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Resumen

El presente proyecto de investigacion tiene como proposito determinar como la gestion
de ventas influye en rentabilidad de la Empresa Peru Carnes SA; se utilizo el tipo de
investigacion descriptiva, de disefio no experimental de corte transversal. La poblacion
fue la empresa materia de estudio y como muestra se tomo 3 trabajadores entre el area
de ventas, contabilidad y gerencia; se empléo la técnica de entrevista, asi como el
analisis documental y como instrumento se usé la guia de entrevista y la ficha de

analisis documental.

Entre otros resultados se encontrd que la empresa no tienen definido las funciones del
personal, la visidn, misién y valores que generen una identidad empresarial; asi mismo
los trabajadores cuentan con limitaciones sobre la gestion de ventas originando
procesos comerciales de manera irregular como por ejemplo; no dar seguimiento a los
pedidos, no conocer las caracteristicas del producto; sumado a ello la empresa no
considera la importacia de capacitaciones y publicidad sobre la linea de negocio. Estas
deficiencias contribuyen a un nivel de ventas muy bajo, ya que en el proceso se pierden
clientes por una mala gestion, lo que no genera un retribuicién de ingresos esperados

y por ende una baja rentabilidad.
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Abstrac

The purpose of this research project is to determine how sales management influences
the profitability of the Company Peru Carnes SA; The type of descriptive research was
improved, with a non-experimental cross-sectional design. The population was the
study material company and as a sample 3 workers were taken from the sales,
accounting and management area; The interview technique was used, as well as the
documentary analysis and as an instrument the interview guide and the documentary

analysis sheet were used.

Among other results, it was found that the company does not have defined the
functions of the personnel, the vision, mission and values that generate a business
identity; Likewise, workers have limitations on sales management, causing irregular
business processes, such as; not following up on orders, not knowing the
characteristics of the product; Added to this, the company does not consider the
importance of training and advertising on the business line. These deficiencies
contribute to a very low level of sales, since customers are lost in the process due to
poor management, which does not generate expected income remuneration and

therefore low profitability.
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Introduccion

Coronel G. (2022), Determind que, el indice de rentabilidad en el Consorcio
Acciona san Martin Martin -, segun los resultados obtenidos, la empresa cuenta
con 56% y 73.39% entre el periodo 2019-2020 respectivamente. Llegando a la
conclusién que la empresa esta haciendo el uso eficientemente de los recursos y
optando por estrategias de ventas sélidas que permitan mantener el camino

correcto para el crecimiento del negocio en terminos de rentabilidad.

Avalos & Chavez. (2021), determinaron que existe una marcada correlacion
positiva entre las variables gestion de ventas y rentabilidad, lo que nos permite
asegurar que una mala administracion comercial afecta significativamente en las
utilidades de la empresa. asimismo, recomendé realizar un analisis de mercado
para conocer las expectativas y necesidades de los consumidores. permitiendo asi

tener un producto innovador que logre satisfacer la necesidad del consumidor.

Sanchez A. (2021), nos indica que respecto a la gestion de ventas a través del
método de ventas AIDA, se recomienda su uso para apoyar las ventas a través del
esquema de atencidn, interés, deseo y accion. Estas son las frases basicas que todo
vendedor debe seguir en la promocién de ventas. De esta manera fidelizar a los

clientes y que estos vuelvan a comprar continuamente.

Solano P. (2021), Entre sus conclusiones nos indica, que la propuesta de estrategias
comerciales a través de una buena gestion de ventas, contribuyen al aumento en
la rentabilidad y esta debe consistir en las ideas de los propios trabajadores, debido
a que son laimagen de la organizacion y tienen trato directo con los clientes, siendo
asi que las estrategias comerciales tienen diferentes objetivos, todos dependen de
la calidad de las ventas para obtener los maximos ingresos posibles, y la

rentabilidad aumenta dia a dia.

Aguero M. (2021), sefiala que, en su investigacion realizada, se determind que
existe relacién directa sobre el capital de trabajo y la rentabilidad de las empresas
que cotizan en BVL analizadas en periodos trimestrales. De tal manera que,
comprender y establecer de manera correcta los componentes del capital de trabajo,
permitan tomar decisiones eficientes y oportunas, a fin de generar un mejor valor

en la empresa.



Millones S. (2020), concluy6é que, segun el analisis en la rentabilidad de la
compafia Big Bag Peru S.A.C., a pesar que en su ultimo periodo del afio 2018
cuenta un mejor beneficio, tiene deficiencias en la rentabilidad, ya que cuenta con
alto nivel de inversion en costos de ventas, por lo que es importante la verificacion
detallada que ayude a disminuir dicho costo, y que brinde un mejor resultado en la

organizacion.

Surco C. (2020), concluyo que, la rentabilidad de la asociacion Apu los Auquis en
el distrito de Pitumarca-Canchis-Cusco se encuentra en un nivel alto. Esto se debe
a que el 83,60% de los socios admite que, a través de los créditos otorgados, la
asociacion ha adquirido la maquinaria y materia prima necesaria para incrementar
la produccién. Por lo tanto, manteniendo esa rotacion, el inventario de reserva
aumenta las ganancias y la liquidez. Por tal motivo, la Asociacion se considera
capaz de cumplir con todas las obligaciones derivadas de las inversiones

realizadas.

Jarro L. (2020), sefiala que la Razon de efectivo tiene relacion con la rentabilidad
sobre las ventas, de acuerdo a ello segun el analisis realizado durante el periodo
2005-2019, se logré determinar que hay una relacion con la rentabilidad y ventas
de la empresa INDECO SAC, ya que se observo que afio tras afio mediante la
estrategia de otorgar a crédito los productos a los clientes, genera una mayor tasa

de ingresos, que se ven reflejados en la rentabilidad de la empresa.

Rojas S. (2020), entre sus conclusiones, sefiala que se llegé a comprobar que la
implementacidn de una buena gestion de ventas a través de la innovacién mediante
una aplicacion web en todas las areas y procesos con los que cuenta la empresa
contribuye positivamente a lograr el objetivo principal de toda actividad comercial

que es aumentar las ventas y obtener una mejor rentabilidad

Caceres C. (2019), Finalmente, establece que la empresa debe reconocer la
importancia de corregir los errores cometidos en el desarrollo de la empresa y
realizar una inversion que permita el funcionamiento dptimo de sus procesos
internos. Con el tiempo, las ventas y la rentabilidad de la empresa recuperaran las

inversiones realizadas.



Rojas Q. (2017), entre otras recomendaciones, sugiere que la implementacion de
la gestion de ventas en las empresas de sector comercial, servira como herramienta
de gestion para que los trabajadores puedan realizar los proedimientos adecuados,
que encamine el futuro de las ventas, para el logro de los objetivos y que estos se

vean reflejados en la rentabilidad de la empresa.

Mego P. (2017), entre otras conclusiones sefiala que los colaboradores de la
empresa Tienda EFE, de la ciudad de Moyobamba, al no tener mucho concimiento
en los procesos de ventas, no estan permitiendo un correcto flujo y cierre de ventas,

generando la pérdida de ingresos y afectando a la rentabilidad.

Castillo C. (2016) determind que la tasa de errores en las transacciones de
cotizacion se limité al 100% ya que se implementé un sistema que calcula
automaticamente las cotizaciones, de tal manera cualquier vendedor puede cotizar
sin tener que preocuparse por el costo y los atributos de los productos que se deben
tener en cuenta al crear dichas cotizaciones. Generando asi una correcta gestion de

ventas que permite maximizar los recursos de la empresa.

Morocho Y. (2022), determind que segun el analisis de la situacion financiera de
la empresa a través las ratios financieras, del ROA, ROE y Margen Neto logro
identificar 3 factores que indicen en la rentabilidad de la organizacion, entre los
cuales destaca la rentabilidad de ventas, la cual es la encargada de calcular las
utilidades para saber el resultado de estas, en donde se presenta indicadores muy
bajos en ambos periodos, ya que se esta incurriendo en gastos de ventas

innecesarios.

Bullemore C. (2019) indica que; la capacidad de ventas es la clave de cualquier
empresa, responsable de generar los beneficios que haran sostenible a cualquier
organizacion. Ademas, esta es una actividad que afecta en gran medida la
economia de un pais. Sin embargo, hay una falta general sobre el tema de las
ventas. Por lo tanto, la gestion de ventas en el ambito comercial adquiere una

relevancia fundamental por las enormes oportunidades para las organizaciones.

Pedraza G. (2017) indica que; de acuerdo a la investigacion se ha podido evidenciar

la importancia de disefiar un plan de ventas en la empresa, ya que este es un



elemento clave que permite su correcto funcionamiento y su desarrollo, asi como
la implementacion de estrategias para estructurar el area de ventas, que tendra la

tarea de asegurar la méxima eficiencia de la empresa en el mercado.

Martinez Y. (2017) determing, la importancia que le otorgan los empresarios a la
aplicacion de una correcta estrategia comercial para maximizar la rentabilidad de
sus empresas, asi mismo de acuerdo al criterio de los mismos empresarios, tienen
claro que la préactica de estrategias comerciales mas aptas, posibilitara una mejora

en la competitividad de los negocios.

Carpintero C. (2017) logro identificar a través de un analisis trimestral que las
ventas son inestables, 1o que demuestra que al manejar las distintas actividades
comerciales de forma experimental hacen que las ventas sean irregulares, ya que
no se cuenta con una gestion de ventas de manera técnica y cientifica, en base a
estrategias que garanticen mantener indices de ventas estables con proyecciones

de crecimiento y sostenibilidad a futuro, para la empresa.

Hasler M. (2016) sefiala que; la implementacion de un sistema de gestion de ventas
a traveés de un dispositivo movil tiene como objetivo eliminar el registro manual
de cada visita a la empresa y también permitir el registro de nuevas ventas con el
fin de evitar la pérdida de informacion, ademas de reducir el tiempo al momento
de registrar la venta y que el proceso sea efectivo, evitando asi la reduccion de

riesgos que afectan significativamente los ingresos mensuales de la empresa.

Vasconez E. (2016) en su analisis de la gestion de venta concluye, que no
corresponde a las etapas de un proceso de venta Optimo, ya que no gestiona
correctamente a sus clientes, no cuenta con un listado actualizado y no utiliza
tacticas de captacion de nuevos consumidores, por lo que es esencial comenzar un
nuevo proceso que integre las actividades para la posventa y brinde al comprador
un servicio de calidad. Y por lo tanto esto conlleve a un mejor aumento en la

productividad de la empresa.



Justificacion de la investigacion

En la empresa materia de investigacion analizarmos si cuenta 0 no con una

correcta gestion de ventas que le permitira crear estrategias, para maximizar los

procedimientos de manera eficaz y eficiente, orientados al cumplimiento de

objetivos, para el crecimiento y desarrollo de la empresa. Consideramos, que la

presente investigacion sera de gran importancia, ya que nos permitira conocer e

identificar las principales causas y consecuencias de un inadecuado manejo en la

gestion de ventas, y cdmo esta afectaria en la rentabilidad de la empresa.

La presente investigacion podra ser tomada por otros investigadores y/o

instituciones, interesadas en el tema materia de estudio.

Problema

¢Como incide la gestion de venta en la rentabilidad de la Empresa Pert Carnes
SA, Periodo 2022?

Conceptuacion y operacionalizacion de las variables

Conceptuacion

Gestion de Ventas

(Cisneros Arias, 2018), nos indica que la gestion de ventas es el proceso
que involucra reclutar, capacitar, motivar y alinear el equipo de ventas de
una organizacién, desarrollar estrategias, guiar y optimizar operaciones

basadas en mercados y necesidades cambiantes.

Por otra parte Tambien la define como una técnica que incluye la
planificacion, gestion y control de las actividades de venta con el fin de
alcanzar los objetivos estratégicos. Una gestién de ventas eficaz le

ayudara a mantenerse en pie a la empresa a largo plazo.

(Quiroa, 2021) La gestion de ventas es el proceso de coordinar un grupo
de personas y recursos para lograr los objetivos de ventas de la empresa.
Incluye un conjunto de politicas y procedimientos que sirven como pautas

para la realizacion de todas estas actividades. Claramente, las politicas y



procedimientos gobiernan como se recluta, selecciona, supervisa, motiva
y evalla a los vendedores. El personal de ventas es responsable de la
gestion de ventas. Una buena gestion de ventas necesita identificar nuevas
oportunidades, realizar prondsticos de ventas y gestionar informes y
tecnologia. Todas estas tareas ayudaran a los involucrados a lograr sus
objetivos. Sin embargo, la gestién de ventas debe involucrar varios
procesos Y actividades. Si estas tareas se realizan de forma eficaz, ayudara

a que la empresa crezca y genere mas ganancias.
Planificacion de ventas

(Artal Castells, 2016) menciona que un plan de ventas es una herramienta
que ayuda a las empresas a establecer metas y objetivos, estrategias y
previsiones. Esto incluye definir el mercado objetivo y los productos y
servicios ofrecidos, establecer presupuestos de ventas apropiados para
alcanzar las metas y establecer planes de ventas para llevar a cabo
actividades de marketing, mercadeo y publicidad asi como evaluacion,
seguimiento y actualizacion de planes y presupuestos necesarios para el
logro de metas, para ello define 3 puntos indispensables al realizar una

planificacién de ventas

e Pronostico: reunir los datos que necesita para predecir las ventas
futuras. Los datos recopilados dependen de la industria y los

procesos en curso de la empresa.

e Metas y objetivos: Las metas y objetivos deben ser alcanzables.

La forma mas eficaz de lograrlo es planificar en conjunto.

e Estrategias: Disefiar una estrategia de ventas enfocada en el

mercado objetivo y la competencia.
Organizacion de ventas

(Douglas da Silva , 2021) sefiala que la organizacion de ventas en una
empresa es una funcion estratégica para el crecimiento y desarrollo de la
empresa Yy su sostenibilidad en el tiempo, y sirve de base para un buen

reclutamiento, el cual es evaluado y capacitado continuamente para



asegurar los objetivos del programa. La organizacion de ventas se
considera el motor del crecimiento organizacional, ya que es el area que
permite la entrada de los fondos necesarios para la inversion en
instalaciones de produccion, equipos, herramientas, materias primas, etc.
Esto nos permite desarrollar productos y servicios para las comunidades
en las que opera la empresa o0 para mercados externos que estén

interesados en integrar nuestros productos y servicios.

e Selecion: Contratar a los empleados adecuados es esencial para el
futuro de cualquier organizacion. Esto es comdn en cualquier
departamento, pero puede ser especialmente importante en el
departamento de ventas, donde los clientes y sus calificaciones

estan en contacto constante.

e Capacitacion: La formacién de su equipo de ventas es importante.
Porque los representantes de ventas deben estar preparados para
manejar situaciones dificiles, como recibir llamadas aleatorias o

intentar realizar una venta con un nuevo negocio.

e Evaluacion: Medir los resultados obtenidos, compararlos con los
estandares propuestos en el plan estratégico, identificar brechas e
identificar lineas de accidn a seguir son algunos de los temas

asociados a esta fase.
Control de ventas

(Clavijo Huertas, 2021) EIl control de ventas es el registro que asegura la
productividad de la fuerza de ventas de una empresa con respecto a los
productos y proveedores. Este control permite a las empresas estar atentas
y consecuentes en sus acciones para sostenerse y realizar mas ventas. Un
sistema de monitoreo de ventas debe disefiarse cuidadosamente para no
obstaculizar el desempefio del equipo de ventas. Es importante pensar en
este control como no en la busqueda de fallas de otra persona. En cambio,
se trata de mantener a su equipo de ventas al dia y ayudarlos a mejorar.
Como todos los controles, este control monitorea la actividad del espacio



comercial, ayuda a prevenir errores no deseados y permite que se tomen

medidas correctivas cuando sea necesario.

e Supervision: Este es un proceso que siguen los ejecutivos de la
empresa para garantizar que el equipo de ventas cumpla con los

objetivos de ventas establecidos.

¢ Volumen: El volumen de ventas es el total de ventas de productos
0 servicios proporcionados dentro de una empresa durante un
periodo de tiempo. Es una cantidad que es fundamental para el
analisis y la toma de decisiones y se utiliza, por ejemplo, para
determinar el punto de equilibrio de una empresa o para
pronosticar ventas futuras. Estas ventas futuras se calculan en base

a lo que se denomina un presupuesto de ventas.

e Seguimiento: Lo que el centro comercial debe hacer en cada paso
del proceso de ventas es el proceso de monitoreo. El objetivo es
comprender y ayudar rapidamente al comprador en cada etapa

para brindar una mejor experiencia y conversiones seguras.

El control de gestidn se define como un conjunto de procedimientos que
dirigen no solo el control de los resultados, sino también las elecciones de
comportamiento de quienes deben tomar decisiones para que trabajen de
la manera mas eficiente posible para alcanzar los objetivos de la
organizacion con los recursos disponibles. El buen funcionamiento de
cualquier organizacién requiere que todos sus componentes trabajen de la
forma més adecuada para alcanzar sus objetivos. El sistema de control

consta de varios elementos:

e Los objetivos de la organizacion deben determinarse con base en
las caracteristicas del entorno de la organizacion y sus fortalezas.

e Debe existir una estructura organizacional que facilite la
conexioén entre las decisiones que toman los miembros de la
empresa Yy los objetivos de la organizacion.

e Se necesita un sistema de informacion intuitivo o formal para
poder evaluar la gestion de cada responsable y permitir corregir

8



las variables que es necesario cambiar para aumentar la eficiencia

de la empresa.

Rentabilidad

(Sevilla Arias, 2015) La rentabilidad se refiere a los beneficios que se han
obtenido o se pueden obtener de una inversién. Es un concepto muy
importante tanto en el mundo de las inversiones como en el empresarial,
ya que es un buen indicador del desarrollo de las inversiones y de la
capacidad de la empresa para recuperar los recursos financieros
utilizados. Podemos distinguir entre rentabilidad econdémica y

rentabilidad financiera.

(De la Hoz Suarez, 2015) define la rentabilidad como la relacion que
existe entre la utilidad y la inversion requerida para lograrla, la eficiencia
de la gestion empresarial representada por la utilidad de las ventas y el
uso, tipo y frecuencia de las inversiones, ya que mide ambas, su tipo y
frecuencia son tendencias de utilidad. Estos rendimientos, a su vez, son la
conclusion del cumplimiento de la autoridad reguladora competente, de
un plan integral de costos y gastos, y en general de todas las medidas

encaminadas a lograr la rentabilidad.

Por otra parte, manifiesta que la rentabilidad se expresa como indicadores
financieros que sirven para medir la efectividad de la administracion de
la empresa. Asi también como el analisis vertical y horizontal de los

Estados Financieros, mediante el analisis Horizontal y Vertical.

Sefiala que, segun la literatura econdémica, el término rentabilidad se
utiliza en una variedad de formas, y existen muchos enfoques teéricos que
inciden en un aspecto u otro, pero en general, la rentabilidad se conoce

como una medida de rendimiento, generar el capital utilizado en ella.

Asi mismo nos indica que para poner entender mas detalle el significado
de rentabilidad, realiza la difinicion de sus componentes, indicadores y

sus tipos:



- Componentes de la rentabilidad

Beneficio neto: El ingreso neto suele ser la Gltima linea del estado
de resultados. Es lo que queda después de deducir todos los costos
0 gastos que no son en efectivo, como cargos por servicios, gastos
operativos, impuestos, intereses, cargos Unicos y depreciacion.
Cuando alguien pregunta sobre las ganancias de una empresa, casi
siempre menciona la ganancia neta. Algunas de las cifras mas
importantes para evaluar un negocio, como las ganancias por
accion y la relacién precio/ganancias, se basan en los ingresos

netos.

Utilidad operacional: Se obtiene de restar a los ingresos netos, los

gastos de administracién, gastos de ventas, gastos financieros.

Fondos propios: Saldo acumulado y reservas internas anuales
hasta la fecha de aportacion de los accionistas. Desde una
perspectiva economico-financiera, el balance de una entidad es
una representacion de sus recursos adquiridos (recursos
financieros o pasivos) y su aplicacion a la financiacion de activos

estructurales o econémicos.

Un unico recurso puede definirse como parte de la estructura
financiera basica de una empresa perteneciente al propietario de
la entidad, por lo que no hay necesidad de redencién y su funcion
basica puede concretarse en dos:

- Tipos de Rentabilidad

Rentabilidad econdmica

El beneficio econémico o rendimiento de la inversion es una
medida del rendimiento de los activos de una empresa,
independientemente de sus finanzas, con referencia a un periodo
de tiempo especifico. La opinién mas comun es que el beneficio

econdémico se considera una medida de la capacidad de una

10



empresa para crear valor, independientemente de como se financie,
y es Util para comparar la rentabilidad entre empresas, sin que esta

afecte al valor de rentabilidad.

La rentabilidad econémica es una comparacion de los resultados
alcanzados en el desarrollo de nuestras operaciones comerciales
con las inversiones que realizamos para lograr estos resultados.
Obtenemos los resultados antes de que se deduzcan intereses,

tarifas o impuestos.

ROA = UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS
ACTIVOS

Rentabilidad financiera

La rentabilidad financiera o patrimonial, conocida en la literatura
anglosajona como return on equity (ROE), es una medida de la
rentabilidad de ese patrimonio durante un periodo de tiempo
determinado, normalmente independientemente de la distribucién

de resultados.

Por tanto, la rentabilidad financiera puede considerarse una medida
de rentabilidad mas cercana a los accionistas o propietarios que la
rentabilidad econdmica, y por tanto, tedricamente, segun la vision
mas comun, es aquella con la que los directivos intentan maximizar

las medidas de rentabilidad para los propietarios.

La rentabilidad econémica es una comparacion de los resultados
alcanzados en el desarrollo de nuestras operaciones comerciales
con las inversiones que realizamos para lograr estos resultados.
Obtenemos los resultados antes de que se deduzcan intereses,

tarifas o impuestos.

ROA = UTILIDAD NETA
PATRIMONIO
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Margen neto

El margen neto nos da a conocer el porcentaje de utilidad que se
genera de las ventas posterior a todos los costos y gastos en los que
iniciden una organizacién. En conclusion, nos brinda la
informacion referente a que porcentaje de las ventas se obtiene

como utilidad.

MARGEN NETO = UTIIDAD NETA
VENTAS
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Tabla N° 1 Operacionalizacién de las varibales

VARIABLE DEFINICION CONPCETUAL | DEFINICION OPERACIONAL DIMENSION INDICADORES
Metas y objetivos
Planiciacion de ventas Estrategias
Prondsticos
La gestion de ventas es el proceso
que involucra reclutar, capacitar, | Técnica que incluye la Selecién
Gestion de motivar y alinear el equipo de | planificacidn, gestion y control de
ventas ventas de una organizacion, | las actividades de venta con el fin Organizacion de ventas Capacitacion
desarrollar estrategias, guiar y|[de alcanzar los  objetivos -
optimizar operaciones basadas en | estratégicos. Evaluacion
mercados y necesidades cambiantes —
Supervisién
Control de ventas Volumen de ventas
Seguimiento
Rendimiento de los activos
La rentabilidad es la relacion qUe | | dicadores financieros que sirven Rentabilidad Econémica (ROA) | Eficacia, eficiencia y economia
existe entre la utilidad y la inversion dir la efectividad de 1
requerida  para lograrla a | Para medir 1a efectividad de a Indice de rentabilidad economica
. S - ' .1 | administracion de la empresa. Asi
Rentabilidad | eficiencia de la gestion empresarial también como el analisis vertical
representada por la utilidad de las . y Costo del capital
. horizontal de los  Estados
ventas y la frecuencia de las = .
inversiones. INanCIeros. Rentabilidad Financiera (ROE) | Rendimiento del capital
Indice de rentabilidad financiera

13




Metodologia
Tipo y disefio de investigacion

La presente investigacion fue de tipo descriptivo disefio no experimental de corte
transversal; puesto que no se manipulo deliberadamente las variables, basandose
en la recopilacion de informacién, se tuvo como enfoque mixto (cualitativo y

cuantitativo).

Poblacion: La poblacion estuvo constituida por todos los integrantes de la

Empresa Peru Carnes SA,

Muestra: La muestra estuvo constituida por el Gerente General, El Contador y El

Jefe de ventas, los que hacen un total de 3 trabajadores.
Técnicas e instrumentos de investigacion:

Tecnicas de recoleccion de datos: La técnica a usar serd la entrevista y analisis

documental.

Instrumentos de Recoleccién de datos: Guia de entrevista y guia de analisis

documental
Procesamiento y Analisis de la Investigacion:

Una vez recabada la informacién por intermedio de las técnicas e intrumentos
aplicados, asi como los datos proporcionados por las EEFF de la empresa Peru
Carnes SA; se procedara a clasificar dicha informacion, por lo que sera de gran
soporte el uso de graficos, tablas y herramientas de procesamiento de datos como
excel entre otros, que permitan un mejor orden, una buena organizacién; generando
una valoracion confiable y oportuna de la informacidn, la misma que se materialice
en una mayor productividad econdmica para la empresa a través de una correcta

gestion de ventas.
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Resultados

En funcion a los resultados obtenidos en base a la informacion recopilda mediante
la entrevista realizada al personal de gerencia, Contabilidad y ventas se logré reunir
los datos con respecto a la aplicacion actual de la gestion de ventas en la empresa.
Asi mismo se evaluaron los resultados obtenidos en el analisis documental
mediante las razones financieras en los rubros econémicos plasmados en los
estados financieros de la empresa. En este contexto se detalla los siguientes

resultados:

Obijetivo General: Determinar que la aplicacion correcta del proceso de gestion de

ventas, prmite mejorar la rentabilidad de la Empresa Per Carnes SA 2022.

De acuerdo al objetivo general; para poder determinar la mejora de la rentabilidad
en base una aplicacién correcta de la gestion de ventas se procedié con la
recopilacion y posterior analisis de la informacion de los Estados financieros como
el Estado de situacion Financiera y Estado de Resultados, correspondientes a los
periodos 2021 y 2022 respectivamente, con la finalidad de establecer si
rentabilidad obtuvo un aumento progresivo o por lo opuesto esta se vio en tanto

decreciente. A continuacion se presentan los Estados.
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Estado de Situacion Financiera y Estado de Resultados correpondientes al periodo

2021.

Figura N° 1 Estado de situacion Financiera 2021

PERU CARNES SA
RUC: 20445422771

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2021

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y Equivalente de Efectivo
Valores Negociables
Cuentas por Cobrar Comerciales
Cuentas por Cobrar a Vinculadas
Otras Cuentas por Cobrar
Existencias
Gastos Pagados por Anticipado
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE

Cuentas por Cobrar a Largo Plazo

Cuentas por Cobrar a Vinculadas a Largo Plazo
Otras Cuentas por Cobrar a Largo Plazo
Inversiones Permanentes

Inmuebles, Mag. y Equipo (neto de dep. acumulada)

Activos Intangibles (neto de amortizacién
acumulada)

Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos
Activo

Otros Activos

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO

(Expresado en Soles)

Sl.

237,368.60

65,423.60
47,845.57

40,590.80

391,228.57

65,892.00

65,892.00

457,120.57

PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

Tributos y contribuciones por pagar
Remuneraciones y participaciones por pagar
Cuentas por Pagar Comerciales

Otras Cuentas por Pagar

Obligaciones Financieras
TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a Largo Plazo
Cuentas por Pagar a Vinculadas

Ingresos Diferidos
Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos Pasivo

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

Contingencias

Interés minoritario

PATRIMONIO NETO
Capital

Capital Adicional
Acciones de Inversién

Excedentes de Revaluacion
Reservas Legales
Resultados Acumulados
Resultados del Ejercicio
TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO
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Sl.

57,859.00
45,426.00
81,634.20
42,952.82

48,943.00
276,815.02

82,272.91

82,272.91

359,087.93

53,335.00

3,516.84
11,868.43

29,312.37
98,032.64

457,120.57



PERU CARNES SA
RUC: 20445422771

ESTADO DE RESULTADOS POR FUNCION
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2021

(Expresado en soles)

DESCRIPCION 2021
Ventas netas (ingresos operacionales) 410,263.50
Otros ingresos operacionales
Total de ingresos brutos 410,263.50
Costo de ventas -257,528.64
Utilidad bruta 152,734.86
Gastos operacionales
Gastos de administracion -40,141.08
Gastos de venta -71,882.16
Utilidad operativa 40,711.62
Otros ingresos (gastos)
Ingresos financieros 0.00
Gastos financieros 0.00
Resultados antes de participaciones 40,711.62
Impuesto a la renta 11,399.25
Utilidad (perdida) neta del ejercicio 29,312.37

Figura N° 2 Estado de Resultados 2021



Estado de Situacion Financiera y Estado de Resultados correpondientes al periodo

2022.

Figura N° 3 Estado de Situacion Financiera 2022

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y Equivalente de Efectivo
Valores Negociables
Cuentas por Cobrar Comerciales
Cuentas por Cobrar a Vinculadas
Otras Cuentas por Cobrar
Existencias
Gastos Pagados por Anticipado
TOTAL ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE

Cuentas por Cobrar a Largo Plazo

Cuentas por Cobrar a Vinculadas a Largo Plazo
Otras Cuentas por Cobrar a Largo Plazo
Inversiones Permanentes

Inmuebles, Maq. y Equipo (neto de dep. acumulada)

Activos Intangibles (neto de amortizacién
acumulada)

Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos
Activo

Oftros Activos

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE

TOTAL ACTIVO

PERU CARNES SA

RUC: 20445422771
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2022
(Expresado en Soles)

Sl.

245,082.00

65,423.60
59,845.57

35,090.80

405,441.97

65,892.00

65,892.00

471,333.97

PASIVO Y PATRIMONIO

PASIVO CORRIENTE

Tributos y contribuciones por pagar
Remuneraciones y participaciones por pagar
Cuentas por Pagar Comerciales

Otras Cuentas por Pagar

Obligaciones Financieras
TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a Largo Plazo
Cuentas por Pagar a Vinculadas
Ingresos Diferidos

Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos Pasivo

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO

Contingencias

Interés minoritario

PATRIMONIO NETO
Capital

Capital Adicional
Acciones de Inversion

Excedentes de Revaluacion
Reservas Legales
Resultados Acumulados
Resultados del Ejercicio
TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO
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SI.

61,150.56
58,5620.20
71,594.70
36,465.46

71,590.50
299,321.42

68,924.00

68,924.00

368,245.42

56,335.00

562.30
6,245.47

39,945.77
103,088.54

471,333.97



PERU CARNES SA
RUC: 20445422771

ESTADO DE RESULTADOS POR FUNCION
Del 01 de Enero al 31 de Diciembre del 2021
(Expresado en soles)

DESCRIPCION 2021
Ventas netas (ingresos operacionales) 494,263.50
Otros ingresos operacionales
Total de ingresos brutos 494,263.50
Costo de ventas -171,483.50
Utilidad bruta 322,780.00
Gastos operacionales
Gastos de administracion -69,983.40
Gastos de venta -58,892.30
Utilidad operativa 193,904.30
Otros ingresos (gastos)
Ingresos financieros 0.00
Gastos financieros 0.00
Resultados antes de participaciones 193,904.30
Impuesto a la renta 54,293.20
Utilidad (perdida) neta del ejercicio 139,611.10

Figura N° 2 Estado de Resultados 2021



Interpretacion: De acuerdo a los Estados financieros presentados para la presente
investigacion, se puede identificar una variabilidad con referencia a la utilidad;
esto se debe a un mal manejo de la gestion de ventas; permitiendo asi el no
cumplimiento de las proyeciones esperadas por la empresa en cuanto a indices de
reantabilidad, ya que segun en analisis de los resultados del ejercicio 2021 antes
de la aplicacion de una correcta gestion de ventas se aprecia una rentabilidad menor
de S/. 29,312.37 en comparacion al ejercicio 2022 que fue de S/. 39,945.77
evidenciandose un efecto considerable al momento de la aplicacion de una correcta
gestion de ventas en la rentabilidad de la empresa Peru Carnes SA, ya que se

visualiza un incremento de 1.88 %.

Objetivo Especifico 1: Analizar la situacion actual de la gestion de ventas en la

Empresa Pert Carnes SA

Para cumplir con dicho objetivo sefialado lineas arriba, se procedié con la
entrevista al Gerente General, Contador y Jefe de Ventas de la Empresa, donde se

puede identificar lo siguiente:

Toda empresa u organizacion tiene como finalidad generar riquezas a través de la
venta de productos o prestacion de bienes y servicios, para ello es necesario contar
con un equipo de trabajo que cuente con las capacidades y habilidades necesarias

direccionados hacia la vision y mision de la empresa.

En este contexto, se pudo observar que la empresa cuenta con personal con ciertas
limitaciones en lo que respecta a gestion de ventas, por tal desconocimiento la
empresa tiene un ritmo de crecimiento comercial lento, lo que genera
incertidumbre en la organizacion, ya que dependen considerablemente de la

rotacion de sus inventarios para obtener la rentabilidad esperada.

La gestion ventas de la Empresa Peru Carnes SA para el afio 2021 era de manera

empirica, segun se analiza a continuacion:
a) Herramientas basicas de gestion organizacional.

e Laempresa no contaba con organigrama definido, y esto hace que

las labores se encuentren centralizadas en el gerente general.
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La empresa contaba con un FODA, que brindaba limitaciones al
momento de tomar alguna decision obejtiva y oportuna, para el

bienestar de la organizacion.

La vision, mision y valores institucionales de la empresa no estan
del todo claro, lo que imposibilita un panomara al momento de
hacer gestion ya que no se puede establecer algun plan a mediano

y largo plazo.

La gerencia general, realizaba labores indistintas a sus funciones,
como compra y pagos de productos, aprobacion de descuentos; asi
como también contaba con un asistente de medio turno que
apoyaba en la labor comercial y logistica de la empresa haciendo
que no pueda centrarse en sus funciones correspondientes,

generando conflicto en la comunicacidn ante su superior.

El contador por la antiguedad que tenia en la empresa; era el
encargado de realizar las reuniones a la fuerza de ventas para

verificar el cumplimiento de los objetivos.

El jefe de venta no tenia mucha autonomia al momento de tomar
alguna estrategia de ventas, ya que recién habia ingresado a la
empresa hace unos meses, y cualquier consulta tendria que primero

hacerle al contador.

b) Procesos Comerciales

En algunos casos la fuerza de venta no conocia el producto que
ofrecian, dejando al cliente con dudas sobre lo que puede estar

adiquiriendo.

La fuerza de ventas no generaba valor al producto; solo hacia
referencia al precio como Unico argumento para la compra de dicho

producto.
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La fuerza de ventas en algunos casos, se centran en hablar mal de
la competencia para poder realizar una venta, lo que da una mala

imagen como empresa, ya que le resta valor al producto ofrecido.

En la entrega del producto se realiza mediante compra a pedido por
parte del cliente al personal de ventas y esta agenda una fecha de
entrega y lo anota en un papel en blanco de su uso personal; por lo
que no cuenta con algun formato que optimice, genere orden y
efectividad de tiempo al momento de la venta, ya que en algunas
oportunidades no se brinda la infromacion correcta al personal de
reparto, generando asi conflicto con los clientes en sus fechas de
entrega.

La fuerza de venta no realizaba un seguimiento oportuno de la
entrega de sus productos se acuerdo a las fechas pactadas con el

cliente.

¢) Herramientas de publicidad

La empresa no usaba frecuentemente la publicidad como
herramienta para la gestion de venta, y tampoco emplea el uso de
canales virtuales como son las redes sociales, pues consideran que

la empresa ya es conocida y sus productos también.

El catalago de sus productos no se encontraban actualizados, lo que
conlleva a llevar folletos que muchas veces lo llegan a desechar o a
perderse y no logran detallar bien al cliente las caracteristicas de

dicho producto.

La fuerza de venta no contaba con indumentaria correcta que le
ayude a identificarse como colaboradores de la empresa Peru

Carnes.

d) Capacitacion de personal

El jefe de venta deberia ser la persona que desarrolle capacitaciones

al personal, pero por orden de funciones quien lo reliazaba era el
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Contador, el mismo que en funcion a sus actividades diarias no

contaba con el tiempo necesario, siendo asi que la informacién

recibida por los colaboradores carece de valor comunicativo.

e) Fidelizacion de clientes

e No se cuenta con un reporte de clientes recurrentes, que permitan

relizar promociones, descuentos o algun tipo de evento para poder

fidelizar al cliente.

e No se brindaba la informacién especifica y correcta de como el

cliente puede hacer llegar algun reclamo o queja; cual es el medio

o0 algin nimero de contacto.

Objetivo Especifico 2: Analizar la Rentabilidad de la Empresa Peri Carnes SA al

31/12/21. Y Obejetivo Especifico 3 : Analizar la rentabilidad de la empresa al PerG

Carnes SA 31/12/2022.

Para el cumplimiento de dichos objetivos en los que se indica analizar la rentabilidad

en cada periodo diferente, se procedid con el analisis de ratios financieros de

rentabilidad, usando como instrumento de recopilacion de informacion la Ficha de

analisi documental; en donde se octuvieron los resultados siguientes:

Tabla N° 3 Ficha de Analisis documental

Resultados Formulas Afio 2021 Afio 2022
Indicadores
Rentabilidad de las
ROA = UN 6.41 8.48
inversiones (ROa) AT
Rentabilidad de
ROE = UN 29.90% 38.75%
activos (ROE) PN
Margen Margen Neto 7.14% 9.02%
Neto UN
T VN
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Ratios Financieros

Figura N° 5 Rentabilidad sobre los activos

ROA UTILIDAD NETA
(Rentabilidad sobre = =
los activos) ACTIVO TOTAL
29,312.37
2021 = = 6.41
457,120.57
39,945.77
2022 = = 8.48
471,333.97

Interpretacion: Se puede apreciar que la rentabilidad de la Empresa Peru Carnes SA
para el periodo 2021, nos indica que por cada sol invertido en los activos la empresa
esta generando 6.41 soles en utilidad neta, en comparacion al periodo 2022 que nos
indica que por cada sol invertido en los activos la empresa esta generando de 8.48 soles
de utilidad neta; es decir que hubo una aumento en la rentabilidad, esto probablemente

originado por el incremento de las ventas de la empresa.

Figura N° 6 Rentabilidad sobre el Patrimonio

ROE UTILIDAD NETA
(Rentabilidad sobre = =
el patrimonio) PATRIMONIO

29,312.37

2021 = = 29.90%
98,032.64
39,945.77

2022 = = 38.75%
103,088.54

Interpretacion: Se puede apreciar que los socios de la empresa obtuvieron un
rendimiento sobre su inversién del 29.90% para el periodo 2021, y para el periodo
2022 se visualiza un incremento del rendimiento sobre su inversion del 38.75 %,

evidenciandose asi la mejora en la rentabilidad.
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Figura N° 7 Margen Neto

UTILIDAD NETA
Margen neto = =

VENTAS
29,312.37

2021 = = 7.14%
410,263.50
39,945.77

2022 = = 9.02%
442,820.30

Interpretacion: De acuerdo al siguiente analisis se puede manifestar que la ganancia
neta correspondio al 7.14% de las ventas o ingesos netos correspondientes al periodo
2021 y para el periodo 2022 la ganancia neta correspondi6 a un 9.02% de las ventas o
ingresos netos; ambos resultados libres de costo, gasto e impuestos; apreciandose una

mejora en la rentabilidad.
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Analisis y Discusion

En referencia al Objetivo General; fue determinar si la aplicacion correcta del
proceso de gestion de ventas permitira mejorar la rentabilidad de la Empresa Peru
Carnes SA, Chimbote 2022. Luego de corroborar la informacion en los Estados
financieros del periodo 2021 en donde no se llevaba un correcto proceso de gestion
de ventas; obteniendo una utilidad neta de S/ 29,312.37 Soles, y comparando dicho
periodo con los Estados Financieros del periodo 2022 en donde se aplica el
correcto proceso de gestion de ventas; obteniendo una utilidad neta de S/ 39,945.77
Soles, se pudo determinar que el correcto proceso de gestion de ventas permite
mejorar la rentabilidad de la Empresa Peru Carnes SA. En este aspecto los
resultados coinciden con, (Coronel Guevara, 2022), quien determind que, el indice
de rentabilidad en el Consorcio Acciona san Martin Martin segun los resultados
obtenidos, la empresa cuenta con 56% y 73.39% entre el periodo 2019-2020
respectivamente. Llegando a la conclusion que la empresa esta haciendo el uso
eficientemente de los recursos y optando por estrategias de ventas sélidas que
permitan mantener el camino correcto para el crecimiento del negocio en términos
de rentabilidad. Asi mismo (Solano Puse, 2021), entre sus conclusiones nos indica,
que la propuesta de estrategias comerciales a través de una buena gestion de ventas,
contribuyen al aumento en la rentabilidad y esta debe consistir en las ideas de los
propios trabajadores, siendo asi que las estrategias comerciales tienen diferentes
objetivos, todos dependen de la calidad de las ventas para obtener los maximos

ingresos posibles, y la rentabilidad aumenta dia a dia.

Con respecto al objetivo especifico 1, fue analizar la situacién actual de la gestion
de ventas en la Empresa Pert Carnes SA; obteniendo como resultado en base a la
guia de entrevista efectuada al gerente general, al contador y al jefe de ventas, se
observo que la empresa cuenta con personal con ciertas limitaciones en lo que
respecta al proceso de gestion de ventas, debido a ello el ritmo de crecimiento
comercial es lento, generando incertidumbre en la organizacién, puesto que no
obtienen la rentabilidad esperada. En este sentido (Rojas Quijano, 2017), entre
otras recomendaciones sugiere que la implementacion de la gestion de ventas en
las empresas de sector comercial, servird como herramienta de gestion para que los

trabajadores puedan realizar los proedimientos adecuados, que encamine el futuro
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de las ventas, para el logro de los objetivos y que estos se vean reflejados en la
rentabilidad de la empresa. Por otra parte, los resultados obtenidos son coherentes
con (Mego Pozo, 2017), quien sefiala que que los colaboradores de la empresa
Tienda EFE, de la ciudad de Moyobamba, al no tener mucho concimiento en los
procesos de ventas, no estan permitiendo un correcto flujo y cierre de ventas,

generando la pérdida de ingresos y afectando a la rentabilidad.

De acuerdo al Objetivo especifico 2, fue Analizar la Rentabilidad de la Empresa
PerG Carnes SA al 31/12/21 y con respecto al Objetivo 3, fue analizar la
Rentabilidad de la Empresa Pert Carnes SA al 31/12/22; se realiz6 el analisis de
ambos periodos mediante los ratios finacieros de Rentabilidad en donde se
identifica un crecimento en el periodo 2022 segun el ROA del 8.48% con respecto
al periodo anterior 2021 que fue del 6.41%; de manera similar se observa un
crecimento en el periodo 2022 segun el ROE del 38.75% con respecto al periodo
anterior 2021 que fue del 29.90%; asi mismo se aprecia un incremento en el
periodo 2022 segun el Margen Neto del 9.02% con respecto al periodo anterior
2021 que fue del 7.14%; de esta manera segun el analisis realizado se puede
manifestar que hubo una mejora en la rentabilidad de la empresa Peru carnes SA.
En este contexto los resultados se asemejan a los obtenidos por (Morocho Yumi,
2022), en donde determind que segun el analisis de la situacion financiera de la
empresa a traves los ratios financieros, del ROA, ROE y Margen Neto logro
identificar 3 factores que indicen en la rentabilidad de la organizacion, entre los
cuales destaca la rentabilidad de ventas, la cual es la encargada de calcular la
utilidades para saber el resultado de estas, en donde se presenta indicadores muy
bajos en ambos periodos, ya que se esta incurriendo en gastos de ventas

innecesarios.
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Conclusiones

Se determind que el proceso de gestion de ventas en la Empresa es regular, es por
ello que la aplicacion del proceso correcto de la gestion de ventas permiti6 la mejora
en la rentabilidad de la empresa Peru Carnes SA, pues brindd las herramientas
necesarias para mitigar ciertas carencias de los trabajadores en respecto a la gestion

de ventas.

Se analizo la situacion actual de la gestion de ventas en la empresa materia de
investigacion , donde se indentifico ciertas limitaciones de los trabajadores en tanto
al conociemiento sobre técnicas, estrategias en temas de ventas; mismo que
contribuyen directamente a la falta de eficiencia y eficacia en las operaciones
diarias, puesto que en su mayoria no se concreta el cierre de ventas, o en su defecto

el cliente queda insatisfecho por la informacién brindada.

La Empresa cuenta con una Gestion Administrativa que no tiene bien definidos las
funciones de cada personal, esto conlleva a genear desorden en los procedimientos
internos, por ende afecta en el proceso de ventas el cual se ve reflejado en la

situacion financiera de la empresa.

La aplicacion incorrecta del proceso de gestion de ventas, dificulta un éptimo
desarrollo de la inversion de los activos empresariales, los cuales se reflejan en un

bajo nivel de rentabilidad y rendimiento.

Segun el analisis financiero al 31/12/22 la empresa cuenta con una rentabilidad del
38.75% sobre la inversion de los socios (ROE) y con un 8% sobre la rentabilidad
que generaron los activos (ROA), con respecto al afio 2021 que se obtuvo un
29.90% y 6.41% respectivamente, en tal sentido se puede decir que la apliacion de
un correcto proceso de gestion de ventas permitié mejorar la rentabilidad de la

Empresa Peru Carnes SA.
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Recomendaciones

La gerencial general; debe reformular el MOF, la vision, mision, objetivos y metas
empresariales que ayuden a establecer su identidad corporativa, para que asi se
fomente la lealtad de los trabajadores y estos se encuentren predispuestos a

colobarar con la ejecucion optima y correcta de sus funciones.

Una vez reformulado toda la parte organizacional de la empresa se recomienda
actuar en base a capacitaciones y entrenamiento constante al personal de ventas
para maximizar sus habilidades a través del método mas oportuno y con el costo
mas efectivo. Por otra parte las metas comerciales deben ser alcanzables, medibles
y que se ajusten a la realidad del mercado actual; orientados a no solo otorgar la
sostenibilidad de la empresa, si no por lo contrario aseguren la generacion de

riquezas y expansion de la misma.

Se recomienda supervisar y monitorear las actividades realizadas por el personal
de ventas; a través de reuniones periddicas, reportes e informes que ayuden a
cuantificar el progreso de sus objetivos; asi mismo realizar técnicas como Role
play con la finalidad de analizar el correcto proceso de gestion de ventas y asi

mejorar los puntos débiles para los distintos escenarios que se presentan en campo.

La gerencia se debe enfocar en una mejora continua de la gestion de ventas,
utilizando adecuadamente su inversion en publicidad y el uso actual de plataformas
virtuales para generar un alcance mayor de sus productos; y que asu vez sirva como

herramiental potencial para la fuerza de ventas.

Se recomienda que el area contable realice la elaboracién de estados financieros
trimestrales a fin de monitorear y analizar la situacion firnanciera actual a través

de los Ratios financieros que ayuden a indentifar algin punto de mejora.
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ANEXOS

Anexo 01

TITULO: Gestion De Ventas Y Su Influencia En La Rentabilidad En La Empresa Peru Carnes Sa, Chimbote — 2022.

Tabla N° 3 Matriz De Consistencia

PROBLEMA

HIPOTESIS

JUSTIFICACION

OBJETIVOS

METODOLOGIA

¢Coémo incide la
gestién de venta
en larentabilidad
de la Empresa
Per( Carnes SA,
Periodo 2022?

La aplicacion correcta
del proceso de Gestion
de ventas, permite
mejorar favorablemente
la rentabilidad de la
Empresa Pert Carnes
SA 2022.

En la empresa materia de investigacion
analizarmos si cuenta 0 no con una correcta
gestion de ventas que le permitird crear
estrategias, para maximizar los
procediemntos de manera eficaz y eficiente,
orientados al cumplimiento de objetivos,
para el crecimiento y desarrollo de la
empresa. Consideramos, que la presente
investigacion sera de gran importancia, ya
gue nos permitira conocer e identificar las
principales causas y consecuencias de un
inadecuado manejo en la gestion de ventas,
y cdmo esta afectaria en la rentabilidad de
la empresa.

La presente investigacion podra ser tomada
por otros investigadores y/o instituciones,
interesadas en el tema materia de estudio.

Objetivo General

Determinar que la aplicacién correcta
del proceso de gestion de ventas,
permite mejorar la rentabilidad de la
Empresa Per( Carnes SA 2022.

Objetivos Especificos

Analizar la situacion actual de la
gestion de ventas en la Empresa Peru
Carnes SA

Analizar la Rentabilidad de la
Empresa Per( Carnes SA al 31/12/21.

Analizar la rentabilidad de la empresa
al Per(i Carnes SA 31/12/2022.

Tipo y Disefio de Investigacion:
Tipo: Descriptivo

Disefio:

No Experimental, de corte
transversal.

Poblacién y Muestra:
Poblacion: Area de Ventas,
contabilidad y Gerencia - Peru
Carnes SA

Muestra:

3 personas, los cuales seran: 1
Gerente General, 1 Contadory 1
Jefe de ventas

Técnicas:

« Entrevista y el andlisis
documental.

Instrumentos

* Guia de entrevista

* Guia de Analisis Documental
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Anexo N° 02

GUIA DE ENTREVISTA

La finalidad de la entrevista sera determinar la influencia de la gestion de ventas
en la rentabilidad en la empresa PERU CARNES SA — Chimbote, periodo 2021-

2022; la informacion recopilada es confidencial, la misma que se utilizara con

fines en tanto cientificos y académicos para la elaboracion de la presente

investigacion, por lo cual se pide responder con total veracidad para obtener los

resultados esperados.

Gestion de Ventas

1. ¢Qué opinion le merece la gestidn de las ventas de la empresa?

2. ¢Como califica Ud. la planificacion de las ventas de la empresa? ¢por
que?

3. ¢Cbémo califica Ud. las estrategias de ventas que emplea la empresa para
cumplir con los objetivos establecidos? ¢por qué?

4. ¢Como califica Ud. el proceso de seleccién de los gestores de ventas?
¢Por qué?

5. ¢Con que frecuencia se realizan las capacitaciones y evaluacién a los
gestores de ventas?

6. ¢Como califica Ud. el control de las ventas de la empresa? ;Por que?

7. ¢Considera Ud. que el volumen de ventas mensuales han sido los
adecuados? ¢por qué?

Rentabilidad

8. ¢Usted como califica la rentabilidad que viene obteniendo la
empresa? ;por que?

9. ¢Cuales son las causas que considera Ud. que han generado bajos

niveles de rentabilidad en estos Gltimos periodos?

10. ¢Usted considera que la aplicacion de una adecuada gestion de

ventas es importante para mejorar los niveles de rentabilidad?

(por qué?
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Anexo N° 3

FICHA DE ANALISIS DOCUMENTAL

Resultados Formulas Afo 2021 Afio 2022

Indicadores

Rentabilidad de las UN

inversiones (ROa) ROI = AT

Rentabilidad de UN

activos (ROE) ROA = PN

Margen ROF UN

VN

AT: Activos totales.
UN: Utilidad Neta.
PN: Patrimonio Neto
VN: Ventas.
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Anexo N° 5

Gestion de ventas y su influencia en la rentabilidad de la
empresa Peru carnes SA, Chimbote - 2022
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