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Resumen 

 

 

La investigación realizada en la empresa Grupo BZ Comunicaciones y 

Distribuciones E.I.R.L. -Chiclayo 2020, tuvo como objetivo: Determinar de que 

manera las estrategias comerciales impactan en la rentabilidad de la empresa.  

La investigacion fue de tipo explicativa, realizada a los estados de situacion 

financiera de dos periodos y poder determinar la diferencia de la rentabilidad y saber 

si las estrategias comerciales han ayudado a mantener la rentabilidad a pesar de la 

situacion que estamos aun atravezando, por la enfermedad COVID 19, donde se tuvo 

como resultado que en el 2020 se realizaron estrategias comerciales, para continuar 

realizando ventas sin necesidad de tener contacto fisico con el cliente pero que a 

pesar de ello se ha tenido una disminucion fuerte en la rentabilidad , entonces se 

analizo el motivo de ello y que relacion tiene que ver con el personal y de que manera 

la pandemia que atravezamos afecto en el periodo.  

Por lo tanto, se concluye que el nivel de la rentabilidad se dio al tener muchos 

trabajadores que no cumplian con sus funciones de utilizar las redes para realizar las 

ventas y asi mismo no se han tomado decisiones correctas al manejar el tiempo de 

entregas y realizar pedidos para avastecer las necesidades de cada pedido. 
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Abstract 

 

 

 

The investigation carried out in the company Grupo BZ Comunicaciones y 

Distribuciones E.I.R.L. -Chiclayo 2020, aimed to: Determine how commercial 

strategies impact the profitability of the company. 

The research was explanatory, carried out to the statements of financial 

situation of two periods and to be able to determine the difference in profitability and 

to know if commercial strategies have helped to maintain profitability despite the 

situation that we are still going through, due to the disease COVID 19, where it was 

had as a result that in 2020 commercial strategies were carried out, to continue 

making sales without having to have physical contact with the client but that despite 

this there has been a strong decrease in profitability, then the The reason for this and 

what relationship has to do with the staff and in what way the pandemic that we went 

through affected in the period. 

Therefore, it is concluded that the level of profitability was given by having 

many workers who did not fulfill their functions of using the networks to make sales 

and likewise, correct decisions have not been made when managing the delivery time 

and placing orders. to satisfy the needs of each order 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keywords: Profitability level, income, strategies 



vii 
 

ÍNDICE 

 
Aprobación del jurado....................................................................................................................... ii 

Dedicatoria ....................................................................................................................................... iii 

Agradecimiento ................................................................................................................................ iv 

Resumen ........................................................................................................................................... v 

Abstract  ..……………………………………………………………………………………………..vi 

ÍNDICE DE TABLAS ....................................................................................................................... ix 

ÍNDICE DE FIGURAS ...................................................................................................................... x 

ÍNDICE DE ANEXOS ...................................................................................................................... xi 

I. INTRODUCCIÓN ................................................................................................................... 12 

1.1. Realidad Problemática........................................................................................................... 12 

1.1.1. A Nivel Internacional ............................................................................ 12 

1.1.2. A Nivel Nacional ................................................................................... 13 

1.1.3. A Nivel Local: ....................................................................................... 14 

1.2. Trabajos previos. .................................................................................................................... 14 

1.3. Teorías relacionadas al tema ................................................................................................ 22 

1.3.1. Estrategias comerciales ....................................................................... 22 

1.3.2. Aspectos para implementar una estrategia comercial .......................... 22 

1.3.3. Elementos importantes al diseñar una estrategia comercial ................. 22 

1.3.4. Teoría de la Estrategia empresarial ..................................................... 23 

1.3.5. Rentabilidad ......................................................................................... 23 

1.3.6. Tipos de Rentabilidad .......................................................................... 23 

1.3.7. Margen de Utilidad ............................................................................... 24 

1.4. Formulación del problema ..................................................................................................... 24 

1.5. Justificación e Importancia del Estudio ................................................................................ 24 

1.6. Hipótesis ................................................................................................................................. 24 

1.7. Objetivos. ................................................................................................................................ 25 



viii 
 

1.7.1. Objetivo General: ................................................................................. 25 

1.7.2. Objetivos Específicos: .......................................................................... 25 

II. MATERIAL Y MÉTODO ........................................................................................................ 26 

2.1. Tipo y Diseño de Investigación. ............................................................................................ 26 

2.1.1. Tipo de investigación: .......................................................................... 26 

2.1.2. Diseño de investigación: ...................................................................... 26 

2.2. Población y Muestra .............................................................................................................. 26 

2.2.1. Población: ............................................................................................... 26 

2.2.2. Muestra................................................................................................... 27 

2.3. Variables y operacionalización: ............................................................................................. 27 

2.3.1. Variables .............................................................................................. 27 

2.3.2. Operacionalización ............................................................................... 28 

2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez, y confiabilidad ....................... 30 

2.4.1. Técnica ................................................................................................... 30 

2.4.2. Instrumento ............................................................................................. 30 

2.4.3. Validez .................................................................................................... 30 

2.4.4. Confiabilidad ............................................................................................ 30 

2.5. Procedimiento de Recolección de datos .............................................................................. 30 

2.6. Aspectos éticos ...................................................................................................................... 31 

2.7. Criterios de rigor científico ..................................................................................................... 31 

III. RESULTADOS ....................................................................................................................... 31 

3.1. Tablas y Figuras ..................................................................................................................... 31 

IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ...................................................................... 38 

REFERENCIAS ............................................................................................................................. 40 

ANEXOS  ……………………………………………………………………………………………..45 

 

 

 



ix 
 

ÍNDICE DE TABLAS 

 
Tabla 1. Población .................................................................................................. 26 

Tabla 2. Variable independiente ............................................................................. 28 

Tabla 3. Variable dependiente ................................................................................ 29 

Tabla 4. Análisis de selección de estrategias.......................................................... 31 

Tabla 5. Análisis de porcentaje de duda en tomar una estrategia comercial ........... 32 

Tabla 6. Análisis de las alternativas totales de estrategias comerciales.................. 33 

Tabla 7. Estado de resultados comparativo 2019 y 2020 ........................................ 34 

Tabla 8. Estado de situación financiera comparativo 2019 - 2021 .......................... 35 

Tabla 9. Calculo de ratios ....................................................................................... 36 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



x 
 

ÍNDICE DE FIGURAS 

 

FIGURA 1. Gestión de estrategias tomadas por los colaboradores. ....................... 32 

FIGURA 2. Gestión de toma de estrategias ............................................................ 32 

FIGURA 3. Toma de estrategias comerciales ......................................................... 33 

FIGURA 4. Tabla de barras de ratios ...................................................................... 37 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



xi 
 

ÍNDICE DE ANEXOS 

 
Anexos 1. Resolución de aprobación ....................................................................... 45 

Anexos 2. Formato T1 .............................................................................................. 51 

Anexos 3. Acta de Originalidad ................................................................................ 52 

Anexos 4. Carta de Aceptación de la empresa ......................................................... 55 

Anexos 5. Validación de Instrumentos ..................................................................... 56 

Anexos 6. Guía de análisis documental ................................................................... 71 

Anexos 7. Matriz de consistencia ............................................................................. 73 

Anexos 8. Confiabilidad del instrumentos ALPHA DE CRONBACH ......................... 74 

Anexos 9. Ubicación de la empresa ......................................................................... 75 

Anexos 10. Evidencias Fotograficas ......................................................................... 76 



12 
 

I. INTRODUCCIÓN 

El presente trabajo de investigación se centró en la empresa Grupo BZ 

Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L. ubicada en la provincia de Chiclayo, 

dedicada a la venta y compra de chip y equipos de telefonía móvil y fija del Operado 

de CLARO, la misma que se caracteriza por no contar con Rentabilidad en 

crecimiento a pesar de haber tenido estrategias comerciales, que le permitían realizar 

ventas, teniendo sus locales cerrados y haciendo uso de la Tecnología. 

Es importante por ello analizar la empresa y poder encontrar los problemas 

que hacen el origen a la baja rentabilidad, y por ello se darán estrategias comerciales 

que permitan que la empresa tenga la oportunidad de tener mejores resultados 

económicos y permanecer en el mercado. 

1.1. Realidad Problemática. 

1.1.1. A Nivel Internacional 

Ecuador, las empresas de ensamblaje de vehículos y turismo se 

encuentran con severas caídas en haber realizado préstamos generando costos 

financieros para invertir y ofrecer lo mejor. Donde las estrategias comerciales 

resultaron impactadas para poder generar ingresos y así poder cumplir con sus 

obligaciones, ya que su rentabilidad en el que el mes de abril tuvo un impacto 

que fue el mes más crítico para todas las empresas de diferentes giros de 

negocio, ya que fue donde surgieron restricciones a muchas actividades y 

algunos sectores reportaron dramáticas pérdidas en comparación con la 

actualidad. 

España, las empresas se están enfocando en realizar mejor administración 

financiera que permita tener mejoría en la sostenibilidad y rentabilidad haciendo 

un buen manejo de los recursos financieros en el momento oportuno. El efecto 

que ahora se vive es por la enfermedad Covid-19 que impacto la rentabilidad de 

los bancos y sector comercial, que la preocupación se dio a finales de junio 

donde aumento el endeudamiento de muchas empresas y a pesas de las 

estrategias comerciales se tuvieron pérdidas que se asocian un mayor riesgo de 

quiebre.  

Colombia, existe estrategias comerciales de las que se destacan los 

bonos, sorteos y regalos como método de solución para los problemas de 

liquidez y tener ingresos, donde las alternativas tienen que ser analizadas y 
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tomadas meticulosamente y elegir la mejor para la compañía, pero lo que logro 

que toda inversión no tenga resultado fue la Pandemia COVID19 que afecto en 

la Rentabilidad porque muchas empresas tomaron medidas orientadas a 

estrategias comerciales.  

1.1.2. A Nivel Nacional 

Trujillo, existen cambios por lo que se requieren de indicadores de 

rentabilidad de lo cual se maximizan los beneficios económicos.  

Para poder cumplir con las comisiones e intereses de créditos obtenidos para la 

marcha de un negocio la economía liberteña caerá 15%, cifra nunca vista en las 

empresas, esta problemática afecta a nivel nacional, donde una solución para 

superar esta pandemia es aplicando estrategias comerciales para obtener 

ingresos ya que hoy en día la enfermedad COVID 19, afecto a muchos negocios 

que tenían un manejo de su rentabilidad y ocasiono que se haga uso de la utilidad 

e invertir y para poder el ahorro decidieron disminuir en personal. 

Piura, los costes financieros en la producción de alimentos y  medicinas no 

tiene decadencia y se incrementan en calidad y rentabilidad como es en uno de 

ellos la producción de cacao, pero muchas de estas empresas para poder lograr 

su continuidad del negocio tienen obligaciones de intereses que se generaron al 

haber realizado algún préstamo y del cual se cancela de manera mensual y fue 

necesario para el manejo del giro de negocio y es ahí donde encontramos los 

costos financieros y de qué manera impacta la rentabilidad, pero que fue 

necesario para mantenerse en el mercado. Las ramas que tuvieron que realizar 

préstamos y por la pandemia tuvieron que cerrar, son las más afectadas y las 

que necesitan el apoyo más profundo del gobierno y tener la alternativa de poder 

levantarse y buscar la mejor  

Amazonas, la problemática es no poder cubrir sus costes financieros 

según lo proyectado, ya que bajo en Rentabilidad y perdidas de muchas 

inversiones, que semana a semana la Covid-19 se ha extendido en las 

comunidades donde ya se ha reportado más de 1,000 casos 

oficialmente con Covid-19. Ojo Público realizo un análisis de la ejecución 

presupuestal del gobierno regional y comprobó que de un 100% destinado para 

atender la emergencia solo se ha ejecutado la tercera parte. Existen empresas 

que logro más ingresos que otras y es por el giro de negocio de cada una, donde 

solo las empresas de alimentos y medicina puede mantenerse, además de ello 
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todas las empresas tuvieron que disminuir en personal, ya que la aglomeración 

dentro o fuera de la empresa es el principal contagio y lo que tuvieron muchas 

empresas que saber controlar para permanecer en el mercado. 

1.1.3.  A Nivel Local: 

Se expone la realidad problemática a consecuencia de la pandemia que 

atravesó el mundo, y por la necesidad que tuvo muchas empresas a 

consecuencia de un paro no esperado. Donde tuvieron que tener estrategias 

comerciales que aun así tuvieron un impacto con la rentabilidad, ya que, si 

analizamos su balance anual y sus ingresos, podemos darnos cuenta que si 

hubiéramos tenido mayores ingresos la diferencia en cumplir con las 

obligaciones la ganancia fuera mayor, ya que por la situación se tuvieron que 

cerrar las tiendas y hacerse ventas por la web, que muchas veces solo llegaba 

a la evaluación y no se concretaba la venta total. 

En la Empresa las evidencias que expresan la existencia de vacíos en la 

Rentabilidad y para cubrir con las obligaciones que fueron nacidas a causa de 

las entregas en tipo DELIVERY y poder tener ingresos, donde el miedo es no 

poder cumplir con mejor eficacia las cuentas por pagar que es el fin de toda 

empresa para evitar tener deficiencia y así poder cumplir con sus obligaciones y 

así mismo se tuvo que tomar medidas de reducción de personal. 

Las evidencias se encuentran de manera notoria en el BALANCE ANUAL 

2020, donde se ve que, a comparación de los años anteriores, se tenía de activo 

para cumplir con los pasivos. 

1.2. Trabajos previos.  
1.2.1. Internacional 

Salazar (2018), tesis titulada “Estrategias comerciales de la empresa 

ferrocarriles del Ecuador y el impacto en la rentabilidad.” Quito, se realizó una 

investigación del mercado  

Comentario: 

La referida Tesis ayuda en mi formulación del tipo de investigación y tener 

el conocimiento de cuanto influye la variable de la Rentabilidad para la toma de 

decisiones y me favorece a tener un mejor conocimiento de lo que abarca el 

análisis de la variable independiente de mi proyecto. 

Nata & Ortega (2018) “Costos y la incidencia en la Rentabilidad encontrada 

en la empresa INDUNEVALL, periodo 2017 - Ecuador” utilizo la técnica de la 
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entrevista y encuesta, donde se obtuvo evidencia suficiente de la problemática, 

y se pudo ver de qué manera se mejoraría la rentabilidad, manejando la 

producción a través de sus costos, dado que se considera todos los aspectos 

importantes para realizar el análisis. 

Comentario: 

La referida tesis es de ayuda para mi proyecto porque habla sobre los 

costos de la producción donde mi variable dependiente que es la rentabilidad 

tiene relación con ello, porque tanto las estrategias comerciales como los costos 

son de influencia para obtener el ingreso que efectué la ganancia a la empresa. 

Donde vale tener un financiamiento para poder cumplir con la compra de 

insumos para la producción.  

Lumby (2018), “Empresa Sistema S.A. y su diagnóstico financiero de los 

periodos 2015-2016 de Nicaragua”. Utilizo el tipo descriptivo con un enfoque 

cualitativo que al analizar los estados financieros donde se tuvo el resultado que 

lo relevante fue en la disminución de las ventas de forma referente. 

Comentario: 

El referido proyecto de investigación es de ayuda para mi proyecto de 

investigación al analizar los pasos para el financiamiento y cuanto es la ayuda 

de los ingresos por ventas para una buena rentabilidad sonde se analizan de dos 

maneras y se haya la diferencia de periodos donde se ve la diferencia de no 

haber maneja los costos financieros. 

Martínez (2017), “Estrategias comerciales de las medianas empresas del 

sector del calzado y su impacto en la rentabilidad, de la ciudad de Ambato en 

Ecuador. El tipo de técnica que utilizaron fue cuantitativo como cualitativa, ya 

que es realizar un conteo como calidad, para poder determinar las expectativas 

de los clientes, ya que son ellos de quien depende todo negocio para continuar, 

porque es difícil invertir y no tener ganancia. 

Comentario: 

Este proyecto me es de ayuda a mi investigación porque me ayuda a 

determinar la gran importancia que tiene realizar promociones o cambio de 

entregas de productos que no afecta la rentabilidad para mal, sino que nos 

permite poder tener mayores ingresos, ya que seremos más acogidos con lo que 

ofrecemos, ya que existen muchas empresas que ofrecen los mismos productos, 

pero debemos marcar la diferencia.  
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Duque & Molina (2018), “Rentabilidad de inversiones hechas como 

investigación para el desarrollo de la innovación. Colombia”, en este proyecto 

nos habla sobre poder determinar la rentabilidad de una inversión que realizo la 

empresa, para ello se analiza los estados financieros, se utilizó la investigación 

descriptiva concluyente, que se realizó el método por fases, los cálculos con los 

indicadores financieros y realizar la simulación para medir las inversiones , es 

donde se llega a concluir que a empresa genera valor, sin embargo los ingresos 

operacionales cubren la totalidad de los costos y gastos de las mismas donde 

todo ha ido incrementando los resultados de la inversión, lo que se recomendaría 

es que siga con la inversión, dado que se han obtenido beneficios. 

Comentario: 

Este proyecto me ayuda en mi proyecto a determinar de qué manera las 

inversiones ayudan a la rentabilidad y de qué manera se deben manejar para 

tener resultados positivos y eficientes ante cualquier adversidad, y saber el 

motivo por el cual los costos tengan disminución, pero la rentabilidad no tenga 

aumento. 

Salazar (2019) “El impacto de la rentabilidad por los costos de una 

compañía”. Se utilizo varios tipos de investigación como documental y campo, 

todo ello con el fin de obtener el resultado más preciso de la realidad 

problemática, ya que lo documental es papel y en el campo es ver en vivo cada 

movimiento teórico y ser testigo de la situación que atraviesa la entidad. 

Comentario: 

Este proyecto me es de ayuda en poder entender de qué maneras los 

diferentes tipos de investigación, ayudan a mi proyecto a poder determinar la 

realidad problemática en relación a mis variables y que el resultado obtenido sea 

el real y no cubierto de la excusa de que suceda el problema. 

Uverlan (2015) “Un enfoque contable en los bancos para determinar 

factores en la rentabilidad de los países dl Mercosur” Córdoba, se utilizó en esta 

tesis el tipo de investigación descriptiva donde la variable dependiente es a 

rentabilidad de los bancos y la independiente los factores donde se análisis las 

tasas de interés, el desarrollo económico y la tributación, teniendo como 

resultado que el buen manejo de los ingresos en todas las ramas, ayudan a tener 

una mejor rentabilidad. 

Comentario: 
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Esta tesis me ayuda a determinar el buen manejo de mi variable 

dependiente y en que se basa tener un buen manejo, así como tener el buen 

manejo e incondicional manejo de los ingresos para bien producto final.  

1.2.2. Nacional 

Rodríguez & Yauri (2018) “Empresa Lucho Tour S.R.L. la rentabilidad en la 

gestión financiera – Huaraz, Periodo 2018”, utilizaron el no experimental un tipo 

de análisis donde trata de datos reales, transversal y descriptiva y correlacional 

en la gestión financiera, donde para recolectar datos, analizar y obtener 

resultados, el medio que se utilizo fue las encuestas para saber dar una 

orientación a la corrección y saber el motivo que de la baja rentabilidad en ciertos 

periodos.   

Comentario: 

Esta investigación es de ayuda a mi proyecto, para darle mayor 

reconocimiento a mis variables, y me ayuda a poder determinar el tipo de 

investigación a utilizar y porque es importante tenerlo presente en todo 

argumento, que sea sustentado. 

Vargas (2016) “Efecto en la rentabilidad de la empresa Alpaca S.A. a causa 

de la implementación de un sistema de costo”. Utilizo cuestionario donde la 

hipótesis de los sistemas y la actualización para poder determinar los efectos y 

procesos con resultados positivos que es resultado de la rentabilidad de las 

entidades. En una de las conclusiones del autor expresa que un sistema 

actualizado ayuda a tomar decisiones y de ayuda a los procesos para obtener 

una información real y oportuna. 

Comentario: 

Esta tesis me ayuda en mi proyecto a dar las recomendaciones de que 

cambio podría ser utilizado para tener un control de mi variable “Costo financiero” 

que siempre va a estar presente en toda entidad. 

Villareal & Chiroque (2017) “Distrito de Tarapoto año 2014, la empresa 

Unipersonal de Chacón Rodríguez aplica un sistema de costo que afecta la 

rentabilidad”, donde el método que utilizo fue la encueta que se la aplico a 10 

colaboradores de la misma, donde la hipótesis dio el resultado de que la 

implementación de un costo ABC permitirá obtener una mejor rentabilidad. 

Donde una de las conclusiones es que esta herramienta determina costos de 

forma correcta que traza con la rentabilidad.  
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Comentario: 

Esta tesis es de ayuda a mi proyecto donde me permite entender de qué 

manera el costo financiero sea bien manejado para ayudar a mi rentabilidad en 

tener un margen positivo a la realidad a pesar de los inconvenientes que 

pudieron ocurrir en el periodo contable y tener un manejo de los periodos futuros 

para el bienestar de la entidad y continuidad en el mercado. 

Ballena (2018) “El valor patrimonial generado por el costo financiero 

bancario de las Mypes como el caso Distribuidora San Benito S.R.L.” Utilizo tipo 

de investigación descriptivo, cual objetivo principal es que los costos financieros 

se convierten con un arma que genera el patrimonio y ayuda muchas veces a 

pagar menos impuestos y todo ello que permita tomar buenas decisiones. Donde 

se llegó a la conclusión que el endeudamiento es una decisión que tiene que ver 

con el financiamiento y saber cómo adquirirlo ya que ayuda a incrementar el 

patrimonio de toda empresa. 

Comentario: 

Este proyecto de tesis me es de ayuda a poder determinar las diferencias 

que tienen las diferentes entidades al ser Mypes, y de que manera se puede 

realizar un análisis que para las empresas de régimen general puedan tener 

beneficios en el buen manejo de su costo financiero y sea de buen impacto a su 

rentabilidad. 

Talavera (2017) “Las ventas y la rentabilidad de una tienda al ser evaluado 

el Marketing de los artículos que se comercializan en la plaza norte en el año 

2015-2016”. Se utilizo la técnica experimental, porque los sujetos de estudio ya 

están formados y se tienen que analizar, y donde se tuvo como resultado el 

impacto que tienen las ventas y la rentabilidad, ya que, si no hay ventas, no hay 

rentabilidad y no existe la ganancia de todo negocio, donde lo invertido debe ser 

recuperado. 

Comentario: 

Este proyecto me es de ayuda a mi investigación donde me demuestra que 

en toda entidad el manejo de su rentabilidad es complicado si no se tiene un 

buen manejo y se aplican estrategias comerciales, será difícil de dar alguna otra 

recomendación.  

Gómez (2018) “Bolsa de valores de Lima y las empresas industriales que 

cotizan la relación que existe en la rentabilidad y los costos de la producción”, la 
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investigación utilizada fue la descriptiva- correlacional donde se demostró que la 

relación de las variables tanto dependiente como independiente, donde tomando 

la muestra es a base de análisis documentario donde se visualizó las diferencias 

que han surgido de un periodo a otro y viendo hacia el futuro de qué manera 

solucionar.  

Comentario: 

La tesis me ayuda en mi proyecto en la forma de como analizar mis 

variables y poder darme cuenta que si se usa solo el instrumento documental, 

no hace una diferencia al realizar encuesta, ya que os documentos es lo mismo 

que puede decir en la encuesta ya que son las mismas personas que realizan la 

documentación y los informes de estudio. 

Duran (2019), “Alicorp S.A.A. y la rentabilidad de los años 2010-2017 y 

cómo influye el apalancamiento financiero”, el tipo de investigación que se utilizo 

fue la no experimental, que determina los resultados en base a la realidad, ver la 

forma de solución a la problemática y en comparación a nivel internacional y 

nacional, nos damos cuenta que no ocurre solo en ese lugar, solo que es una 

problemática que atraviesa toda entidad. 

Comentario: 

La tesis me ayuda en mi proyecto para determinar de qué manera el 

apalancamiento se enlaza con la variable y de qué manera busca la estabilidad 

y solución al manejo de la rentabilidad y de qué manera a pesar de bajar los 

costos financieros la rentabilidad tiene que tener aumento. 

1.2.3.  Local 

Carreño (2018) “Producción de Masedi, 2017 con las estrategias 

comerciales que se manejó”. Utilizo la encuesta como el instrumento para 

analizar el problema y poder determinar una solución empleando información 

propia, empleando la conocida escala de Likert, y se tomó diseño no 

experimental, porque se trabajó con hechos reales. Se obtuvo que el 34.29% de 

los administrativos de la entidad tiene un conocimiento eficiente sobre las 

estrategias comercial, pero que el 42.86% tiene un conocimiento regular y un 

22.86% es deficiente y es por eso que se puede determinar la relación con la 

variable productividad. 

Comentario: 

La referida tesis me es de ayuda para mi proyecto de investigación donde 
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nos demuestra de qué aplicando instrumentos se puede llegar a la cantidad de 

eficiencia y deficiencia que pueda tener una entidad en el conocimiento de sus 

colaboradores y porque es que esta variable puede tener relación con la 

productividad que tiene que ver con la rentabilidad, porque si una empresa no 

produce lo eficiente, su rentabilidad en vez de crecer, va a decaer. 

Vásquez (2019) “Análisis de costos y diseños de estrategias usados en 

caserío vista alegre para mejorar la rentabilidad, distrito de Chotalí-Cajamarca”. 

En esta investigación se planteó la hipótesis de una estrategia de mejora en la 

rentabilidad, teniendo el objetivo de analizar los costos y así dar mejoras a la 

rentabilidad a través de estrategias que utiliza el mercado, donde se realizó la 

técnica de la encuesta a los agricultores sobre cuál es la estrategia para obtener 

rentabilidad. 

Comentario: 

La referida tesis me es de ayuda para mi proyecto porque me ayuda a saber 

dar solución a la problemática y a darle mayor enriquecimiento a mi técnica de 

análisis de mis variables y poder determinar el motivo y dar la solución inmediata. 

 Antícona (2018) “Incidencia en la rentabilidad de la empresa A y S a 

consecuencia del control de los suministros”. La técnica de estudio se basó en 

una investigación correlacional, con datos reales, el análisis documental y el 

cuestionario fueron los aplicados para recolectar los datos y analizarlos.  

Comentario: 

En esta tesis me ayuda en mi proyecto por los instrumentos mencionados, 

para poder tener resultados reales, de la situación y poder determinar el margen 

de diferencias entre períodos, que ayuda a realizar cambios en la toma de 

decisiones y tener una capacitación del personal relacionado en los movimientos 

de la rentabilidad y así tomar decisiones que tengan resultados positivos. 

Peche & Salazar (2018) “La empresa Agrobien S.A.C. Jaén año 2016-2017 

y sus estrategias comerciales efectuadas”, la razón porque se realizó esta 

investigación fue de mejorar los ingresos a través de las ventas y tener mayor 

posicionamiento en el mercado, ya que hasta la fecha no han podido determinar 

su lugar puntual, este tipo de tesis tuvo la técnica de la observación que se basó 

en ver el momento en el que ingresa un cliente y el momento en el que se va, y 

así poderse dar cuenta si la falla es en la calidad de atención o en los productos 

deseados. 
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Comentario: 

La referida tesis nos da a conocer qué importancia tiene para una empresa 

la calidad de trabajadores y la innovación que estos deben tener, aunque no se 

trate de contabilidad que es directa a mi carrera, nos habla de una forma de 

hacer ventas, que son la fuente para que toda empresa puede tener rentabilidad, 

que es una de mis variables y me es de mucho apoyo al camino de investigación. 

Bilbao (2015) “La Molina y su comercialización del camotepan a través de 

las estrategias comerciales que se efectuaron, Lima - 2015”, se utilizó el método 

descriptiva y no experimental, donde se tuvo resultados que la problemática de 

ventas, es por motivo de falta de Marketing, ya que el producto es desconocido 

por ello no es consumido. 

Comentario: 

El presente proyecto de investigación me ayuda a poder determinar que 

variable tiene relación a mi título de investigación y así poder tener mayor 

conocimiento del estudio de la variable que se ha determinado. 

Lazo & Ramón (2019) “De qué manera el endeudamiento influye en la 

rentabilidad de la empresa Alicorp S.A.A. año 2009-2017”, se utilizó el tipo no 

experimental, donde las variables son autónomas. Las conclusiones fueron que 

el endeudamiento tiene relación en la rentabilidad de manera positiva en los 

periodos de 2009-2017 de la empresa estudiada.  

Comentario: 

El presente proyecto me ayuda a poder determinar que teorías se enfocan 

principalmente en las variables y poder determinar el fundamento de lo utilizado 

para tener el mejor enfoque de cada variable y saber el propósito del tipo de 

investigación aplicado. 

Antúnez & Torres (2020) “El impacto de la rentabilidad con un control de 

inventarios de la empresa Distribuidora Quiro S.A.C., ubicada en Puente 

Piedra,2019”, en esta investigación se aplicó la técnica no experimental, ya que 

se tiene documentos como son los estados financieros, donde se analiza dos 

periodos y se determina la deferencia de la rentabilidad y se analiza donde ha 

sido la disminución, si en ventas por el mal manejo de inventarios, se llega a la 

conclusión que el control de los inventarios es una pieza clave para una empresa 

comercializadora y la estrategia de ventas. 

Comentario: 
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Esta tesis me es de ayuda en mi proyecto para poder determinar las formas 

en que el negocio tiene que saber manejar su mercadería para no perder su 

margen de rentabilidad y que no sea necesario que periodo tras periodo los 

accionistas estén aportando, sino que las estrategias comerciales son un apoyo 

a mantener el margen de rentabilidad. 

1.3. Teorías relacionadas al tema 

1.3.1.  Estrategias comerciales 

Según Silva, (2020) define estrategia comercial como un conjunto de 

acciones que toda empresa pone en práctica para dar a conocer sus productos, 

para así aumentar su venta y su participación en el mercado. Estas estrategias 

deben estar enfocadas en el producto, para la toma de decisiones y en que la 

mejora día a día, sea por el bien del cliente y de la misma empresa, y para que 

estas estrategias funcionen, lo que debe preguntarse todo comercian es ¿Dónde 

estamos? Y estos datos deben incluir el balance, que te especifique de manera 

global el avance y el crecimiento rentable.  

Según (Buján, 2014) La estrategia comercial es el término que se utiliza 

habitualmente para la comercialización de un producto, donde no solo depende 

del producto sino también de la comercialización del antes, durante y después, 

donde determinar una estrategia comercial no tiene un orden, sino que es una 

manera de hacer conocido un producto y hacer crecer la rentabilidad de una 

empresa. 

1.3.2. Aspectos para implementar una estrategia comercial 

Según (Quirio,2020), los principales aspectos son los siguientes: 

1.3.2.1. La necesidad del cliente, es un aspecto fundamental ya que toda 

insatisfacción del cliente, ayudara a dar mejoras en el producto y la técnica de 

ofrecimiento. 

1.3.2.2. Conocimiento de la competencia, es saber lo que están haciendo 

los competidores para cubrir las necesidades de los clientes, donde se debe 

investigar los productos que vende la competencia y cual es lo que se tiene que 

agregar a lo mismo que se produce. 

1.3.2.3. Análisis FODA, es la manera estratégica de toda entidad en saber 

las altas y bajas de su negocio y poder armar las estrategias para superar las 

debilidades y amenazas enriqueciendo las fortalezas y oportunidades. 

1.3.3. Elementos importantes al diseñar una estrategia comercial 
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1.3.3.1. Estrategia de producto, que sea el que satisfaga la necesidad del 

consumidos y es por ello que el producto tiene que tener características 

innovadoras que diferencie a la competencia que ofrece los mismos productos. 

1.3.3.2. Estrategia de precio, es el punto más importante por todo cliente, 

porque es lo que está dispuesto a pagar porque sienta que el producto lo vale y 

es por ello que la entidad tiene que ver los beneficios del producto y en qué 

mercado esta segmentado. 

1.3.3.3. Estrategia de distribución, es la que busca ubicar el producto en 

el lugar adecuado donde el cliente lo pueda encontrar de manera cómoda y 

segura y para tomar esta decisión, debe saber dónde tiene más acogida los 

productos que ofrece. 

1.3.3.4. Estrategia de comunicación, que debe ser dirigido al público 

estratégico, y es por ello que se debe conocer los intereses y preferencias de los 

clientes y que se pueda utilizar los medios de comunicación más utilizados, de 

tal manera que la comunicación sea más rápida. 

1.3.4.  Teoría de la Estrategia empresarial 

Según (Moreno,2003) Primeramente nos define la palabra estrategia 

que es la que tiene que ver a largo plazo, pues es algo que una entidad de 

proyecta en un futuro y ve la fórmula de lograrlo, donde una cosa es planear y 

otra muy distinta el pensamiento estratégico, que son una combinación del 

análisis y la síntesis. Donde se tiene que saber las características de un producto 

que un cliente quiere tener. 

1.3.5. Rentabilidad 

Según Acosta (1992) La rentabilidad es todo lo que genera suficiencia 

para la utilidad como es cuando una empresa tiene más ingresos que egresos 

se le considera rentable que ayudan a tener estrategias para saldar ventas al 

crédito como es “una empresa tiene rentabilidad cuando tiene más ingresos que 

costos”. 

1.3.6. Tipos de Rentabilidad 

Según Sánchez, (2013), los tipos de rentabilidad son: 

a) Rentabilidad Económica 

También es conocida como ROI que nos ayuda a determinar que activos 

de la entidad genera ganancias midiendo su capacidad. 

b) Rentabilidad Financiera 
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También conocida como ROE, que es la que se calcula dividiendo el 

beneficio neto entre los fondos propios, que significa ver cuáles son los recursos 

que ha obtenido la empresa al haber realizado tal inversión. 

c) Rentabilidad Comercial 

Esta se calcula mediante las ganancias en las ventas entre lo que se ha 

empleado en las mismas a lo largo del giro del negocio, que es la más utilizada 

por los entes comerciales. 

1.3.7. Margen de Utilidad 

Según Flores, son las ganancias sobre las ventas que muestran el 

cálculo del porcentaje. Que está compuesto por la utilidad en bruta, margen de 

la operación y margen neto, conocido como el motivo de obtención del ingreso 

neto. 

1.4. Formulación del problema 

¿De qué manera las estrategias comerciales pueden ayudar a minimizar el 

impacto en la rentabilidad de la empresa Grupo BZ Comunicaciones y 

Distribuciones E.I.R.L.? 

1.5. Justificación e Importancia del Estudio 

1.5.1. Justificación Teoría:  

Al ser aplicado contribuirá al dueño a crecer en el sector comercial, del 

giro de telecomunicaciones, tomando acciones emprendedoras con mejor 

criterio, buscando siempre mejor Rentabilidad y que sus Estrategias comerciales 

sean cumplidas generando ingresos y evitando el uso de la utilidad. 

1.5.2. Justificación Práctica:  

La referida tesis contribuirá a comprender y entender, la importancia que 

tiene las estrategias comerciales, que le permite a la empresa tener estrategias 

con el fin de manejar sus ventas e ingresos y la rentabilidad económica. 

1.6. Hipótesis 

Las estrategias comerciales inciden en la rentabilidad de la empresa 

Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L. – Chiclayo 2020: 

a) La planificación de las estrategias comerciales contribuye 

favorablemente a la rentabilidad de la empresa. 

b) La ejecución de las estrategias comerciales, influyen en la gran 

diferencia de rentabilidad de la empresa año tras año. 

c) Las estrategias comerciales contribuyen a la obtención de 
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rentabilidad y obtener los ingresos de ventas en la empresa.  

1.7. Objetivos. 

1.7.1.  Objetivo General: 

Determinar que en la rentabilidad influyen las estrategias comerciales y 

de que manera en la empresa Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones 

E.I.R.L. – Chiclayo 2020. 

1.7.2.  Objetivos Específicos: 

- Evaluar las estrategias comerciales 

- Evaluar el nivel de la rentabilidad 

- Evaluar de qué manera las estrategias comerciales tienen 

relación con la rentabilidad en la empresa Grupo BZ Comunicaciones y 

Distribuciones E.I.R.L. 
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II. MATERIAL Y MÉTODO 

2.1. Tipo y Diseño de Investigación. 

2.1.1. Tipo de investigación: 

- Investigación correlacional donde se ve la relación que existe 

entre la variable dependiente como independiente. 

- Investigación explicativa que nos ayuda a establecer la causa – 

efecto, es decir saber el porqué de los hechos y de los cambios entre periodos.  

2.1.2. Diseño de investigación: 

- No experimental, porque presenta hechos y se observa lo que 

existe. 

R:        O              T                  P 

 

Donde: 

R: Realidad de la empresa Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones 

E.I.R.L. 

O: Observación de la Realidad Problemática. 

T: Teoría que sustenta la Propuesta. 

P: Propuesta de mejora para la realidad problemática.  

- Diseño bibliográfico porque se analizará el material documental 

para realizar el estudio de las variables y se selecciona los resultados 

coherentes. 

2.2. Población y Muestra 
2.2.1. Población: 

Está representada por las distribuidoras de CLARO, detallados a continuación: 

Tabla 1. Población 

 

Fuente: Superintendencia de Administración Tributaria 

RAZON SOCIAL RUC   UBICACIÓN 

NC COMUNICACIONES JAEN 

S.A.C. 

 

20601410754 

 
  

Av. José Balta nro. Ref. (1353b- 2do piso 

de galerías Joel) Lambayeque - Chiclayo 

- Chiclayo 

CIX E & G SOLUCIONES 

GENERALES E.I.R.L. 

 

20600633407 

 
  

Cal. Daniel Alcides Carrión Nro. 150 urb. 

cercado de Chiclayo Lambayeque - 

Chiclayo - Chiclayo 

GRUPO BZ COMUNICACIONES 

Y DISTRIBUCIONES E.I.R.L. 
20602089178 

  

Av. Pedro Ruiz Gallo 931- Lambayeque - 

Chiclayo - Chiclayo 
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2.2.2. Muestra 

La muestra fue no aleatoria por lo cual se trabajó con el área comercial de la 

empresa Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L., que está compuesta de 16 

trabajadores a quienes se les aplico las encuestas por tener mayor conocimiento de las 

estrategias comerciales que se aplican y tener mejor conocimiento de lo vendido. 

2.3. Variables y operacionalización: 

2.3.1. Variables 

Variable Independiente 

Las Estrategias Comerciales, es el que se origina al dar a conocer el 

producto que ofrecen. 

Dimensiones: 

• Estrategia de Producto 

• Estrategia de Precio 

• Estrategia de Distribución 

• Estrategia de comunicación 

• Análisis FODA 

Variable dependiente 

Rentabilidad, es el que mide la relación de la utilidad y los recursos que 

se usan alcanzarla. 

Dimensiones: 

• Rentabilidad Económica 

• Rentabilidad Financiera 

• Rentabilidad Comercial 

• Margen de utilidad  
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2.3.2. Operacionalización 

Tabla 2. Variable independiente 

VARIABLE 

INDEPENDIENTE 

DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

DEFINCIÓN 

OPERACIONAL 
DIMENSIONES INDICADORES ITEMS 

TÉCNICAS DE 

INSTRUMENTOS 

DE 

RECOLECCIÓN 

DE DATOS 

Estrategias 

Comerciales 

Las estrategias 

comerciales, son 

las que ponen en 

práctica todas las 

empresas para 

aumentar sus 

ventas y tener 

posicionamiento 

en el mercado, 

donde se enfocan 

en el producto y 

agregar algo que 

lo diferencie de la 

competencia. 

Según Silva, 

2020 

Esta variable es la 

más importante ya 

que nos permite 

conocer que tanto 

las estrategias 

comerciales 

ayudan a tener 

rentabilidad que 

nos permitan 

cubrir los gastos 

tan solo con los 

ingresos, así 

mismo el 

instrumento 

utilizado consta de 

10 preguntas 

abiertas, la cual 

medirá la variable 

independiente 

“Estrategias 

Comerciales”, que 

se aplicara a los 16 

colaboradores del 

área comercial. 

Estrategia de 

producto 
Capacitaciones 

1. ¿Las capacitaciones son dadas en el 

momento indicado? 

La técnica es la 

encuesta con las 

siguientes 

alternativas: 

2. ¿Las estrategias de ventas que se 

desarrollaron en pandemia y que se 

desarrollan, son dadas por usted? 

1 = Nunca 

Estrategia de 

precio 
Promociones 

3. ¿Los administrativos saben dar valor a 

sus ideas para ofrecer alguna oferta? 
2 = Casi Nunca 

4. ¿Las fuentes de ventas son bien 

explicadas? 
3 = A veces 

Estrategia de 

distribución 
Precio indicado 

5. ¿Los ingresos por ventas generan 

rentabilidad para cubrir los créditos? 
4 = Casi Siempre 

6. ¿Las ideas de promociones 

comerciales, generan mayores ingresos? 
5 = Siempre 

Estrategia de 

comunicación 
Marketing 

7. ¿Las promociones, ofertas de los 

productos sirven para tener mayores 

ventas? 

  

8. ¿Las promociones que se hacen en una 

fecha festiva tiene más acogida? 
  

Análisis FODA Abastecimiento 

9. ¿Están abastecidos con equipos para 

concretar las ventas? 
  

10. ¿Les dan ofertas que promociones, 

cada vez que tengan un exceso de 

equipos? 
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Tabla 3. Variable dependiente 

 

 

VARIABLE 

DEPENDIENTE 

DEFINICIÓN 

CONCEPTUAL 

DEFINCIÓN 

OPERACIONAL 
DIMENSIONES INDICADORES 

TÉCNICAS DE 

INSTRUMENTOS 

DE RECOLECCIÓN 

DE DATOS 

Rentabilidad 

La rentabilidad es la 

que genera utilidad 

o beneficio donde 

se determina que 

toda empresa es 

rentable cuando 

genera mayores 

ingresos que costos, 

según Acosta 1992. 

Esta variable es la 

nos permite conocer 

que tanto ha variado 

la Rentabilidad en los 

periodos 2019 - 

2020, donde se está 

realizando una guía 

documental. 

Rentabilidad 

Económica 

Positivo 

Negativo 

Neutro 

Técnica: Análisis 

documental          

Instrumento: Guía de 

análisis documental 

Rentabilidad 

Financiera 

Rentabilidad 

Comercial 

Margen de Utilidad 

Ganancia 

 

Perdida  
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2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez, y confiabilidad 

2.4.1. Técnica 

Encuesta 

Según Naresh (2021) las encuestas son aquellas utilizadas en un 

número indeterminado de personas que a través de la encuetas se obtiene 

información, este es un método que muchos investigadores utilizan porque les 

permiten obtener la información de forma real y es por ello que los investigadores 

deben saber exactamente cuál es su fin. 

Análisis documental 

En la investigación se utilizó el análisis documental que se dio en analizar los 

periodos 2019 – 2020 en los estados financieros y estados de resultados, para verificar la 

diferencia de la rentabilidad. 

2.4.2. Instrumento 

Cuestionario 

Hernández (2012), Se empleo a los colaboradores del área comercial para poder 

saber de quienes son las estrategias comerciales que ponen en práctica para realizar 

ventas.  

Guía de análisis documental 

En la presente investigación se tomó la guía para analizar los estados financieros 

y estado de resultados de periodos 2019 – 2020. 

2.4.3. Validez 

Kane (2006) nos habla que es una acumulación de pruebas que tiene que tener 

relación a la variable aplicada en la investigación para poder interpretar y hacer uso de la 

información recolectada. 

2.4.4. Confiabilidad 

Thompson (1994) nos habla que no podemos considerar ningún dato mientras no 

sea suficientemente confiable teniendo la característica a considerarse estable. 

2.5. Procedimiento de Recolección de datos 

Para el análisis de los datos se utilizó una investigación explicativa – no 

experimental, donde se aplicó el análisis de estados de situación financiera de periodos 

2019 – 2020, donde teniendo los resultados del análisis se procedió a discutir los objetivos 

planteados. 
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2.6. Aspectos éticos 

Delgado (2002), determina que, desde el punto de vista ético, se tiene que tener en 

cuenta: 

Respeto a las personas: Que tiene que ver que no se puede obligar a alguien a hacer 

algo que no sea de su libre consentimiento. 

Beneficencia: Es el aspecto ético que disminuye el riesgo porque si es dentro del 

balance razonable de los riesgos para la empresa. 

Justicia: Es cuando se tiene muchas respuestas que puedan ser similares, pero se tiene 

que tener respeto por la más mínima similitud, porque siempre debe haber un aspecto que lo 

tiene que diferencias y tratarse con justicia misma. 

2.7. Criterios de rigor científico 

Credibilidad. – Es la que se logra recolectando información de lo que se observa 

y se plática con el objeto de estudio y es de lo cual se tiene resultados de estudio 

verdaderos. 

Confirmabilidad. – Es a través del cual se le hace seguimiento a lo que se quiere 

lograr y el estudio que es la toma de las decisiones e ideas que se tuvo como autor. 

Transferibilidad. – Es cuando se amplía resultados, pero en base a otras 

investigaciones, que nos ayudan a extender lo estudiado, mediante los hallazgos. 

 

III. RESULTADOS 

3.1. Tablas y Figuras 
A) Objetivo específico 1: Evaluar las estrategias comerciales 

Tabla 4. Análisis de selección de estrategias 

Categoría N % 

NUNCA 5 42 

CASI NUNCA 7 58 

A VECES 0 0 

CASI SIEMPRE 0 0 

SIEMPRE 0 0 

Total 12 100 

Fuente: Elaboración propia 
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FIGURA 1. Gestión de estrategias tomadas por los colaboradores. 

 

Interpretación:  

De la tabla 4 y figura 1 nos da a conocer el nivel de seguridad que se tiene en las 

estrategias comerciales que son dadas por los colaboradores de la entidad y de las cuales 

con su aplicación se puede tener mayor ingreso y que muy a pesar de abastecerse con 

mercadería, se tenga que dar salida a la misma antes de finalizar su lanzamiento, ya que la 

tecnología día a día se viene actualizando y las necesidades son mayores.  

Tabla 5. Análisis de porcentaje de duda en tomar una estrategia comercial 

Categoría N % 

NUNCA 5 16 

CASI NUNCA 7 23 

A VECES 19 61 

CASI SIEMPRE 0 0 

SIEMPRE 0 0 

Total 31 100 

Fuente: Elaboración propia 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

FIGURA 2. Gestión de toma de estrategias 

Interpretación: 

16%

23%

61%

0% 0%

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

42%

58%

0% 0% 0%

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE
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De la tabla 5 y figura 2 del 100% de los encuestados, el 61% se considera que a 

veces se toma las estrategias de los colaboradores pero el 23% es de casi nunca lo hacen 

y en un 16% es que nunca las toman, pero podemos darnos cuenta que si son tomadas no 

cumplen los objetivos de la empresa y es porque posiblemente no se realiza un análisis a 

aquellas estrategias comerciales, antes de ser aplicadas y tan solo se da la negatividad de 

la misma, cuando lo que se debe de hacer es ponerla en práctica y si no funciona, pues no 

dejarla por mucho tiempo e ir cambiando día a día , porque así como crece la tecnología, 

deben crecer sus conocimientos. 

Tabla 6. Análisis de las alternativas totales de estrategias comerciales 

Categoría N % 

NUNCA 5 3 

CASI NUNCA 7 4 

A VECES 19 12 

CASI SIEMPRE 51 32 

SIEMPRE 78 49 

Total 160 100 

Fuente: Elaboración propia 

 

 
 
 
 
 
 
 

FIGURA 3. Toma de estrategias comerciales 

Interpretación 

De la tabla 6 y figura 3, tenemos la aplicación de estrategias comerciales en la 

encuesta aplicada con interrogantes en general, que, si son dadas por los colaboradores, 

si son las correctas, si están bien abastecidos con mercadería y si están bien capacitados. 

Donde vemos que en 49% los trabajadores si están de acuerdo con las estrategias que se 

toman, pero existe un 32% que está en dudas y acepta lo que se les diga por compromiso 

y necesidad de ganar, luego en 12% que sienten que no están bien capacitados como que 

las estrategias comerciales no son buenas, luego un 4% de casi nunca que significa que 

muy pocos piensan en que no funcionen y que no estén abastecidos, porque en un 3% 

nunca están conformes. 

B). Objetivo específico 2: Evaluar el nivel de la rentabilidad 
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Para determinar la rentabilidad se utilizó indicadores de rentabilidad, Además, los 

resultados de la rentabilidad de la empresa durante los años 2019–2020 fueron tabulados 

en tablas y figuras en cumplimiento a los objetivos planteados: 

Para dar cumplimiento a los objetivos formulados en el estudio se elaboró un 

instrumento denominado ficha de registro de datos para conocer la rentabilidad de la 

empresa Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L., Chiclayo periodos 2019–

2020. 

Tabla 7. Estado de resultados comparativo 2019 y 2020 

 

 

 

-  

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia en base a estado de resultados 2019 y 2020
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Tabla 8. Estado de situación financiera comparativo 2019 - 2021 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia en base a balance general comparativo 2019 y 2020 
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Ratios de rentabilidad: 

Tabla 9. Calculo de ratios 

Rentabilidad 2019 2020 

Margen Bruto 22.87% 21.91% 

Margen Operativo 4.70% 4.75% 

Margen Neto 2.91% 2.64% 

ROA 13.90% 10.54% 

ROE 10.92% 11.51% 

TOTALES 55.30% 51.35% 

Fuente: Elaboración propia 

Interpretación: 

Analizando nos podemos dar cuenta que ratio que a través del ratio de 

margen bruto nos podemos dar cuenta que las ventas han aumentado, pero no 

es eso de que las ventas aumentaron, sino que la empresa hace activaciones de 

ventas en cuotas y emiten los comprobantes al monto en que se activan , mas 

no en lo que ingresa , y eso se realiza de esa forma por un acuerdo entre el DAC 

y el CAC, y es por ello que podemos ver ese aumento, pero analizamos los 

demás ratios nos podemos dar cuenta que ha tenido una cierta disminución y 

eso es causa de la pandemia que atravesamos, donde se tuvo que cerrar y 

inclinarse a las ventas a través del mercado electrónico, ya que solo eran 

activación por Facebook y entregas a domicilio.  

Tenemos que el margen neto del año 2019 al año 2020, ha tenido un 

decrecimiento y es debido a que ese ha tenido mayores ventas, pero la utilidad 

no ha aumentado mucho , para el 2019 se tenía una utilidad de 52,244.88 y para 

el 2020 se obtuvo 60,224.75 habiendo una aumento de 7,979.90, pero así mismo 

los gastos financieros han aumentado descontroladamente porque en el 2020 no 

se tuvo mucha disponibilidad de efectivo inmediato, ya que nos podemos dar 

cuenta que se incrementó en 406,581.32 que es un aumento fuerte, pero es por 

motivo a abastecerse de equipos de última generación, porque si se acaba la 

disponibilidad , hacer pedido de zonas más lejanas, demoraría en llegar y se 

pagaría más por él envió. 

  

 

 



37 
 

C). Objetivo específico 3: Evaluar de qué manera las estrategias comerciales 

tienen relación con la rentabilidad en la empresa Grupo BZ Comunicaciones y 

Distribuciones E.I.R.L. 

La relación encontrada entre variables, es que mientras se realicen 

buenas estrategias para obtener ingresos, la rentabilidad no va a ser afectada y 

se va a mantener y crecer, pero todo depende de las estrategias que los 

encargados de generar ventas realicen y con el carácter y la eficiencia, donde 

motiven al cliente a querer comprar y ellos logren cerrar una venta. 

Las estrategias están dadas con una comisión, donde el vendedor 

motiva al comprador y la empresa motiva al vendedor, para que tenga la 

motivación y el carácter de cerrar una venta porque sabe que va a tener un bono, 

al igual que es el cliente al ofrecerle el producto y tenga algún descuento. 

 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

FIGURA 4. Tabla de barras de ratios 

Interpretacion: 

Decimos que las estrategias comerciales tiene relacion con la 

rentabilidad, porque son la fuente de ingresos, en el aspecto que si se tiene 

mejores ofertas y mejores formas de convenser a un cliente, en que sienta 

confianza y quiera adquirir el servicio o el bien, se tienen que tener bien 

capacitados a casa uno de los colaboradores y como vemos en la figura 4, los 

ratios han tenido inpacto en el 2020.  
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 
4.1. Conclusiones 

La propuesta de estrategias comerciales si ayudan a tener rentabilidad, 

y esta debe estar compuesta por ideas de los propios colaboradores, ya que son 

ellos los que tienen el contacto mas directo con el cliente. 

Las estrategias comerciales, tienen varios propósitos, que todo depende 

de la calidad de vender y ofrecer las mejores promociones, para así poder 

obtener el mayor ingreso y la rentabilidad tenga un crecimiento día a día, además 

que con la pandemia que atravesamos muchos negocios cerraron. 

La evaluación de la rentabilidad entre periodos, nos ha demostrado que 

hemos sabido mantener la estabilidad, pero que si ha disminuido y no solo por 

las ventas, sino por la enfermedad COVID19, donde no estábamos actos de abrir 

locales que no vendan medicina y alimentos, pero aun así nos hemos mantenido, 

pero se ha tenido con la necesidad de disminuir personal para ello. 

Las estrategias tienen relación con la rentabilidad porque a través de 

ellas se pueden generar ingresos que hagan mantener el negocio y a pesar de 

haber pasado por la situación mas difícil de permanencia en el 2020, hemos 

sabido superar en cierta parte la crisis, pero si se ha tenido una disminución en 

la rentabilidad en ese periodo, donde a pesar de las estrategias puestas en 

practica no se ha podido vender igual que años anteriores. 
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4.2. Recomendaciones 

Al gerente de Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L. aplicar  

estrategias comerciales con las ideas del personal del área comercial para evitar 

disminuir en tener ingresos por ideas administrativas que no tengan resultados, 

ya que el área administrativa no tiene tanto contacto como el área comercial, el 

ambiente debe ser agradable, estableciendo objetivos para determinar los 

bonos, descuentos y lanzamientos dando oportunidades para la empresa y 

convirtiendo en una amenaza la competencia, estableciendo acciones concretas  

para marcar la diferencia y poder tener una mayor rentabilidad de lo invertido con 

lo recuperado. 

Al gerente de Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L. 

realizar periódicamente capacitaciones dando a conocer las nueva ofertas y la 

competencia que le permita medir el nivel de Rentabilidad que tendría si realiza 

la estrategia pensada. 

Al gerente de Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L. 

realizar análisis comparativos de diferentes periodos a sus estados financieros, 

que le permita evaluar las variaciones del rubro de ventas, aplicando los ratios 

de rentabilidad.  

Al gerente de Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L. 

observar las estrategias propuestas y seleccionar solo las que van a permitir 

aumentar la rentabilidad y así mismo tener el mayor ingreso. 
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VI. ANEXOS 

 
Anexos 1. Resolución de aprobación 
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Anexos 2. Formato T1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Analisis TURNITIN 
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Anexos 3. Acta de Originalidad 
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Constancia de Pago de Titulo 
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Anexos 4. Carta de Aceptación de la empresa 
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Anexos 5. Validación de Instrumentos 

EXPERTO 1 

Carta de presentación 
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Revisión de instrumento 
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Validación del instrumento 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



61 
 

EXPERTO 2 

Carta de presentación 
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Revisión de instrumento 
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Validación del instrumento 
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EXPERTO 3 

Carta de presentación 
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Revisión de instrumento 
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Validacion del instrumento
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Anexos 6. Guía de análisis documental 

 

Objetivo: Examinar los documentos internos de la empresa (ESTADO DE 

RESULTADOS Y ESTADOS DE SITUACION FINANCIERA) 

Nombre de entidad: Grupo BZ Comunicaciones y Distribuciones E.I.R.L. 

El evaluador mediante Análisis documental / Guía de análisis documental, debe 

señalar, según corresponda: 

Si - la actividad se realizó correctamente. 

No - la actividad no fue realizada 

 

 Si No 

1. Se maneja índices de ventas   

2. Se declara el verdadero stock de mercaderia.   

3. Se posee el efectivo que dice sus EEFF.   

4. Las ventas declaradas son solamente de equipos.   

5. El personal es el adeacudo para estar en planilla como tambien 

para no estarlo. 

  

6. Se cuenta con todos los comprobantes de compras , que 

demuestren el IGV pagado mes a mes 

  

7. Las cuentas por pagar , son solamente de materiales del giro de 

negocio. 

  

8. Se verifican los inventarios hechos mes a mes.   
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Formato de Validación con los ítems 
Instrumentos a aplicar 
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Anexos 7. Matriz de consistencia 

MATRIZ DE CONSISTENCIA 
TITULO: ESTRATEGIAS COMERCIALES Y SU IMPACTO EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA GRUPO BZ COMUNICACIONES Y 
DISTRIBUCIONES E.I.R.L. – CHICLAYO 2020 

PROBLEM

A 

OBJETIVO OBJETIVOS  

ESPECIFICOS 

HIPOTESIS VARIABLE

S 

DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS 

 

 

 

 

 

¿De qué 

manera las 

estrategias 

comerciales 

pueden 

ayudar a 

minimizar el 

impacto en la 

rentabilidad 

de la empresa 

Grupo BZ 

Comunicacio

nes y 

Distribucione

s E.I.R.L.? 

 
 

 

 

 

 

 

Determinar 

que en la 

rentabilidad 

influyen las 

estrategias 

comerciales y 

de qué 

manera en la 

empresa 

Grupo BZ 

Comunicacio

nes y 

Distribucione

s E.I.R.L. – 

Chiclayo 

2020. 

 

 

 

 

 

 

- Evaluar las 

estrategias 

comerciales 

- Evaluar el nivel 

de la rentabilidad 

- Evaluar de qué 

manera las 

estrategias 

comerciales 

tienen relación 

con la 

rentabilidad en la 

empresa Grupo 

BZ 

Comunicaciones 

y Distribuciones 

E.I.R.L. 

 

 

 

Las estrategias 

comerciales inciden en la 

rentabilidad de la empresa 

Grupo BZ 

Comunicaciones y 

Distribuciones E.I.R.L. – 

Chiclayo 2020: 

d) La planificación de las 

estrategias comerciales 

contribuye 

favorablemente a la 

rentabilidad de la 

empresa. 

e) La ejecución de las 

estrategias comerciales, 

influyen en la gran 

diferencia de rentabilidad 

de la empresa año tras 

año. 

f) Las estrategias 

comerciales contribuyen a 

la obtención de 

rentabilidad y obtener los 

ingresos de ventas en la 

empresa.  

 

Estrategias 

comerciales 

Estrategia de producto Capacitaciones 

 

 

 

Encuesta/Cuestionario 

escala test Prueba de 

conocimiento. 

 

Estrategia de precio Promociones 

Estrategia de 

distribución 
Precio indicado 

Estrategia de 

comunicación 
Marketing 

Análisis FODA Abastecimiento 

Rentabilidad 

Apalancamiento 

Financiero 

 

Positivo 

 

 

Análisis documental/ 

Guía de análisis 

documental. 

 

Negativo 

Neutro 

Margen de Utilidad 

Ganancia 

Perdida 
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Anexos 8. Confiabilidad del instrumentos ALPHA DE CRONBACH 

Confiabilidad del instrumentos ALPHA DE CRONBACH 
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Anexos 9. Ubicación de la empresa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Plano Satelital de la ubicación de la empresa – Google maps 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Frontis de la empresa 
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Anexos 10. Evidencias Fotograficas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Revisando los flujos de caja 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                        Aplicando la encuesta a los colaboradores de la empresa 


