el administrador aplica un proceso interno
de seleccion de proveedores, de acuerdo a sus propias costumbres y precios que
le ofrecen, pero esta medida no es del todo favorable, pues en muchas de las
compras que se realizan no se adquieren mercaderias de acuerdo a la temporada
0 moda, considerandose a este mecanismo como un criterio informal, sumado a
ello en lo relacionado a rotacion de mercaderias, se determiné que se realiza una
evaluacion ligera, mas no se evalla el flujo de ventas de cada producto. A esta
serie de deficiencias, se suma la tal vez mas relevante, la empresa no ha desconoce
acerca de las estrategias ventas y como consecuencia a ello no ha disefiado ni
implementando dichas estrategias, que se podrian aplicar para mejorar el desarrollo
de su giro del negocio, favoreciendo de esta manera a lograr indices de rentabilidad
positivos, lo cual se refuerza con lo que sefala Jiménez (2017), que dentro de su
investigacion, ademas de lo anterior afiade que en la empresa en donde enfoco su
estudio no se disponia de un control de inventarios, ocasionando estancamiento de

los productos, desorden y pérdidas econdémicas.

Por su parte Bravo (2019), manifiesta que existen empresas que consideran
méas favorable desarrollar sus actividades empleando recursos propios, que

recurriendo a préstamos otorgados por entidades financieras. Desde la apreciacion
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de Lopez y Maza (2018), sefialan que mientras no se aborden y den solucion
oportunamente a las dificultades del departamento de ventas, se van a seguir
presentando 'y acumulando significativas pérdidas que impactaran
desfavorablemente en los niveles de rentabilidad de una organizacién. Del mismo
modo Beteta (2018), reafirma que mantener al personal constantemente capacitado
permitira que estos cumplan cabalmente con sus funciones encomendadas,
brinden un calido trato al cliente y de esta manera se podr4a garantizar el
cumplimiento de los objetivos que previamente son establecidos por los
representantes de una entidad. Ademas de lo mencionado anteriormente se debe
de realizar un analisis minucioso de la realidad de cada compainiia, identificando sus
debilidades y amenazas, para de inmediato se tomen las decisiones acordes en

aras de buscar el desarrollo empresarial.

La implicancia de los hallazgos manifiesta que es primordial que en toda
empresa se ponga en practica la designacion de tareas a los colaboradores,
ejerciendo una constante evaluacion que permita conocer si tales labores estan
siendo cumplidas a cabalidad, pero para ello también es necesario desarrollar
constantes capacitaciones que permitan al personal adquirir y reforzar sus
conocimientos en lo relacionado al desarrollo de sus funciones, mejorando entre
ellas el trato al cliente. También se considera fundamental que se debe establecer
una politica de precios en las entidades que le permita competir directamente con
las demas empresas de su rubro, ademas a ello se podra determinar mas
rapidamente la rentabilidad al culminar un ejercicio econémico. Un factor relevante
gue se debe de tomarse en cuenta en las organizaciones es el disefio e innovacion
de estrategias de ventas, que vayan orientadas a maximizar los recursos
disponibles y con ello incrementar los niveles de rentabilidad durante en ejercicio

econémico.

En sintesis, en la actualidad las empresas no solo deben de apuntar a
alcanzar indices favorables de rentabilidad, también se debe de proyectar a realizar
una gestion eficiente, teniendo como punto de partida la toma de decisiones
contribuyan al desarrollo de la empresa, apoyandose en la implementacion de

estrategias tanto de ventas como financieras que contribuyan a alcanzar los
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objetivos planteados, lo que no solo va a garantizar mantener una rentabilidad
positiva, sino también mantener su presencia en el mercado, competir directamente
con las empresas propias de su rubro comercial, brindando u ofreciendo un servicio
o productos de calidad a los clientes, permitiendo gozar de la preferencia de los
mismos. Desarrollando las acciones antes mencionadas se podra asegurar que

cumplimento de las metas de toda entidad ya sea en el corto, mediano o largo plazo.

3.3. Aporte Practico

Proponer estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad de la

empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.

3.3.1. Introduccidn

La sugerencia de disefio e implementacion de estrategias de ventas en una
empresa es un aspecto fundamental que se debe de tener en cuenta y a la vez
poner en marcha, ya que estas herramientas permitiran realizar una mejor gestion,
conocer mas de cerca la rotacion de las mercaderias, conocer el stock de cada
producto, establecer los precios de los mismos de una manera razonable; con la
finalidad que las ventas se vean incrementadas generando de esta manera que los
niveles de rentabilidad sean positivos, garantizando la presencia y desarrollo de las
organizaciones en el mercado. Pero previamente al planteamiento de estrategias
de ventas, se debe de haber realizado una inspeccién minuciosa a la realidad de la
empresa, identificando asi sus debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas;
en base a ello y en aras de cumplir con los objetivos y metas planteadas en el corto,
mediano y largo plazo se sugieren estrategias de ventas que aporten a la solucion

de la problemética que atraviesa una entidad.
Cabe precisar que es necesario que dentro de toda compafia se aproveche

al maximo todos los recursos economicos disponibles para repotenciarlos con el

proposito de generar los resultados esperados al culminar un periodo econdémico.
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3.3.2. Fundamentacion

Posterior a la evaluacion realizada a la realidad de la empresa Distribuciones
e Inversiones Cubas E.I.R.L., se arrib0 a la conclusion que es conveniente proponer
estrategias de ventas, pues se pudo conocer que existen muchas falencias en el
area de ventas, tal es asi que se establecen los precios de las prendas de manera
empirica, no se efectla un analisis de cada producto para conocer la rotacién de
productos, asimismo el personal no se encuentra debidamente capacitado para el
pleno ejercicio de sus funciones dentro de la organizacion. Por tal motivo se
considera esencial disefiar e implementar estrategias de ventas que apunten a
brindar un mejor manejo de las mercaderias, con ello mejorar los resultados y por

ende se gozara de una rentabilidad saludable dentro de la empresa.

3.3.3. Objetivos de la propuesta

a) Objetivo General:

Proponer estrategias de ventas orientadas a incrementar la rentabilidad de la

empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.

b) Objetivos Especificos:

Evaluar los niveles de rentabilidad de la empresa Distribuciones e Inversiones
Cubas E.I.R.L.

Disefar estrategias de ventas orientadas a incrementar la rentabilidad de la
empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.

3.3.4. Generalidades

a) Breveresefia histérica

La empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.l.R.L., se establecio en el
distrito y provincia de Chiclayo en el diciembre del afio 2017, con direccion en Calle

Teniente Pinglo N° 179 Int. 2 Lambayeque — Chiclayo — Chiclayo, identificada con
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RUC N° 20602650481, tiene como gerente general al Sr. Gilmar Narces Cubas

Pérez, asimismo cuenta con 8 trabajadores.

b) Visidn, Mision, Valores

Vision:

Al 2024, ser una empresa lider y reconocida en la venta de prendas de vestir,
calzado y articulos de cuero, brindando dia a dia un servicio eficiente a nuestros
clientes y en paralelo competir en el mercado ofreciendo los mejores precios y

productos de calidad.

Misién:

Ofrecer a nuestra distinguida clientela productos de calidad, a los mejores
precios, que satisfagan sus necesidades y exigencias, abarcando sus preferencias

de acuerdo de ver y vivir la vida.

Valores:

Responsabilidad
Eficiencia
Innovacion
Compromiso
Calidad

Trabajo en equipo

NS N N N N S

Respeto
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C) Organigrama

Gerente
General

Administrador

Supervisor de )
Ventas Caja
| | | | |
Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 3 Almacén

Descripcion del servicio

La actividad comercial de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas

E.I.R.L. es venta al por menor de prendas de vestir, calzado y articulos de cuero.

Desarrollo de la Propuesta de Mejora

Estrategias Capacitacion al

h Incremento de la
Gerenciales personal

rentabilidad de la

empresa

|:> |:> Distribuciones e
Inversiones Cubas

Estrategias de Disefio e implementacion E.lLR.L.

Ventas de estrategias de ventas

a) Capacitacion al personal del area de ventas de laempresa Distribuciones
e Inversiones Cubas E.I.LR.L.

Las capacitaciones al personal de la empresa Distribuciones e Inversiones
Cubas E.I.LR.L. son dirigidas empiricamente por el gerente general, mas no por

profesionales especializados y capacitados en la atencién al cliente.
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Estrategia: Capacitacion al personal del area de ventas

Objetivos:

Ofrecer una calida y mejor atencion a la clientela.
Captacion de nuevos clientes.

Mejor labor en las ventas diarias y control de mercaderias.

Detalle:

Las capacitaciones deben ser planificadas y programadas por el area
gerencial de la empresa y a su vez estar dirigidas al personal de area de ventas,
con el propdésito de brindar una mejor atencion al cliente, del mismo modo tener un
mayor conocimiento sobre el ejercicio de sus tareas y mejor labor en las ventas

diarias y control de mercaderias.

Emplear las redes sociales para promocionar las prendas de vestir (Meta,

Instagram y WhatsApp)

En la actualidad, las redes sociales desempefian un papel fundamental para
la difusion de productos o servicios que las diferentes empresas ofrecen, esto con
la finalidad de exhibir y promocionar dichas mercaderias o servicios, para de esta
manera incrementar sus ventas permitiendo mejorar sus niveles de rentabilidad al
finalizar cada periodo econdémico. Esta estrategia no solo busca mejorar los
indices de ventas, pues también busca estar en una constante interaccién con los
cibernautas, recibiendo sus sugerencias, asimismo invitandoles a estos a llenar
encuestas virtuales para calificar sus productos y la atencién que recibeny a

cambio ingresar a sorteos o recibir descuentos en sus proximas compras.

Estrategia: Emplear las redes sociales
Objetivos:

Promocionar los productos.

Llegar a mas usuarios.

Captar nuevos clientes.

Incrementar los niveles de ventas.
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Detalle:

La implementacion del uso de las redes sociales, debe de contar con la
aprobacion de gerencia, pues esta herramienta es muy empleada en la actualidad
por las diferentes empresas que se encuentran en constante competencia, con el
fin de que sus productos o servicios lleguen cada vez a mas personas y de esta
manera sus niveles de ventas se vean incrementados, permitiendo gozar de una

rentabilidad favorable.
b) Empleo de medios digitales de cancelacién (Yape, Plin, entre otras)

Hoy en dia, vivimos en un mundo globalizado en una constante evolucion, que
pretende brindar una solucién mas efectiva y confiable a las necesidades de la
sociedad, razén por la cual se han creado herramientas digitales que permiten
realizar una cancelacion mas segura, inmediata y sencilla de bienes o servicios en

situaciones que los usuarios no disponen de dinero en efectivo.

Estrategia: Empleo de medios digitales de cancelacion
Objetivos:

Rapidez al momento de efectuar los pagos

Compras mas seguras, sencillas e inmediatas.

Captacién de nuevos clientes (poblacion joven)

Detalle:

Para poder emplear esta herramienta tecnologica en nuestro establecimiento
comercial, se debe de contar con el consentimiento del gerente. Este medio de
pago viene siendo empleado en diferentes organizaciones, ya que estas muchas
veces han perdido clientes porque estos no disponian de dinero en efectivo, pero
si en las aplicaciones (Yape, Plin, entre otras), como producto de la modernizacion
y la inseguridad ciudadania que se vive en la sociedad. Esta herramienta tiene

como propésito simplificar el proceso de cancelacién post compra.
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Establecer el manual de funciones dentro de la empresa Distribuciones e

Inversiones Cubas E.I.LR.L.

En toda entidad es necesario establecer y delegar funciones especificas al
personal con el fin de mejorar el desempefio de estos en su cumplimiento de sus
tareas y del mismo modo en la atencién al puablico. Estas medidas son consideras
primordiales para la buena gestion de toda empresa, pues permite alcanzar los

objetivos en el corto, mediano y largo plazo.

Estrategia: Establecer el manual de funciones
Objetivos:

Mejorar el desemperio de los trabajadores.
Brindar una calida atencion al publico.
Contribuir al logro de los objetivos planteados.

Detalle:

Es necesario que dentro de la empresa se impulsen el establecimiento de las
funciones que deben de cumplir los colaboradores, con la finalidad de mejorar la
gestién, obteniendo mejores resultados en sus ventas, del mismo modo mejorar la

atencion al cliente.

Manual de funciones dentro de la empresa Distribuciones e Inversiones
Cubas E.I.R.L.

Gerente General:

v Representar a la empresa.

v' Tomar las decisiones en la entidad.

v Aprobar la contratacion de nuevo personal.

v’ Supervisar constantemente el cumplimiento de las labores del personal.

v" Programar capacitaciones cuando sean necesarias al personal de ventas
sobre los temas de atencion al cliente.
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Administrador:

v' Dirigir las labores que se llevaran a cabo en la organizacion.

v Realizar los depositos de las adquisiciones de mercaderias.

v" Velar por el pago de las remuneraciones del personal.

v Tener al dia las licencias y permisos para el normal funcionamiento de la
empresa.

v’ Supervisar el desarrollo de las capacitaciones al personal.

v’ Entre otras.
Supervisor de ventas:

v’ Supervisar contantemente al personal que tiene bajo su cargo.
v Realizar el sondeo de las ventas diarias.

v Informar las ventas diarias al administrador.

v’ Efectuar el reporte de ventas por cada dia.

v' Fortalecer el area de ventas.

Personal de ventas:

v Realizar las ventas diarias.

v Mantener limpio y ordenado su area de trabajo.

v" Informar al supervisor las ventas diarias.

v Contribuir al logro de los objetivos instaurados en la empresa.
v" Brindar una buena atencion al cliente.

v' Asistir a las capacitaciones programadas por el area de gerencia.

Personal de almacén:

v Realizar el control diario de los productos.

v' Controlar el ingreso y salida de las mercaderias.
v" Informar la rotacion de los bienes.

v Despachar los pedidos.

v Realizar el Kardex.
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v’ Efectuar el inventario inicial y final.

v" Informar al administrador el stock diario de productos.

Personal de caja:

v’ Cobrar el importe de las ventas que se realicen.
v’ Realizar el arqueo de caja diario.

v Administrar los fondos de caja.

v" Custodiar los documentos de pago.

Presupuesto para la aplicacion de las propuestas

A continuacion, se presentara el detalle del presupuesto que se emplearé para
poner en marcha las estrategias de ventas planteadas, con el propdsito de
incrementar la rentabilidad de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas
E.LR.L.

Actividad Cantidad Monto Total
Capacitacion al personal del
) 2 veces al mes S/ 400.00
area de ventas
Implementacion de redes
. 1vez S/ 300.00
sociales
Implementacion de medios
o y 1 vez S/100.00
digitales de cancelacion
TOTAL S/ 800.00
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Impacto de las estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad de

la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.

Posicionamiento econdmico actual de la empresa comercial

La organizacion Distribuciones e Inversiones Cubas E.l.R.L. se ha propuesto
incrementar su rentabilidad, en efecto se le ha brindado estrategias de ventas que
le permitira lograr sus metas. Estas estrategias estan disefiadas con el propésito
de los niveles de ventas y consiguiente obtener mejores resultados en lo que

respecta a la rentabilidad.

Gastos administrativos adicionales
Gastos es personal para la utilizacién de redes sociales

Personal para la utilizacion
_ S/ 1,000.00 mensual x 12 S/12,000.00 al afio
de redes sociales

TOTAL S/12,000.00 al afio
Gasto de Ventas (Afio 2019): 109,838.00 +
Gasto de Ventas Adicional: 12,000.00

Total Gasto Administrativo (Afio 2020): 121,838.00
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Inversiones Cubas E.I.R.L.

Estado de resultado histérico periodo 2019 de la empresa Distribuciones e

Estado de Resultados

Estado de Resultados

Descripcion

Ano 2019

Sin Estrategia

Ventas netas 905,351.00
Otros Ingresos -
Total de Ingresos Brutos 905,351.00
(-) Costo de Ventas 720,281.00
Utilidad Bruta 185,070.00
(-) Gastos de Ventas 109,838.00
(-) Gastos

o _ 30,100.00
Administrativos
Utilidad Operativa 45,132.00
(-) Gastos Financieros 1,500.00
Utilidad antes de
Participaciones e 43,632.00
Impuestos
Impuesto a la Renta 12,871
Utilidad (Pérdida) Neta 30,761
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Demostracion de la rentabilidad (Proyeccion del 5% anual)

Estado de ESTADO DE ESTADO DE
Resultados RESULTADOS RESULTADOS CON
HISTORICO PROYECCION 5%
Descripcién Afio 2019 Afo 2020
Sin Estrategia Con Estrategia
Ventas netas 905,351.00 950,619
Otros Ingresos - -
Total de Ingresos 905,351.00 950,619
Brutos
(-) Costo de Ventas 720,281.00 756,295
Utilidad Bruta 185,070.00 194,324
(-) Gastos de Ventas 109,838.00 109,838.00
(-)Gastos 30,100.00 30,100.00
Administrativos
Utilidad Operativa 45,132.00 54,386
(-) Gastos Financieros 1,500.00 1,500.00
(-) Gastos Diversos - -
(+) Enajenacion de
Valores y Bienes del - -
Activo Fijo
Utilidad antes de
Participaciones e 43,632.00 52,885.5
Impuestos
Impuesto a la Renta 12,871 15,601
Utilidad (Pérdida) 30761 37.284
Neta

Luego de aplicar las estrategias de ventas, se aprecia que para los periodos
2020, se proyecta incrementar sus ventas en 5% respectivamente, lo cual va a
permitir que los niveles de rentabilidad aumenten, permitiendo a la empresa
Distribuciones e Inversiones Cubas E.IR.L., innovar constantemente su gama de
productos y de esta forma mantener su competitividad en el mercado, crecer y

cumplir sus objetivos en el corto, mediano y largo plazo.
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Estado de resultados con variaciéon de la empresa Distribuciones e
Inversiones Cubas E.l.R.L.
Estado de
Estado de
Estado de Resultados Resultados Anadlisis Horizontal
Resultados Histérico con
Proyeccion 5%
Descripcién Afio 2019 Afio 2020 L L
Si C Variacion Variacion
in ) on ) Absoluta Relativa
Estrategia Estrategia

Ventas netas 905,351.00 950,619 45,268 105%
Otros Ingresos - - - -
Total de Ingresos | g5 354 g 950,619 45,268 105%
Brutos
(-) Costo de 720,281.00 756,295 36,014 105%
Ventas
Utilidad Bruta 185,070.00 194,324 9,254 105%
(-) Gastos de 109,838.00 109,838.00 0 100%
Ventas
(-)Gastos 30,100.00 30,100.00 0 100%
Administrativos
Utilidad 45,132.00 54,386 9,254 121%
Operativa
(-) Gastos 1,500.00 1,500.00 0 100%
Financieros
(-) Gastos ) ) i i
Diversos
(+) Enajenacion
de Valores 'y ) ) i i
Bienes del Activo
Fijo
Utilidad antes
de 43,632.00 52,8855 9,254 121%
Participaciones
e Impuestos
Impuesto a la 12,871 15,601 2,730 121%
Renta
Utilidad 0
(Pérdida) Neta 30,761 37,284 6,524 121%
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

De acuerdo a sus indicadores de rentabilidad de la empresa Distribuciones e
Inversiones Cubas E.I.R.L., se precisa que estos se encuentran deficientes, tal es
asi que en lo concerniente al rendimiento sobre activos se ha evidenciado que los
activos dentro de esta organizacion no han sido empleados de manera eficiente e
innovadora; en el mismo sentido el rendimiento sobre el patrimonio neto tiene
menor capacidad de rentabilidad sobre sus fondos propios; en lo referente al
margen bruto se tiene que la compaiiia tuvo mas actividades con respecto al afio
anterior, finalmente en lo relacionado al margen neto se afirma que la empresa
comercial no llevo a cabo un método de control en sus costeos que le permitieran

obtener un mayor indice de ventas.

Respecto al nivel de conocimiento de estrategias de ventas, se afirma que la
organizacion objeto de estudio no ha disefiado ni implementado estrategias de
ventas, lo cual origind que los niveles de rentabilidad obtenidos al culminar un

periodo econdmico no sean los esperados.

Efectuado el andlisis de la situacion financiera de la empresa Distribuciones e
Inversiones Cubas E.I.LR.L., se aprecidé que para el ejercicio econémico 2018, se
obtuvo una utilidad neta de S/ 41,008.00, mientras que para el periodo 2019 la
utilidad neta fue de S/ 30,761.00; reflejando una pérdida ascendente a S/ 10,247,
por tal motivo se considera primordial la implementacién de estrategias de ventas,
las cuales contribuyan a incrementar los indices de rentabilidad, proyectando
obtener para el afio 2020 una utilidad neta de S/ 38,980.00.
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4.2 Recomendaciones

La empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L. debe de llevar a
cabo un analisis periédico y habitual en los indicadores de rentabilidad, adoptar
este analisis va a permitir tener un panorama mas claro y preciso sobre si la
rentabilidad esta siendo favorable o desfavorable para la organizacion y en base a
ello tomar las decisiones acordes para incrementar los niveles de rentabilidad.

Al titular de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.l.R.L. se le sugiere
programar y dirigir capacitaciones al personal del area de ventas, con el propésito
de mejorar la atencion a los clientes y de esta manera incrementar los margenes
de rentabilidad.

Al representante de la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas E.I.R.L.,
poner en ejecucion las estrategias de ventas planteadas en la presente
investigacion, con la finalidad de incrementar los indices de rentabilidad en los

afos siguientes.
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VI.  ANEXOS

Anexos 1. Resolucién de aprobacion

'[$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES RESOLUCION
N°® 0719-FACEM-USS-2020

VISTO:

El Oficioc N"0342-2020FACEM-DC-USS de fecha 17/06/2020, presantado por el (la) Director (a) de la
Escuela Profesional de Contabilidad y el proveido de la Decans de FACEM, de fecha 18/06/2020, sobre
aprobacion de informes de investigacion, vy,

CONSIDERANDO:

Que, en &l articulo 34 del Reglamento de Investigacion de ia Universidad Sefior de Sipan S.A C, aprobado
con Resolucion de Directorio N 198-2019/PD-USS de fecha 06 de noviembre de 20189, indica que el asesor
del proyecto de investigacion y del trabajo de investigacion es designado mediante resolucion de Facultad.

Que, & Asesor, es el docente que acompafia al egresado en e desarrolio de toda la investigacion
garantizando su rigor cientifico.

Ou- mdmmmnwmmmmwpusﬂmu

Que :
Wmddaubymdewaew b)&wmmomdﬂzadﬁ»md
area dei respactivo trabajo.

Estando a lo axpuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y
reglamentos vigentes.

SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR los Informes de Investigacion, de los estudiantes del X cido de ia Escuela
Profesional de Contabilidad, modalidad presencial PAST semestre 2020 |, segin se indica en cuadro
adpunto,

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

&
T Mg Carta Angéica Reyes )
e g FAOMISID N ENERORME S

Empresanales ~
074 421810 - 074 4516322

CAMPUS USS
Km. 5, carretora 3 Pimental
Chiclayo, Pera
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[5 SENOR DE SIPAN
Cc.: Escuela, Archivo
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0719-FACEM-USS-2020
AUTOR(S) U UNEA
ALDANA PARRA LUCHA
MARINELLY SISTEMA DE GESTION PARA EL CONTROL DE INVENTARIOS
GESTION EMPRESARIAL
:gmmmmmm: vz
PAICO COC CORINA BEATRIZ
ALMESTAR PISCOYA MARYURI
IAZMIN ESTRATEGIAS DE COBRANZA PARA DISMINUIR LA
GESTION EMPRESARIAL
= MORDSIDAD EN CAJA MUNICIPAL DE SULLANA, MOTUPE 0 ol
ALTEMIRA
GESTION LOGISTICA PARA MEIORAR EL CONTROL DE -
BERRU PINTADO DIANA INVENTARIOS EN LA UBRERIA MARIO WVITERI ELRL, m AL
CHICLAYO 2018 e
BRAVO GONZALES LEONID OMAR | SISTEMA DE CONTROL DE INVENTARIO PARA INCREMENTAR
um&mmgummosmmmmmw
CASAS ECHEVARRIA ZOILA ISAREL Y EMPRENDIMIENTO
ESTRATEGIAS DE COBRANZA PARA MEJORAR
BRAVO MONTENEGRO AN RECUPERACION DE CARTERA MOROSA EN LA ONG G:SEHON “‘;:MN
el MYPE PERU, JAEN 2020 MERRREDND
CARHUATANTA GUERRERO GESTION EMPRESARIAL
Santom Atk LAS MERMAS NATURALES Y PROCESADAS Y SU INCIDENCIA 110 L0 P

(74 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd
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FIESTAS QUEREBALU JORGE JOEL

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA NORTH FRUIT SAC,
CHICLAYO 2018

CESPEDES REYES MARIANA BELEN, CONTROL INTERNO PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA

PAULA

LEYVA HUAMANTA YOVI EDITH

EMPRESA NEGOCIOS SAAVEDRA EL CHOTANITO ELRL,
FERRENAFE 2019

FARCEQUE MENDOZA ESTRATEGIAS DE VENTAS PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD
YARLENI DE LA EMPRESA DISTRIBUCIONES E INVERSIONES CUBAS

8 ELRL, CHICLAYO 2019 GESTION EMPRESARIAL
RIMARACHIN VILLACORTA Y EMPRENDIMIENTO
GERSON EUI
NORIEGA TORRES ADELA CULTURA TRIBUTARIA PARA MEJORAR LA RECAUDACION
KASANDRA DEL IMPUESTO PREDIAL EN LA MUNIQPALIDAD DISTRITAL

DE SAN JOSE, TRUAILLO 2019

GESTION EMPRESARIAL

Y EMPRENDIMIENTO
PARIATANTA JULCA PAMELA
CASTILLO PEREZ NEYLI
10 GESTION DE COBRANZAS PARA MEJORAR LA UQUIDEZ DE LN GESTION EMPRESARIAL
EMPRESA COMERCAL LEONCITO S.A, CHICLAYO 2019 Y EMPRENDIMIENTO

OUVERA YANGUA JULUISSA

DIAZ SANCHEZ ROIVER JOEL

LA MOROSIDAD Y SU INCIDENCIA EN LA RENTABILIDAD DE

REQUEIO PARDO JOSE GILMER | LA FINANCIERA CONFIANZA - AGENCIA CHOTA, 2019 Y EMPRENDIMIENTO
12 ESTRATEGIAS DE COBRANZA PARA DISMINUIR LA
vwmlltsqumauuuum MOROSIDAD EN LA INSTITUCION EDUCATIVA PARTICULAR mssummmmuwu
UNIVERSITY COLLEGE, TOCUME LAMBAYEQUE 2019
13 CULTURA TRIBUTARIA Y SU INFLUENCA EN EL
BOSSIO TORRES HUGO BERARDO | ACATAMIENTO DE LAS OBLIGACIONES RESPECTO AL PAGO)| GESTION EMPRESARIAL ¥
LEOPOLDO DE TRIBUTOS DE LA EMPRESA BIENES Y SERVICIOS AD|EMPRENDIMIENTO
INVERSIONES SAC., 2019
14 IMPLEMENTACION DE COSTOS ABC Y SU INCIDENCIA EN LA
BRAVO ESPINO MIRIAEVITA | RENTABILIDAD DE LA EMPRESA OBCITRUS SRL, CHICLAYD GESTION EMPRESARIAL |

Sl w——

074481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera 3 Prmente!
Chiclayo, Pert
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Anexos 2. Carta de autorizacion

CONSTANCIA DE AUTORIZACION

Yo Gilmar Narces Cubas Pérez Identificado con DNI N° 01123120 en calidad de
Gerente General de la empresa DISTRIBUCIONES E INVERSIONES CUBAS EIRL.
Con RUC:20602650481

Autorizo a los alumnos. (as):

® Farceque Mendoza Yarleni

® Gerson Eli Rimarachin Villacorta

Estudiantes del X ciclo de la carrera profesional de contabilidad en la Universidad
SENOR de SIPAN — "USS", para que utilicen datos e informacién de mi representada
para fines exclusivos de elaboracién de la Tesis titulada

"Estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa DISTRIBUCIONES
E INVERSIONES CUBAS E.I.R.L., CHICLAYO 2019", el mismo que viene desarrollando
para la obtencidn del titulo profesional en dicho centro de estudios.

Cabe senalar que la citada autorizacién comprende la divulgaciéon y comunicacién
publica del trabajo de investigacion en el repositorio Institucional de la USS.

Chiclayo, 12 de Febrero del 2020

Atentamente,

Cargo: Gerente General
DNI:01123120
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Anexos 3. Formato de instrumento - Guia de entrevista

Dirigido al personal Administrativo y al supervisor de ventas de la empresa

Distribuciones e Inversiones Cubas EIRL.

0 T o o

Objetivo: Recolectar informacidn para analizar la situacion actual e identifiicar las

estrategias ventas en la empresa Distribuciones e Inversiones Cubas EIRL.

1. ¢ Cudl es la estructura jerarquica del personal en la empresa?

2. ¢De qué manera se determinan las funciones del departamento de ventas?

3. ¢ Qué reportes o informes de ventas mensuales, maneja la empresa?

4. ¢ Cuales son las amenazas y debilidades, respecto de la competencia?

5. ¢ Cudles son las politicas que maneja la empresa para mantener stock

suficiente de productos?
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6. ¢ Qué criterios se consideran para las compras de mercaderia?

7. ¢ Qué factores considera para medir la rotacién del producto?

8. ¢ Qué reportes o informes maneja la empresa para evaluar los productos con

mayor rotacion?

9. ¢ Cuédles son los factores que se consideran para la atencion al cliente?

10. ¢ Como se resuelven las quejas y reclamos de los clientes?
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Anexos 4. Formato de instrumento - Guia andlisis documental

Rendimiento Sobre Los Activos (ROA)

Periodo 2018 2019
(Uti. Antes de 58,167.00 43,632.00
Int. E
Ipm./Activo) 178,804.00 172,965.00
valor % 33% 25%
Rendimiento Sobre El Patrimonio (ROE)
Periodo 2018 2019
(Utidad Neta / 41,008.00 30,761.00
Patrimonio)
*100 148,871.00 143,211.00
valor % 28% 21%
Margen Bruto
Periodo 2018 2019
(Ventas -
Costo de =1'080,772.00 - 885,090.00 |[=905,351.00 - 720,281.00
ventas) /
Ventas 1'080,772.00 905,351.00
valor % 18% 20%
Margen Neta
Periodo 2018 2019
(Utilidad Neta / 41,008.00 30,761.00
Ventas) 1'080,772.00 905,351.00

valor %

4%

3%
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Anexos 5. Estado de situacion financiera y estado de resultados del afio
2018 y 2019 de la empresa Distribuciones e inversiones Cubas EIRL

ACTIVO CORRIENTE

Caja y bancos
Cuentas por cobrar com. - terceros
Mercaderias

TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE
Inmuebles, maquinaria y equipo
Dep Im, activ arren fin. E IME acum.
Otros activos no corrientes

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

DISTRIBUCIONES E INVERSIONES CUBASE.I.R.L.

AL 311212018
EXPRESADO EN SOLES (S/)

PASIVO CORRIENTE

§/.35010.00  Ctas p pagar comercial - terceros
§/.12030.00  Ctas por pagar diversas - terceros

5. 93,840.00 TOTAL PASIVO CORRIENTE

S1. 140,880.00
PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVO

S1. 45,800.00 PATRIMONIO
-5.7876.00  Capital
Reservas
Resultados acumulados positivo
Utiliclad de ejercicio

S1. 37,924.00 TOTAL PATRIMONIO

S1.178,804.00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

S1.19.974.00

§1.29933.00

S/ 41,008.00

51.178,804.00

§/.9,959.00

§1.29933.00

§1.0.00
§1.0.00

§1.100,000.00
§1.0.00
S1.7,863.00

S1.148871.00
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ESTADO DE RESULTADOS

DISTRIBUCIONES E INVERSIONES CUBAS E.I.R.L.

AL 31/12/2018
EXPRESADO EN SOLES (S/)
Ventas Netas 0 ingresos por servicios
(-) Descuentos, rebajas y bonificaciones concedidas
Ventas Netas 0 ingresos por servicios
(-) Costo de Ventas
Resultado Bruto Utilidad

(-) Gastos de venta
(-) Gastos de administracion
Rersultado de operacion

(-) Gastos financieros

(+) Ingresos financieros gravados

(+) Otros ingresos gravados

(+) Otros ingresos no gravados

(+) Enajenacion de valores y bienes del activo fijo
(-) Costo enajenacion de valores y bienes activo fijo
(-) Gastos diversos

REI Positivo

REI Negativo

Resultado antes de participaciones Utilidad

(-) Distribucion legal de la renta
Resultado antes del impuesto Utilidad

(-) Impuesto a la renta
Resultado antes del ejercicio Utilidad

S/.1,080,772.00

S/.1,080,772.00
-S/. 885,090.00

S/. 195,682.00

-S/. 109,691.00
-S/. 26,624.00

S/. 59,367.00

-S/. 1,200.00

S/. 58,167.00

S/. 58,167.00

-S/. 17,159.00

S/. 41,008.00
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
DISTRIBUCIONES E INVERSIONES CUBASE.LR.L.

AL 31/12/2019
EXPRESADO EN SOLES (S/)
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Caja y bancos SI. 2547000 Tribyapor sis pen'y salud p pagar
Cuentas por cobrar div. - terceros S.1120500  Ctas p pagar comercial - terceros
Mercaderias S/ 96,241.00 TOTAL PASIVO CORRIENTE
Mat. Auxiliar., sumin, y repuestos 5.0.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE S1.132916.00 PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE TOTAL PASIVO
Inmuebles, maguinaria y equipo S1. 45.800.00 PATRIMONIO
Dep Im, activ arren fin. E IME acum. -S1. 6.870.00
Activo diferido Capital
Otros activos no corrientes S.111900  Reservas
Resultados acumulados positivo
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE S1.40049.00  Utilidad de ejercicio
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL ACTIVO §1.172,965.00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

S/ 21,000.00

S1.29,754.00

51.:30,761.00

§1.172,965.00

S/, 8,754.00

S1.29,754.00

5.0.00
S.0.00

§/.100,000.00
5.0.00
S/, 12450.00

§/.143,211.00
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ESTADO DE RESULTADOS
DISTRIBUCIONES E INVERSIONES CUBAS E.I.R.L.

AL 31/12/2019
EXPRESADO EN SOLES (S/)

Ventas Netas 0 ingresos por servicios

(-) Descuentos, rebajas y bonificaciones concedidas
Ventas Netas 0 ingresos por servicios

(-) Costo de Ventas

Resultado Bruto Utilidad

(-) Gastos de venta
(-) Gastos de administracion

Rersultado de operacion Utilidad

(-) Gastos financieros

(+) Ingresos financieros gravados

(+) Otros ingresos gravados

(+) Otros ingresos no gravados

(+) Enajenacion de valores y bienes del activo fijo
(-) Costo enajenacion de valores y bienes activo fijo
(-) Gastos diversos

REI Positivo

REI Negativo

Resultado antes de participaciones Utilidad

(-) Distribucién legal de la renta
Resultado antes del impuesto Utilidad

(-) Impuesto a la renta
Resultado antes del ejercicio Utilidad

S/. 905,351.00

S/. 905,351.00
-S/. 720,281.00

S/. 185,070.00

-S/. 109,838.00
-S/. 30,100.00

S/. 45,132.00

-S/. 1,500.00
S/. 0.00

S/. 43,632.00

S/. 43,632.00

-S/. 12,871.00

S/. 30,761.00
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Anexos 6. Validacién de instrumentos por tres expertos

Experto N° 01

VALIDACION DE INSTRUMENTO

Yo, Max Alejandro Tepe Sanchez, Magister en Gestion Piblica, Docente adscrito a la
Escuela Profesional de Contabilidad de la Universidad Senor de Saipan, he leido y validado
el Instrumento de Recoleccion de datos (Guia de entrevista, guia de observacion y ficha de
analisis documental ) elaborada por: Yarleni Farceque Mendoza, estudiante de la Escuela
Académico profesional de Contabilidad, para el desarrollo de la investigacion titulada:
“Estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa DISTRIBUCIONES E
INVERSIONES CUBAS E.LR L., Chiclayo 2019”

CERTIFICO: Quees vilido y confiable en cuanto a la estructuracion, confenido y

redaceion de los items.

Chiclayo, 16 de noviembre del 2019

,
\A :

v

1
!
4 NAX ALEDRO TEPE SANCHEL

MG. Max Alejandro Tepe Sanchez

DNIN® 44919606
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ ”,_‘ , 3:7

i _ W0 A Al e e ST
PROFESION I T Y =
| ESPECIALIDAD =1 Com a0 A
EXPERIENCIA =
PROFESIONAL{ EN AROS) | _ddro) PR
_c__&@ 1:,.L’.:-4 A,- r_* L I\,{

 ESTRATEGIAS DE VENTAS PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD oe A
EMPRESA DISTIIBUCIONES E  INVERSIONES CUBAS EIRL.
CHICLAYO 2018,

DATOS DEL 'lESISl'A
NOMBRES FARCEGQUE MENDOZA YARLENI

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE CONTABILIDAD

INSTRUMENTO | GUIA DE ENTREVISTA
EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL
DE LA

INVESTIGACION | Detecmings si la implementacion de estralegias de vontos
afectardt en o majoramianto de la rentabibkdad de In
Emprasa Distrbuciones o lversiones Cubas E1R L

ESPECIFICOS

+ Evaluy & renitobiidad en o Emprasa Dsnbaciones e
nversiones Cubas E LR L

« Diggnosticar el proceso de vantas do la Empresa
Distribucionas o Imversones Cubas EIR L

* Disaifar e estralegios de vontas odentades  al
ncremaento de ka rentabikdad.

 Apicar las esbegios de ventas on i Empresa
Distribucanas o Inversiones Cuban E LR.L

* Proyectar resuftados, pam o conbrastucion con ol
resultedo actual del proceso dae venlas,

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA" S| ESTA TOTALMENTE UE ACUERDO CON EL [TEM O “TD" S1 ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, S! ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | [l mstrumenio consta de 16 preguaias y ha aido
DEL INSTRUMENTO construdo, foniendo on cuenta e reviskin de &
Weralwa, lego del uickh de exporios quo
dedecminard la valdaz de conbanido serd somalido

& pueba de piolo para ef cadlculo de o |
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16, ¢ Coma mdo o grado
o satistacolon e sus
chonfes?

Wy

SUGERENCIAS:

1. PHOMEDIO OBTENIDD;

NTA L e

2. GOMENTARIO GENERALES

L OUSERVACIONES

- ?_ WPRPRBPIN
JUELHEXPLRTO
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FACULTAD DE CIENCIAS EAIPRESARIALES
ESCURLA DE CONTABILIDAD

Chelayn 16 de woviombeo dyl 2019
Sefior MKT Mas Adegandio Tepe Sdnchor
Clated

Me dir(jo n vated porn expresacle i alecto salink y I vez mmsdleta e e In et o
edudaiie de ls Escoels Acwdimico Profesiom] de Contabiladad d Tas Univensidnd Seior
e Sapan, en n msgnann de Froyecio de mvestigaoxa, esny trabagido s Investigneidn:
“Estiatepian e vertas e o B renisbilidal de B empress DISTRIMUICTONES 7
INVERSIONES CUBAS ELLR L, Chichayo 2054

Comciondn su experionci profescual y méritos scadéssoos we permitn solisitar su valiosa
colsboraciin e o validacion de onmenido de fos trems que confonumn ks inssuimento que
& WNlizaemn pon secaber [n informsoscn reqoerids om ln ivestigacion stes mencionnds

Con i segurikal de w aoeptacion y apoyo o & valideeion do dicho instrnmerda, estnnd a I
espera cho sus obeserviciones y recomendacecnes qoe contribuirde paca sejoor la version fiml
el peeseniie Wb

| \ M&\N{l e mutesenn s vallos apone

J
%\"\\t ‘,‘}"'&\ E? ke :
" y:k Mudm YaM

DNI N 60164675
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Experto N° 2

VALIDACION DE INSTRUMENTO

Yo, ~Jwt C Tnono Gomews , Docente adscrito a la Escuela
Profesional de Contabilidad de la Universidad Sefior de Saipdn, he leido y validado el
Instrumento de Recoleccion de datos (Guia de entrevista, guia de observacion y ficha de
anlisis documental ) elaborada por; Yarleni Farceque Mendoza, estudiante de la Escuela
Académico profesional de Contabilidad, para el desarrollo de la investigacion titulada:
“Eslrategias de ventas para mejorar la retabilidad de la empresa DISTRIBUCIONES E
INVERSIONES CUBAS E1R L., Chiclayo 2019

CERTIFICO: Que es vilido y confiable en cuanto a la estructuracion, contenido y

redaccion de los ftems,

Chiclayo, 16 de noviembre del 2019
[l
[/ /
h // I/M“:)( |

MG, cre. Jmc;}f: -;Tblu{lo GAasTEe
DNIN® (469653
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JURCIO DE EXPERTOS

"HOMBRE DEL JUEZ

A == 4
W i Nwari v b ,J.,’v__ ¢",

P a- )
LGP v { i ez

-
L

—'(A.:'l‘.l‘.;_;:_;" AT w__.::-]

e e ———— e

{1 45

e Lol e

EMPRESA  DISTRIBUCIONES E
CHICLAYO 2014,

ESTRATEGIAS DE VENTAS PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA

INVERSIONES CUBAS ELRL,

DATOS DEL TESISTA D Es
NOMBRES FARCEGUE MENDOZA YARLENI
-...._,.__—-——‘--D -y _._._.ﬁ..c._.v._. m—
INSTRUMENTO | GUIA DE ENTREVISTA
EVALUADO
LSRR — . —_1
DE LA
INVESTIGACION | Dedermmar si ks implementacon do estralegas de vantas

afectard en o mejoramienio de 8 rentabitdad de W
Empresa Distribuciones e Invessiones Cubas ELR L

T

« Evaluas @& rantabilidad en & Emprasa Datribociones o
Imversionas Cubas ELR L

« Diagnosticar el proceso de vontas do la Empresa
Distribuciones & kworsionas Cubas ELR L

« Disofiar los esirmtegies de ventas onerdodas o
mcremanto de o reniabildad

« Apicyr s estrategias de ventan en o Empoesa
Dastribocxnes e Inversones Cubas E LR.L

« Proyectar resulisdos, poara o conlrsstacidn con el |
resullado actus ded proceso de venltos

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
“TA" SIESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O 10" S1ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, St ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El nstrumenta consta de 16 pregurias y ha sido
DEL INSTRUMENTO constudo, eniendo on cusnta la roviscn do la

Marahwa, lwogo del jucio de exparios quo
dedarminars la validez de contenido serd sometido
|a pasba de pioto para el céicdo de b |
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confisbdidad con o coohclento de afla de
Cronbach y firmlmente sard aplcado a las
imdades de andisis do esta invesbgacion
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16. 4, Como mide ol grado [ 1a1) | ) =
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1. COMENTARIO GENERALES

1 DBSERVACIONES
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FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA DE CONTAMLIDAD

Cluelayo 10 de noviesshire ded 2010
Suior: MG. « Jps Teapns 501w
Contad

Mu chingo o usted pars cxpresitc mi afectmsn salad v In vize manifestar qoe In susonta o
estindianse de ln Escuchy Aceléavco Pufesional do Corabilidad de los Universadnd Sefior
d Sagxin, on & asigratm de Proyecto de lovestipoein, estoy sategonto b lovesigacion:
“lstadegian de ventss gar maejoom b sestabilidad de In cogeesa DISTRIBUCIONES £
INVERSIONES CUBAS LR L Chiclayn 20197

Comoxivndo mi experioscia profesiosnl y méritos academicos me peonie solicias ss valiosa
colabocaetin en la valstncuin de comenidn de Sos B que comforman los sistommento goe
s hileearan porn rocatar I asformmcion rogoenids an ke investignoun mses mencionoda

Com In seguridad de s soeptacion y apoyo ea b validacon do dicho instumento, estaré a la
espera o sun obser ek y recomendacioncs gue contribnidn pues mepoos b veouon linal
ded presenie teabxijo.

Agraferco de stomano sw visliosn aporse
LS Atostaments,
J /0‘% ’f" : Lo 1'
A {/ - N{L
.:?';2,;!‘ “T' f ¥ n Varleni
- . DNE N 60164675
[ g™
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Experto N° 3

VALIDACION DE INSTRUMENTO

Yo, ’S’\J(\\w Seclen Guzman , Docente adserito a la Escuela Profesional
de Contabilidad de fa Universidad Sefior de Saipan, he leido y validado el Instrumento de
Recoleceion de datos (Guia de entrevista, guia de observacion y ficha de analisis documental
) elaborada por: Yarleni Farceque Mendoza, estudiante de la Escuela Académico profesional
de Contabilidad, para el desarrollo de la investigacion titulada: “Estrategias de ventas para
mejorar la rentabilidad de la empresa DISTRIBUCIONES E INVERSIONES CUBAS
EILR L., Chiclayo 2019"

CERTIFICO: Quees valido y confiable en cuanto a la estructuracion, contenido y

redaccion de los items.

Chiclayo, 16 de noviembre del 2019

MG. Subn 5@(16_0 Guzman .
ONEN ley sy s,
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. ESTRATEGIAS DE VENTAS PARA MEJORAR LA RENTARILIDAD DE LA

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE CONTASILIDAD
INSTRUMENYO | GUIA DE ENTREVISTA

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

) -
Juaw Stcion (n;,' UIerh

] Stn Vador \"JI(\‘ZU 0

LBrdideda

J 5 Oy

Doieate

—

EMPRESA DISTRIBUCIONES E  INVERSIONES CUBAS EIRL,
CHICLAYO 2019

NOMBRES | FARCEQUE MENDOZA YARLENI

!

-

DEI.A‘n E
INVESTIGACION | Determinar si la smplomentacion de estralegias de verdss
afectard on o mepamanto de & renlabikdad de In
Empresa Distribuciones @ Inversiones Cubos ELR L

ESPECIFICOS

«  Evaler la mrtabdided an 18 Emprasa Disribocones ¢
Irvarsiones Cubas E1LR L

o Dagnoslicer ef procaso de vanlas de la Emprasa
Déstribucianas e lnwersiones Cubas ELR.L

o Dsefier las esbhetegias do venias oreotadss al
ncrameanto oa s renisbitcdad

= Aplicar las estraleglas da vantas en la BEmpresa
Bstirbuciones & mversiones Cubas ELR L

« Proyectar resullados, peea kb conlrastackdn con @l
resuliado aclual del proceso de ventas.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN
"TA" St ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O *TD" St ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, S1ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFNOUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | £l instrumanto consta oo 16 preguntas y ha soo
DEL INSTRUMENTO conabiuido, tanendo en cuanta B revisiin de |
literadurs, luago del juicio de expertos  gue
detlarminasd b valdez de coneorsdo sard somoetido

a prusha de plolo pae o chlculo de s
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y hmalmente serd aplicado a ks
unidades de anddals de esta investigaodn

ESTRATEGIAS DE VENTAS

T

SUGERENDAS:

T )

w- m
SUGERENCIAS

WA ol )
SIMERINCIAS:

ALY e )
FUGLRE NS,
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FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUKLA DE CONTABILIDAD

Chiclayo 16 de sovembre dol 2019

IS ™
Seflur: MG, =700, Cecen EN.‘IM

Comdodd.

Me ilirijo » usted para expresark mi afectvoso saludo v In ver manifestarke que b suseelia e
estmbinme de b Fxcneln Acndomsico Professonal de Contabalicad de B Diversidad Seitor

e Satiprie, en la asigmisiin de Prayecto de investigiciio, extoy trabigando b lnvestigne wn
“Estnteghin & ventas poen mejurar la rentabidadad de ln oepress DISTRIBUUKNES B
INVERSIONES CUBAS HAR L, Clecliyo 200197

Conncsendo m experiencs profesionl v serios seabiuioos mo gormso sobicitar =1 valioss
colabomedn en b valibicion do comemsdo de los iloms que confocnie los astumesto gee
se wtilizaran para recabar b infocmaecsde rogeerati en bs mivestigacion mses moncionaly.

Con b soguridad de su ncopmcon y apoyo en Is vabidecke de dicho msumesso, cstard o by
espern e s uliser vacises y roconindasiones queo contribuiran pom mcgoes b version lsal
el peesento wdago,

Apradescn de matenimeo su valioso apore.

7 - "
d(’_\,u.b" ‘)\";‘  Furroque ﬁ.‘on Yarloni

- me,
\‘*\"l’ [ DT N°; 60164675
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Anexos 7.Matriz de consistencia

e Inversiones
Cubas

PROBLEMA OBJETIVO OBJETIVOS HIPOTESIS | VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS
ESPECIFICOS
¢De que Determinar 1. Anallzar los | Las Organizacién
maneralas | estrategias niveles de estrategias Estructura
estrategias de ventas L‘aen;[:bll'dad de ventas Organizacional
. i Funciones
de ventas ara meioran Estrategias
I P ([e)r.nf'rssq ejora de ventas
i A i istribuciones |
mejoraran la Incrementar o e (incrementan) Vent Documentos de
rentabilidad | la rentabilidad |’ 1 la rentabilidad entas ventas
ubas
fdela deta EIRL., dela Mercado Debilidades y Egt;\tlrlg/éilé?ama
empresa empresa Chiclayo empresa Amenazas '
Distribuciones | Distribuciones 2019. Distribuciones
. . Stock
e Inversiones | e Inversiones | 2. Evaluar el e Inversiones Producto
Cubas Cubas nivel de Cubas
ELRL? EIRL., conocimiento | | o Rotacion
_ de estrategias | " "
Chiclayo de ventas de | Chiclayo
2019 la empresa 2019.
Distribuciones Cliente Atencién
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E.LR.L,
Chiclayo
2019.

. Disefiar
estrategias de
ventas para
incrementar
los niveles de
rentabilidad
dela
empresa
Distribuciones
e Inversiones
Cubas
E.LR.L.,
Chiclayo
2019.

Rentabilidad

Ratios De
Rentabilidad

Rendimiento
sobre los Activos

Rendimiento
sobre el
Patrimonio

Margen Bruto

Margen Neto

Andlisis
documental/
Guia de anélisis
documental.

Fuente: Elaboracién propia
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Anexos 8. Formato T-1

[55 UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 16 de Setiembre de 2021

Sefores

Vicerrectorado de Investigacién
Universidad Sefior de Sipan
Presente. -

EL suscrito:
Yarleni Farceque Mendoza, con DNI 60164675 y Gerson Eli Rimarachin Villacorta, con DNI
47814593.

En mi (nuestra) calidad de autor (es) exclusivo (s) del trabajo de grado titulado: Estrategias de
ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa distribuciones e inversiones Cubas E.I.R.L.,
Chiclayo 2019., presentado y aprobado en el aiio 2021 como requisito para optar el titulo de
CONTADOR PUBLICO, de la Facultad de Ciencias empresariales, Programa Académico de
CONTABILIDAD, por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado de
investigacion de la Universidad Sefior de Sipan para que, en desarrollo de la presente licencia
de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo la producciéon
intelectual de la Universidad representado en este trabajo de grado, a través de la visibilidad
de su contenido de la siguiente manera:

Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional — http://repositorio.uss.edu.pe, asi
como de las redes de informacién del pais y del exterior.

Se permite la consulta, reproduccién parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos
que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacién y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N2 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacion de respetar los derechos de autor, para lo
cual tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NUMERO DE
APELLIDOS Y NOMBRES DOCUMENTO DE
IDENTIDAD
2. (Xt 2
Farceque Mendoza Yarleni 60164675 i % Ee
1 ———
< & f_zig?;-c_a{ =l
Rimarachin Villacorta Gerson Eli 47814593 S
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Anexos 9. Acta de originalidad

[$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ACTA DE SEGUNDO CONTROL DE ORIGINALIDAD DE LA
INVESTIGACION

Yo, Chapofian Ramirez Edgar, Coordinador de Investigacion y Responsabilidad
Social de la Escuela Profesional de contabilidad he realizado el segundo control de
originalidad de la investigacion, el mismo que estd dentro de los porcentajes
establecido para el nivel de pregrado segun la Directiva de similitud vigente de USS;
ademas certifico que la version que hace entrega es la version final del informe
titulado, Estrategias de ventas para mejorar la rentabilidad de la empresa
distribuciones e inversiones Cubas E.I.R.L., Chiclayo 2019. Elaborado por los

estudiantes Yarleni Farceque Mendoza y Gerson Eli Rimarachin Villacorta.

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud del
12% verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de
similitud TURNITIN

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen
plagio y cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de
productos acreditables de investigacion vigente.

Pimentel, 18 de Setiembre de 2021

Mg ChapoaSp Ramkez Edgard
”
P N7 43068348

-
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Anexos 10. Reporte Turnitin

ESTRATEGIAS DE VENTAS PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD DE
LA EMPRESA DISTRIBUCIONES E INVERSIONES CUBAS E.LR.L,
CHICLAYO 2019

INFOIME BE CRGNALOAD

12 s 0k

INDKCE DESIMILITUD  FUENTES DE INTERNET  PUBLICATIONES

4,

TRABAJOS DEL

ESTUDIANTE

FUENTES PRsdanns

repositorio.uss.edu.pe

Foante de Intermes

5%

repositorio.ucv.edu.pe

Fuante oe Intormet

T

repositorio.unasam.edu.pe

Fuante oe Intormet

T

- -

Submitted to Universidad Nacional de <1 &
Frontera
Trabejo del estutiants
www.inec.gob.ni
! Fuante oe lmrm:g < 1 %
n Submitted to Universidad Cesar Vallejo <1
Trabojo del exstudhants %
www.clubensayos.com
. fuanie de Intormet y <1 %
doc.tips
. Fq'..!mu: de lr?nn‘.«. <1 %
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n Submitted to Universidad Jaime Bausate y <‘| %
Meza
rabajo del eatudiante
WWwW.coursehero.com

m Fuento de Internet <1 %
core.ac.uk

. Fusnito de Internes <1 %
hdl.handle.net

! Fuente de Internet <1 %

. Submitted to Universidad Ricardo Palma <‘|
Irabajo del estudiante %

M dspace.unitru.edu.pe

angc de iInternet p <1 %

. Submitted to Pontificia Universidad Catolica <1 %
del Peru
Trabejo del estudiants

m www.grafiati.com

]b Furnmdcglrtcrr.r <1 %
www.slideshare.net

' Fuente de Internet <1 %

N repositorio.upt.edu.pe

Fuente de Internet p <1 %
www.aquaesolutions.com

' Fuente de Igtmc'. <1 %
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