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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general el describir el nivel de gestion de
venta en la empresa Inversiones Agropecuarias del Centro S.R.L Huénuco, 2020. La
investigacion fue cualitativa, de nivel descriptivo y con un disefio no experimental, es
asi que para el recojo correcto de la informacion se utilizé un cuestionario de 16
preguntas cerradas a través de la técnica de la encuesta dirigido a la empresa
AGROPECUARIAS DEL CENTRO S.R.L. Se obtuvo como resultado respecto a la
conclusion general, la empresa se encuentra en un nivel idoneo con respecto a su
gestion de venta, esto se puede evidenciar con los resultados obtenidos en sus objetivos
especificos. Con respecto a su objetivo 1, la empresa cuenta con un buen analisis del
consumidor, debido a que estudian muy bien al consumidor, brindandole una atencién
personalizada, con respecto a las estrategias de venta, la empresa deberia de
implementar otros medios de poder llegar a futuros clientes, ya que el volanteo es un
medio, bastante antiguo. Respecto al objetivo 2, la empresa viene realizando una
organizacion de venta optima, puesto que capacita a su personal de venta, buscando que
ellos se encuentren con los conocimientos adecuados para que puedan llevar un buen
proceso de venta, a la vez la empresa invierte en tal sentido puesto que no es un
requerimiento indispensable en que cuenten con experiencia en ventas, pero si son
evaluados después de estas capacitaciones que reciben. Respecto al objetivo 3, cuenta
con un buen seguimiento de venta, pero que podria ser reforzado con ciertos cambios en
las falencias que muestra, los sistemas de informacion gerencial le van a permitir poder
registrar y conocer a sus clientes frecuentes, productos mas llevados, y por ende una

mejor gestion de venta.

Palabras claves: Gestion, ventas, empresa.
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ABSTRACT

The general objective of this research was to describe the level of sales management in
the company Inversiones Agropecuarias del Centro S.R.L Huanuco, 2020.

The research was qualitative, descriptive and with a non-experimental design, so for the
correct collection of the information a questionnaire of 15 closed questions was used
through the survey technique directed to the company AGROPECUARIAS DEL
CENTRO S.R.L. It was obtained as a result regarding the general conclusion, the
company is at an ideal level with respect to its sales management, this can be evidenced
by the results obtained in its specific objectives. Regarding its objective 1, the company
has a good analysis of the consumer, because they study the consumer very well,
providing personalized attention, with respect to sales strategies, the company should
implement other means of being able to reach future clients, since the flyer is a medium,
quite old. Regarding objective 2, the company has been carrying out an optimal sales
organization, since it trains its sales staff, seeking that they have the appropriate
knowledge so that they can carry out a good sales process, at the same time the
company invests in such a sense since it is not an essential requirement that they have
sales experience, but they are evaluated after these trainings they receive. Regarding
objective 3, it has a good sales follow-up, but that could be reinforced with certain
changes in the shortcomings it shows, the management information systems will allow
it to be able to register and know its frequent customers, most carried products, and

therefore better sales management.

Keywords: Management, sales, company.
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I. Introduccion

Hoy en dia existen muchas formas de lograr un desarrollo de ventas eficiente y
permitir que las empresas logren una mayor rentabilidad. Es por esto que muchas
empresas eligen estrategias que contribuyan a su logro, pero antes de eso, es importante
poder analizar como se producen las ventas en orden para identificar posibles errores y
corregirlos. (Lavalle, 2017)

En el mundo actual, el desempefio efectivo de todas las actividades que realizan las
diferentes empresas depende de la estrategia y el mejor cumplimiento de las reglas,
politicas y acuerdos establecidos en el diagrama de flujo de la organizacion. En México,
la empresa Aceros Bilbao S.A., se ha posicionado como una de las mejores
organizaciones en sus actividades, y la compafiia cuenta con una importante participacion
de mercado a través de las mejores consultoras comerciales. La ganancia de la compafiia
durante 2016 fue de $. 948,712.00, esto se debe a la aplicacion continua de estrategias y
diferentes canales de venta, para brindar a los clientes un asesoramiento continuo, y
promover la adquisicidn de sus proyectos comerciales. (Zavaleta, 2018, p.56)

Es primordial tener en cuenta que la gestion de venta es fundamental para un sélido
desarrollo empresarial, ya que si no se considera; conducird a una fuerte caida del
negocio, como es el caso de la empresa Orginor Chemical S.A, fundada por Osorio
Paredes Ronald Eduardo en el afio 2000. Actualmente, debido a una gestion de ventas
inadecuada, el volumen de ventas ha disminuido y los problemas de liquidez, rentabilidad
y solvencia de la deuda parecen ser insuficientes. Sin embargo, la alta direccion de la
empresa decidio elegir medidas para implementar ciertas soluciones, alternativas que
ayudarian a lograr resultados econdémicos positivos, aumentar las ventas y promover
soluciones especificas para problemas de liquidez y rentabilidad. (Mafas, 2015).

Con el paso del tiempo, el mundo empresarial sigue evolucionando, para alcanzar
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las metas establecidas, incrementar las ventas y asegurar la continuidad de la empresa en
el mercado, también ha crecido la necesidad de fortalecer la gestion comercial de la
empresa mas competente entre las demas. Es por tal que se ha revelado que la mayoria de
las empresas del sector empresarial carecen de una adecuada gestion comercial, no tienen
como parte de si con planes de actividades o plan comercial, para establecer metas y
objetivos a alcanzar durante el ejercicio fiscal o periodo econémico, y mucho menos un
plan a mediano o largo plazo.

A nivel de la region Huanuco, se encuentra la empresa INVERSIONES
AGROPECUARIAS DEL CENTRO S.R.L, cuya principal actividad es la venta al por
mayor de animales vivos como pollos, los cuales son repartidas en la ciudad de Huanuco,
Tingo Maria, Aucayacu y la Aguaytia , la empresa viene atravesando diversas
dificultades y declives, este a causa de las competencias en gran medida para el mismo
rubro o por factores que la empresa no presta atencion a la gestion de venta, por tal la
presente investigacion tiene como objetivo comprender como se realiza la gestion de
ventas para poder reconocer las falencias que la empresa muestra.

Por lo expuesto, la presente investigacion tiene el enunciado del problema de
investigacion:

¢Cual es el nivel de gestion de venta en la empresa Inversiones Agropecuarias del
Centro SRL Huénuco, 2020? Para responder al siguiente enunciado se plante6 al
siguiente objetivo general: Describir el nivel de gestion de venta en la empresa
Inversiones Agropecuarias del Centro S.R.L Huanuco, 2020. Para poder conseguir el
objetivo general, se planted los siguientes objetivos especificos:

1. Describir el analisis del consumidor en la empresa Inversiones Agropecuarias

del Centro S.R.L Huanuco, 2020.
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2. Describir la organizacion de venta en la empresa Inversiones Agropecuarias del
Centro S.R.L Huanuco, 2020
3. Describir el seguimiento de venta en la empresa Inversiones Agropecuarias del

Centro S.R.L Huanuco, 2020

Esta investigacion se realizd con la finalidad de describir el nivel de gestion de

venta en la empresa Inversiones Agropecuarias del Centro S.R.L Huanuco, 2020.
El presente estudio de investigacion se justifica porque a su vez, fundamenta para otras
investigaciones y asi mismo contribuyo con la empresa Inversiones Agropecuarias del
Centro S.R.L, pues los resultados han sido expuestos en la investigacion para que se
pueden utilizarse en un futuro como acciones que permitan mejorar su realidad actual, lo
que quedo claramente expresado en las recomendaciones pertinentes.

El desarrollo de la investigacion permitid a los empresarios del distrito de Huanuco,
conocer gque el comportamiento indebido de ventas, el cual tiene un impacto considerable
en el nivel de ventas. La investigacion se realiz6 también con la finalidad de generar
conciencia, ademas de aplicar herramientas de gestion para permitirse alcanzar el nivel de

ventas propuesto en el plan de trabajo.

13



Il. Revision de literatura
2.1 Antecedentes

2.1.1. Internacional

Laban & Montoya (2018), en su investigacion denominada: “Plan Estratégico
para incrementar las ventas de la Empresa Mi Angel”. Tuvo como objetivo
principal el de incrementar las ventas de ropa por catdlogo de la empresa Mi
angel en la ciudad de Guayaquil. El autor llego a la siguiente conclusion:

La formacion es un elemento fundamental, si se lleva a cabo de forma continua,
puede permitir que las personas se nutran de conocimientos y obtengan mejores
resultados. Tomemos como ejemplo la consultora de la empresa de venta de ropa
por catalogo Mi Angel, que tienen un gran potencial, pero no se han desarrollado
por negligencia de la direccion de la empresa. Las personas encuestadas son
aquellas con bajos recursos econdémicos, y la mayoria de ellas son personas que
dependen de comisiones o premios de la venta de ropa para mantener su vida
familiar. Siempre hay que apoyar a emprendedores, lideres y consultores, para
ello estas personas deben integrarse a través de eventos deportivos, se encuentran
no solo en el lugar de trabajo sino también como amigos, fortaleciendo asi el

vinculo de amistad.

Bullemore (2019), en su investigacion denominada: “Factores Relevantes en la
Gestion de Ventas: Analisis desde el punto de vista de la empresa y del
consumidor”. Tuvo como objetivo principal investigar los factores relevantes en
la gestion de ventas, analizando tano el punto de vista de la empresa, como la del
consumidor. El autor llego a la siguiente conclusién:

La funcién de ventas es la clave para la existencia de cualquier empresa y es

responsable de generar ingresos que hagan sustentable a cualquier organizacion.
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Ademas, es una actividad que tiene un gran impacto en la economia de un pais.
No obstante, existe una escasez generalizada de talentos de proveedores globales.
Por tanto, debido a las enormes oportunidades de la empresa, especialmente por
el impacto de la globalizacion social y econdémica, la investigacion sobre la
gestion de ventas es de gran trascendencia.

Otra conclusion importante de la tesis es que muestra que los vendedores deben
participar en un mayor nivel de escucha empatica (es decir, no dar por sentado a
los clientes), especialmente cuando los clientes tienen comentarios positivos
sobre ellos. A su vez, resulta que los clientes asocian implicitamente a los
vendedores familiares con una escucha mas activa, mas que con la persistencia de
las ventas. Por lo tanto, crear un sentido de familiaridad sin persistencia es muy
importante para que los vendedores mejoren la percepcion de calidad de los
clientes. Ademas, nuestra investigacién también muestra que, en algunos casos,
la perseverancia no es una estrategia ideal cuando los vendedores se retnen con
clientes prospectos y clientes potenciales. Cuando la actitud del cliente hacia el
vendedor es baja, se recomienda que el vendedor mantenga un bajo nivel de
perseverancia, lo que producird una evaluacién de calidad mas solida. Sin
embargo, cuando la actitud del cliente hacia el vendedor es de alto nivel, un alto

nivel de perseverancia producira mejores resultados.

Pichucho (2016), en su investigacion nombrada: “Mejora en la gestion del
proceso de venta en herramienta CRM, para el segmento personas naturales, de
una institucion financiera privada”. Tuvo como objetivo principal el de realizar
una mejora del proceso de venta en herramienta CRM, para el segmento personas
naturales dentro de una institucion financiera privada. El autor llego a la siguiente

conclusion:

15



En 2013, se mejord la gestion del proceso de “Vender créditos” en la Banca de
Personas de la institucion Financiera bajo investigaciones. Se incrementaron del
33.6% en comparacién con 2012 y un 21,3% interanual. Las ventas de tarjetas de
crédito en 2012 estuvieron en linea con el presupuesto de ventas propuesto para
el periodo actual. Establecer un contrato de servicio y realizar un seguimiento de
su proceso de “Vender créditos proactivamente” en una Institucién Financiera

para que se pueda implementar el 100% del plan de actividad de venta proactiva.

2.2.2. Nacionales

Rojas (2017), en su investigacion denominada: “La gestion de venta y la
rentabilidad”. Tuvo como objetivo principal el determinar si la gestion de ventas
influye en la rentabilidad de las empresas del sector comercial del distrito de La
Victoria - Lima, 2016. El autor llego a la siguiente conclusion:

Los datos obtenidos durante el trabajo de campo nos permitieron determinar que
el plan de ventas tuvo un impacto positivo en el nivel de riesgo identificado por
la empresa. Se ha determinado que el nivel objetivo fijado por la empresa en el
sector comercial no afecta directamente la toma de decisiones de la empresa.
Mediante el andlisis de los datos se puede determinar que las estrategias
adoptadas por las empresas del sector empresarial no influyen beneficiosamente
en la toma de decisiones de la empresa. Los datos evaluados permiten determinar
el nivel de competitividad de la empresa en el sector empresarial para tener un
impacto positivo en los resultados de las actividades de la empresa. En definitiva,
se ha determinado que la gestion comercial tiene un efecto beneficioso sobre la
rentabilidad de las empresas del sector comercial del distrito de La Victoria -

Lima, 2016.
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Guillen & Sanchez (2017), en su investigacion denominada: “Evaluacion de la
gestion del area de ventas de la Empresa Constructora JSM S.A.C para proponer
medidas correctivas que incrementen la rentabilidad econémica, periodo 2015-
2016”. Tuvo como objetivo principal evaluar la gestion del area de ventas para
implementar medidas correctivas que incrementen la rentabilidad econémica de
la constructora JSM S.A.C. Los autores llegaron a la siguiente conclusion:

Luego de evaluar la gestion del area de ventas de la empresa, se determiné que en
la etapa de preventa no se habia alcanzado el objetivo establecido por la entidad
financiera del proyecto y la confianza era insuficiente. Clientes que empezaron a
comprar antes de que se ejecutara el proyecto; en la etapa de posventa, la
conclusion es que falta una planificacion estratégica, no hay una estructura
detallada y ordenada para cada campo y funcion, y no hay ningln tipo de
medicion de su volumen. La empresa tiene ventas menores y no cuenta con una
politica establecida para otorgar crédito en comparacion con 2016, las ventas y
costos de la compariia en 2015 fueron menores que en 2016. Esto se debe al tipo
de actividades que desarrolld, obteniendo ingresos con base en el avance del
proyecto y comenzando a preparar estados financieros en comparacion con los

costos incurridos en ese momento.

Sinojora & Torres (2019), en su investigacion titulada: “Gestion de ventas y su
incidencia en la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017”. Tuvo
como objetivo principal determinar la incidencia de la gestion de ventas en la
rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017. Los autores llegaron a las
siguientes conclusiones:

Se establece la relacion entre la gestion empresarial y la rentabilidad de

EDIPESA, ya que los defectos encontrados en las dimensiones conllevan una
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importante pérdida de rentabilidad, sin la cual habria obtenido mayores
beneficios. Las actividades de venta y cierre de ventas de EDIPESA imponen
algunas restricciones sobre las unidades o inventarios no disponibles y la pérdida
de ventas a credito a largo plazo. Se encontraron defectos en venta enajenacion
(unidad no disponible y dafiada) y fin de venta (venta de crédito a largo plazo e
intereses de otorgamiento de crédito), resultando en una pérdida de S /

220,533.11 para EDIPESA durante 2017.

2.1.3 Locales

Falcon (2017), en su investigacion titulada: “Implementacion de un sistema web
de gestidn de ventas para mejorar la calidad de atencion al cliente en la libreria el
Dorado Huanuco 2017”. Tuvo como objetivo general implementar un sistema
web de gestion de ventas, para mejorar la calidad de atencién al cliente en la
libreria el dorado. El autor llego a las siguientes conclusiones:

En cuanto al objetivo “Levantamiento de los requerimientos funcionales y no
funcionales del sistema”, se obtuvieron todos los requisitos necesarios, siendo los
mas importantes: gestion de compras, gestion de almacenes, gestién de ventas,
seguridad e informes, los cuales fueron analizados permanentemente y que son
fundamentales, para el desarrollo del sistema de gestion de ventas web de
acuerdo al cumplimiento de la Libreria el Dorado, podemos rescatar que al
utilizar el modelado del sistema en Workbench y el Gestor de base de datos de
MYSQL, se obtuvo un desempefio adecuado para el tipo de negocio. En términos

de hardware, se utilizé un servicio en la nube para alojar el sistema web.
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Gonzales, Luna & Meléndez (2017), en su investigacion titulada: “Impacto de la
aplicacion de un sistema informatico de gestion de ventas en la microempresa
distribuidora supermercado MIX S.R.L. Huanuco, 2017”. Tuvo como objetivo
general describir el impacto obtenido con la implementacion de un Sistema
Informéatico en la gestion de ventas de la microempresa Distribuidora
Supermercado Mix S.R.L. Los autores llegaron a las siguientes conclusiones:

Se pudo determinar los procedimientos comerciales que se realizan en el area de
Ventas de la microempresa SuperMix, los cuales ascienden a 14 procedimientos.
Previo a la implementacion del Sistema Informatico en la gestion de ventas, los
procedimientos comerciales se desarrollaron utilizando libros y hojas contables
con formatos preimpresos para registrar las actividades de la unidad de ventas,
mediante la implementacion del Sistema Informatico de Gestion de Ventas, se ha
logrado automatizar EI 80% de los tramites de venta y el 20% de los tramites
tienen una automatizacion parcial, esto mejord para controlar compras y ventas.
Rapidez en el proceso de facturacion. Mejor control de los productos en almacén.
Mejor calidad de servicio al cliente. Mejor productividad del personal en el

desarrollo de sus actividades y reduccion de costos en los procedimientos.

Falcon (2018), en su investigacion titulada: “La gestion del cliente y las ventas en
la empresa VINSA S.R.L. Hudnuco 2018”. Tuvo como objetivo general
determinar de qué manera la gestion del cliente se relaciona con las ventas en la
empresa VINSA S.R.L. de Huénuco, 2018. El autor llego a las siguientes
conclusiones:

En cuanto al objetivo general, la tesis concluye que los clientes expresaron su

satisfaccion con los servicios de la empresa como se muestra en el Grafico N ° 7,
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36.11% y 58.33%, lo afirman al demostrar la capacidad de la empresa para
administrar adecuadamente a sus clientes, haciendo constantes sus ventas y
mostrando utilidades todos los meses del afio llamado periodo de produccion, la
captacion de clientes esta directamente relacionada con las ventas en la empresa
VINSA vya que utilizan estrategias para identificar a sus clientes, clasificarlos,
utilizan estrategias para conseguir mejorar las relaciones, la empresa se preocupa
por fidelizar a los clientes con servicios postventa o complementarios, lo que ha
permitido que los clientes estén satisfechos y adquieran productos con

regularidad.

2.2. Bases tedricas de la investigacion
2.2.1. Gestion de ventas

2.2.1.1. Definicién de gestion de ventas

Lavalle (2017) indica en mencién que la gestion de ventas es solo un
analisis, y necesita poder encontrar una descripcién de la forma de
producir resultados comerciales, y poder identificar ciertas actividades
que contribuyan al desarrollo de los resultados comerciales (p.76).

De acuerdo con Alcaraz, Escribano y Fuentes (2015), indica que
“Gestion de venta” es un método dinamico que los profesionales
necesitan para encontrar clientes potenciales y completar transacciones.
Es dinamico porque se actualiza y cambia constantemente en base a la
experiencia de los profesionales. Pero los seis pasos basicos del proceso
de ventas siguen siendo los mismos. Con este marco basico para guiarlo,

puede ayudar a aumentar los ingresos y la confianza.
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Gomez, Noguera, Ruiz, y Solano (2016) refieren que dentro de la funcion
TING o la parte comercial de la empresa, esta incluida la gestion de las
ventas de una empresa. Por lo tanto, no cabe duda de que esta gestién no
es solo una funcion, al menos al viejo estilo Falvoliano: funciones
técnicas, comerciales, financieras, contables, de seguridad y de gestion.
(Prevencion, organizacion, mandatos, coordinacion y control) (p. 20).

De acuerdo con Rojas (2017) define que en la “Gestion de Ventas” se
determinan los clientes potenciales clasificados por capacidad financiera,
volumen. Para las necesidades comerciales, los vendedores deben
comprender todo lo posible sobre la organizacion y establecer objetivos
de visita. Los gerentes de ventas deben saber como conocer y saludar a
los compradores, establecer una buena relacién y, luego, los vendedores
muestran los productos y describen sus caracteristicas y ventajas.
Objeciones en Razones para comprar y vender; el vendedor asegura la
satisfaccion del cliente y organiza visitas de seguimiento después de
recibir el pedido inicial.

Segun Adams (2015), define el "La Gestion de Venta", una secuencia
I6gica de cuatro pasos, el vendedor promete tratar con compradores
potenciales y tiene como objetivo provocar ciertas reacciones deseadas
de los clientes.

La gestion de ventas se considera un proceso dinamico en el que
interacttan diferentes elementos para promover las ventas, siempre que
se satisfagan las necesidades de los clientes. Los elementos bésicos de la

gestion de ventas: atencion a los clientes, equipo de ventas, proceso de
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ventas, supervision e incentivos del equipo de ventas, y comunicacion en

ventas y promocion. (Canfield, 2015).

2.2.1.2 Proceso de gestion de ventas

Johnston y Marshall (2016) refieren que, en el proceso de la gestion de

ventas o también denominado de la buena gestion de la fuerza de ventas

de una empresa, como parte de si tienen tres pasos a seguir para un

programa de ventas efectivo:

Formulacion, Este paso indica que el plan de ventas debe
considerar los factores ambientales que enfrenta la empresa. La
organizacion y planificacion se desarrolla en este punto, las
actividades generales de ventas personales y agréguelas a otros
elementos de la estrategia de marketing de la empresa. Esta
operacion la realiza el gerente de ventas.

Aplicacion. Este paso, también conocido como implementacion,
también incluye el proceso de seleccion de la fuerza de ventas
ideal, asi como el disefio e implementacion de politicas y
procedimientos que orienten los esfuerzos para alcanzar las metas
planteadas.

Evaluacién y control. En este paso, se puede observar el
desarrollo de métodos para monitorear y evaluar el desempefio
del servicio de campo. En el caso de que el desempefio no cumpla
con las expectativas, la evaluacion y el control permitiran adecuar

el programa de ventas o, si no es el caso, su aplicacion. (p. 10).

2.2.1.3 Fases de la venta
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Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018) indican que vender un producto
0 servicio requiere de un proceso establecido, ademas, varios autores
coinciden en que la importancia de cada etapa esta determinada por
diversos estandares considerados en su realizacion.

e Preparacion: Es necesario prepararse para atender tanto a los
clientes reales como a los potenciales, aunque el proceso se
vuelve méas complejo en estos segundos ya que estas trabajando
sin mucha informacion sobre estos clientes.

e Concertacion de la visita: En este momento es importante
contactar con el cliente de forma relevante, en este momento es
importante elegir el método de contacto correcto para contactar
con el cliente, ya que este método debe ser adaptado al cliente. Es
habitual concertar cita por teléfono o correo electronico o en todo
caso con antelacion.

e Contacto y presentacion: En este momento, el vendedor y el
cliente intercambian informacién, lo que despierta interés en este
paso. Representa una parte importante del vendedor.

e Sondeo y necesidades: Este proceso incluye explorar, encontrar e
identificar las verdaderas necesidades de los clientes para que
podamos vender con mejor actitud.

e Argumentacion: Consiste en la situacion de la etapa del proceso,
claramente el cliente esta interesado en el producto o servicio, por
lo que se deben explicar oportunamente los beneficios de esta
forma, y las ventajas del producto / o servicio. siempre son

superiores a otras ofertas en el mercado.
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e Objeciones: En esta etapa, es importante que el vendedor se
ocupe de los argumentos "negativos™ o "pero" expresados por el
cliente.

e Cierre: Esta es la etapa final en la que la venta puede finalizar en
este momento, o0 puede programar una fecha posterior para
completar la venta. También hay que recordar que puede pasar
que el proceso no se ejecute y el cliente revele que no cerrara la
venta. (pp. 11-12).

2.2.1.4 Planificacion estratégica de ventas

Planear significa prepararse para el futuro y reaccionar a las
consecuencias de las decisiones tomadas por la gerencia. Por el lado de
las ventas, deben planificar cuidadosamente porque el mercado cambia
constantemente y el futuro de la empresa o negocio esta en juego.

— Mejorar el clima empresarial.

— Proporciona direccién y enfoque

— Mejora la coordinacién y cooperacién

— Desarrolla estandares individuales y colectivos

— Aumenta la flexibilidad de la organizacion de ventas.

Los gerentes y directores de ventas deben tener claras sus funciones y lo
que la empresa espera de ellos. En este caso, en la etapa de planificacion,
sus obligaciones son: definir metas y objetivos, aplicar politicas,
establecer procedimientos, formular estrategias, dirigir estrategias y

disefiar controles. (Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra, 2018).

2.2.1.5 Rendimiento de ventas

24



Artal (2017) indica la existencia de cuatro factores principales, en los que

depende el rendimiento de las ventas, estos son expresados a

continuacion:

El entorno: Representa un conjunto de factores ambientales
conocidos, ademas de las presiones competitivas, y por supuesto
la situacion del mercado, si se refleja en la demanda.

Imagen: Reflejada en la politica bésica, es producto del gran
concepto cultural de la empresa y de una serie de creencias,
proyectos y resultados sustentados de manera especifica.
Direccion: Es ejecutado por el departamento administrativo
general de acuerdo con los lineamientos para la creacion de
estructuras de investigacién, ventas y postventa que, junto con el
director comercial, generardn un conjunto especifico de
actividades para el equipo comercial y por lo tanto representan un

factor de desempefio importante. (p. 24).

2.2.1.6 Evaluacion de la variable gestion de ventas

Friendland, Marcus, y Mandel (2016) indican la importancia de la

gestion de ventas para la empresa porque puede gestionar facilmente los

procesos mientras mantiene actualizados a los clientes, las operaciones y

los proveedores; también le permite realizar estadisticas de ventas por

cliente, proveedor y equipo para que las debilidades se puedan detectar

temprano. Y corrija rapidamente estos errores. La gestion de ventas

también facilita a los empresarios analizar qué etapas del proceso pueden
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tener cuellos de botella en el proceso de la tarea de ventas y tomar las
decisiones necesarias para eliminar estos cuellos de botella.
Indicadores:

- Captacion de clientes. Se define como un proceso de comunicacion
que ocurre entre un vendedor y un comprador potencial, y su
objetivo es realizar una transaccion comercial que beneficie a ambas
partes. En este sentido, es muy util enfocarse en los diferentes
segmentos de mercado que existen en el mercado para mejorar la
eficiencia.

- Cartera de clientes. Registra los compradores que tiene actualmente
la empresa, asi como los clientes potenciales que puedan necesitar
sus productos o servicios. El directorio les permite estar bien
posicionados: saber quiénes son, donde y cuando se les puede
encontrar, sus posibilidades de compra, su direccion, teléfono o
correo electrénico.

- ldentificacion de necesidades. Comprender las necesidades de
nuestros clientes potenciales es muy relevante para la empresa, por
lo que la busqueda de la empresa es en ocasiones encontrar las
necesidades y deficiencias de los clientes potenciales para asegurar
su fidelidad y aumentar su consentimiento a la adquisicion de la
empresa.

2.2.1.7 Ratios
Herramientas que cualquier director financiero utiliza para analizar la
situacion de su empresa. Gracias al analisis de ratios se puede saber si

una compafiia se ha gestionado bien o mal. Se pueden hacer proyecciones
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economico-financieras bien fundamentadas para mejorar la toma de
decisiones, asegura una gestion de inventarios optima. (Guzman, 2015).
Relacion entre dos variables. En las empresas los ratios se utilizan para
saber como analizar un balance de situacion. Al relacionar dos variables del
balance o de la cuenta de resultados se obtiene informacion sobre la
situacion financiera de la empresa, poniendo de manifiesto una buena (o
mala) gestion. Valdez (2020).

Cociente entre dos magnitudes relacionadas, es decir, una divisién entre
ellas. El objetivo de los ratios es poder medir y comparar indicadores con
mayor facilidad y objetividad, permitiéndonos asi tomar las medidas
adecuadas en la empresa. (Santolaria, 2017).

Tipos de ratios

Santolaria (2017). Propone los siguientes tipos de ratios para ser r
utilizados en beneficios de cualquier institucion empresarial:

- Ratios de liquidez: Los ratios de liquidez son los que se utilizan
para medir el grado de solvencia que tiene una empresa, es decir, si
va a ser capaz de pagar sus deudas al vencimiento. Aunque este
ratio se suele utilizar mas para medir la solvencia a corto plazo,
tanto a corto como a largo plazo también sirve para anticipar
problemas de cash flow.

- Ratios de gestion o actividad: Los ratios financieros de gestion o
actividad sirven para detectar la efectividad y la eficiencia en la
gestion de la empresa. Es decir, como funcionaron las politicas de
gestion de la empresa relativas a las ventas al contado, las ventas

totales, los cobros y la gestion de inventarios.
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- Ratios de endeudamiento o apalancamiento: Estas ratios informan
acerca del nivel de endeudamiento de una empresa en relacion a su
patrimonio neto. Hemos destacado en este caso un unico ratio de
endeudamiento:

Ratio de endeudamiento = (Pasivo / Patrimonio Neto)
A corto plazo:
Ratio de endeudamiento = (Pasivo corriente / Patrimonio Neto)
A largo plazo:
Ratio de endeudamiento = (Pasivo no corriente /
Patrimonio Neto)

- Ratios de rentabilidad: Este ratio financiero es el que mide el

rendimiento de una empresa en relacion con sus ventas, activos o

capital.

2.2.1.8 Dimensiones de la gestion de ventas
e Analisis del consumidor

- El gerente de ventas desarrollé un plan para brindar servicios
apropiados a los clientes.

- Los trabajadores del area de ventas tienen la capacidad
necesaria y correcta para resolver los problemas de los
clientes.

- Para satisfacer las necesidades de los clientes, el personal de
ventas tiene como objetivo establecer una buena relacion con

los clientes.
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- Los gerentes de ventas a veces se preocupan por comprender
las necesidades de todos los clientes.

- Debido a que el personal de ventas no esta interesado en las
necesidades del cliente, la relacion vendedor-cliente no es
suficiente, lo que provoca su disconformidad e insatisfaccion.

- El personal de ventas a veces no se comporta correctamente
cuando atiende a los clientes, lo que genera quejas de parte de
la clientela en general.

Organizacion de ventas

"La gestion de la fuerza de ventas se entiende como un proceso
que implica las siguientes fases: establecimiento de objetivos,
disefio de la fuerza de ventas, direccion, y evaluacion y control de
la fuerza de ventas” (Valdivia, 2018).

Kotler & Keller (2015) definen a la administracion de la fuerza de
ventas en un proceso de cinco fases: la primera; seleccién y
contratacion de los vendedores, la segunda; capacitacion de los
vendedores en técnicas de venta, productos y politicas de la
empresa y en el enfoque de satisfaccion del cliente, la tercera;
supervision de la fuerza de ventas y capacitacion para que los
vendedores administren su tiempo de forma eficaz, la cuarta;
motivacion de la fuerza de ventas, equilibrio de las cuotas,
recompensas economicas e incentivos adicionales; y la quinta
evaluacion individual y grupal.

Seguimiento de las ventas
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- El gerente de ventas utilizd recursos para brindar servicios a
los clientes de manera oportuna.

- El responsable del area de ventas llama al cliente para
verificar si el cliente esta satisfecho con el servicio brindado
por el vendedor.

- La empresa se esfuerza por que los productos suministrados

cumplan con las caracteristicas requeridas por los clientes.

1. Hipdtesis
Las investigaciones de tipo descriptiva no necesariamente se formulan hipotesis.
(Hernandez et al, 2016)
Dada que esta presente investigacion denominada “PROPUESTA DE MEJORA
DE LOS FACTORES RELEVANTES EN LA GESTION DE VENTAS DE LAS
PEQUENAS EMPRESAS CASO: INVERSIONES AGROPECUARIAS DEL
CENTRO S.R.L HUANUCO, 2020, se desarroll6 bajo un disefio descriptivo

simple, este estudio no cuenta con una hipdtesis.
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IV.  Metodologia

4.1 Disefo de investigacion

4.2

Descriptivo, no experimental.
Hernandez, Fernandez, & Baptista (2016) Se trato de un estudio no experimental,
desarrollado sin la manipulacion deliberada de variables que no pueden ser

observadas y luego analizadas en el medio natural.

M » O

Poblacion y muestra

4.2.1. Poblacion

Se define como un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas
comunes. Las conclusiones de esta investigacion fueron amplias, esta limitada por
el problema y los objetivos de la investigacion. Dicho de manera mas especifica,
las caracteristicas comunes a este grupo fueron objeto de estudio. (Arias, 2016).

Entonces, la poblacion estuvo constituida por la Empresa Inversiones

Agropecuarias del Centro S.R.L Huanuco, 2020.

4.2.2. Muestra

Las muestras se entienden como "subconjuntos representativos y limitados
extraidos de la poblacién accesible”. En mencion se puede interpretar como
representa una parte de la poblacién de investigacion. Por tanto, es fundamental
asegurar que los elementos que componen una muestra sean lo suficientemente
representativos dentro de la poblacién para permitir la generalizacion. (Castro,
2018)

La investigacion tomo como muestra a la empresa Inversiones Agropecuarias del

Centro S.R.L Huanuco.

31



4.3. Definicion y Operacionalizacion de variables
Al ser la investigacion de tipo descriptivo, la Unica variable serd la gestion de

ventas.
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Tabla 1

Operacionalizacion de variables

VARIABLE | DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
Analisis del Bulsqueda de | 1. ¢Laempresa cuenta con planes estratégicos de ventas y son mencionados para conocimiento de los
consumidor consumidores colaboradores?
Comportamiento 2. ¢Los colaboradores practican la integridad y valores éticos en el manejo del area de ventas?
del consumidor 3. ¢Los colaboradores del area de ventas cumplen de manera adecuada sus funciones asignadas?
Prospeccion del | 4. ¢Las funciones asignadas a los colaboradores del &rea de ventas son suficientes para el
Gestion de cliente objetivo cumplimiento de la mision de la empresa?
ventas 5. ¢Laempresa cuenta con mecanismos para identificar y evaluar los riesgos?
6. ¢En la empresa se utilizan herramientas tecnoldgicas para la mejora al servicio al cliente?
Organizacion de Seleccién 7. ¢Consideras que el proceso de seleccion de los gestores de venta es 6ptimo?
venta Evaluacién 8. (El personal a contratar tiene que tener experiencia en ventas?
Capacitacion 9. ¢(Existe un responsable de evaluacion a nivel de la empresa el cual verifique que las actividades se
desarrollen adecuadamente?
10. ¢Realizan capacitaciones a los gestores de venta?
11. ¢Existen evaluaciones periddicas sobre el desempefio de los vendedores?
Seguimiento de Relacion con el [12. (El personal encargado de realizar los reportes de las ventas diarias, semanales y mensuales entrega
las ventas cliente la informacion a la gerencia en tiempo oportuno?
Calidad en la |13. (El personal encargado de realizar los reportes del movimiento del stock de productos entrega la
atencion informacién a la gerencia en tiempo oportuno?
14. (;En la empresa se evalGan periddicamente el cumplimiento de las funciones asignadas a los
colaboradores de cada area?
15. ¢El gerente general realiza la respectiva supervision del récord de ventas que realiza cada personal

encargado de las ventas?
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4.4,

4.5.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

Segun Vara (2017), La técnica en una investigacion de disefio descriptivo se
realiz6 con tablas de frecuencia y gréficos de barras en porcentajes. Por lo
tanto, para el presente trabajo de investigacion se utilizd el método de
encuesta.

Instrumento

Segun Fidias (2016), Los instrumentos son medios materiales que se utilizan
para recopilar y almacenar informacion. El cuestionario es el instrumento
que se aplic en este trabajo de investigacion, que consta de 16 preguntas.
Plan de andlisis.

Se recolecto la informacion aplicando la técnica de la encuesta a los
colaboradores encargados de las ventas en la empresa Inversiones
Agropecuarias del Centro S.R.L.

La informacion que se obtuvo fue procesada para que al final se pueda
realizar un andlisis y luego se utiliz6 las tablas estadisticas, ademas se

utiliz6 Excel y Word como software de apoyo.
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4.6. Matriz de consistencia

Tabla2

Matriz de consistencia

PROBLEMAS

OBJETIVOS

VARIABLES Y
DIMENSIONES

METODOLOGICA

Problema general
¢Cudl es el nivel de
gestion de venta en la
empresa Inversiones
Agropecuarias del Centro
SRL Huéanuco, 2020?

Objetivo general

Describir el nivel de gestion de
venta en la empresa Inversiones
Agropecuarias del Centro S.R.L
Huénuco, 2020.

Objetivos especificos

Describir el  analisis  del
consumidor en la empresa
Inversiones  Agropecuarias  del

Centro S.R.L Huanuco, 2020.

Describir la organizaciéon de
venta en la empresa Inversiones
Agropecuarias del Centro S.R.L
Huéanuco, 2020.

Describir el seguimiento de venta
en la empresa Inversiones
Agropecuarias del Centro S.R.L
Huénuco, 2020.

Gestion de ventas.

- Andlisis  del
consumidor

- Organizacion
de la venta

- Seguimiento
de venta

Tipo: Cualitativo

Nivel de investigacion:
Descriptiva

Disefio: No experimental
Poblacion y Muestra:

La Empresa Inversiones
Agropecuarias del Centro
S.R.L.

Técnica: Encuesta

Instrumento:
Cuestionario
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4.7. Principios Eticos

Proteccion de la persona. - El bienestar y la seguridad de las personas es
el objetivo supremo de toda investigacion y, por tanto, se debe proteger
su dignidad, identidad, diversidad sociocultural, confidencialidad,
privacidad, creencias y religion. Este principio no solo implica que las
personas que son objeto de la investigacion participen voluntariamente y
cuenten con la informacion adecuada, sino también que sus derechos
fundamentales deben ser protegidos si se encuentran en situacion de

vulnerabilidad.

Libre participacion y derecho a estar informado. - Las personas que
participan en actividades de investigacion tienen derecho a estar bien
informadas sobre los propdsitos y objetivos de la investigacion que
realizan o en las que participan; y tienen la libertad de elegir si quieren
participar en él, por su propia voluntad. En toda investigacion debe existir
una expresion de voluntad informada, libre, inequivoca y especifica; por
el cual las personas como sujetos investigados o titulares de los datos
consienten el uso de la informacion para los fines especificos

establecidos en el proyecto.

Beneficencia y no maleficencia. - Toda investigacion debe tener un
balance riesgo-beneficio positivo y justificado, para asegurar el cuidado
de la vida y el bienestar de las personas que participan en la
investigacion. En este sentido, la conducta del investigador debe
responder a las siguientes reglas generales: no causar dafo, reducir los

posibles efectos adversos y maximizar los beneficios.
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Libre participacion y derecho a estar informado. - El investigador
(estudiantes, graduados, profesores, no profesores) debe evitar el engafio
en todos los aspectos de la investigacion; evaluar y declarar los posibles
dafos, riesgos y beneficios que puedan afectar a quienes participen en
una investigacion. Asimismo, el investigador debe proceder con rigor

cientifico, asegurando la validez de sus métodos, fuentes y datos.
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V. Resultados Y Analisis De Resultados

5.1. Resultados

Con relacion al objetivo especifico 1:

Describir el andlisis del consumidor la empresa Inversiones
Agropecuarias del Centro S.R.L Huanuco, 2020.

ITEMS RESULTADOS ANALISIS DEL

CONSUMIDOR

¢La empresa cuenta | Si (X) No () Descuentos a clientes
con planes frecuentes, rebaja en
estratégicos de ventas productos con  un
y son mencionados tiempo determinado en
para conocimiento de stock.
los colaboradores?
¢Se considera parte | Si (X) No () Volanteo y publicidad
de las estrategias de de boca en boca.
venta que capten a
potenciales
consumidores?
¢Considera usted que | Si (X) No () Malas experiencias,
un modo de atencion atencion  inadecuada,
inadecuado  puede clientes insatisfechos.
afectar el
comportamiento del
consumidor por el
modo de la atencion?
¢Considera que la | Si(x) No () Actualizacién constante,

empresa cuenta con
las  capacitaciones

suficientes para el
reconocimiento  de
los clientes

potenciales?

estudios de nuevos
mercados, estudio de
gusto y preferencias.

Con relacidn al objetivo especifico 2:

Describir la organizacion de venta en la empresa Inversiones Agropecuarias

del Centro S.R.L Huéanuco, 2020.

ITEMS RESULTADOS ORGANIZACION DE
VENTA
¢El personal a|Si() No (x) | Personal sin
contratar tiene que conocimiento en ventas.
tener experiencia en
ventas?
¢Realizan Si (X) No () Inducciébn de como

capacitaciones a los

llevar una venta.
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gestores de venta?

¢Existen
evaluaciones
periddicas sobre el
desempefio de los
vendedores?

Si (x) No ()

Monitoreo continuo de
desempefio.

Con relacion al objetivo especifico 3:

Describir el seguimiento de venta en la empresa Inversiones Agropecuarias

del Centro S.R.L Huanuco, 2020.

RESULTADOS DEL

RESULTADOS DEL

SEGUIMIENTO DE

OE.1 O.E.2 VENTA
Respecto al analisis del | Respecto a la | La empresa en mencién,
consumidor la empresa | organizacion de las | hace un seguimiento de
aplica ciertas estrategias | ventas, se evidencia | venta  mediante una
de descuentos a clientes | que el personal que | supervisién que consta
frecuentes,  asimismo | contratan no | de diferentes etapas
aplican estrategias de | necesariamente tiene | dentro de un proceso de

captacion como medios
de publicidad y
volanteo, por otro lado,

estin  comprometidos
con el tener a sus
clientes siempre

contentos y satisfechos.

que tener experiencia
en ventas, puesto que
son orientados por la
empresa, asimismo se
le hace un seguimiento
sobre sus funciones.

ventas, teniendo como
finalidad medir el éxito
de las estrategias de las
ventas actuales. Si no
se realiza un
seguimiento de ventas
correcto y efectivo de

los clientes potenciales
esto puede llevar a que
se pierda un porcentaje
de ventas.

5.2. Analisis de resultados

Respecto al objetivo 1

Con lo referente al primer objetivo, el cual es describir el andlisis del
consumidor de la empresa Agropecuarias del Centro, se ha podido
evidenciar que la empresa cuenta con planes estratégicos de ventas, lo cual
puede ser usada como ventaja competitiva por parte de la empresa,
asimismo, la captacion de clientes potenciales, es utilizada por parte de la

empresa, reforzada a su vez con capacitaciones necesarias para el
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reconocimiento de la misma, ademas, es fundamental que el personal de
venta cumpla eficazmente su labor, teniendo como objetivo el poder
satisfacer las necesidades del consumidor, esto puede ser usado por parte la
empresa como un valor agregado, ya que ellos tienen claro que un mal
servicio puede ser perjudicial para la imagen de la empresa y con ello el

comportamiento del consumidor.

Respecto al objetivo 2

La empresa Inversiones Agropecuarias, viene realizando una organizacion
de venta optima, puesto que capacita a su personal de venta, buscando que
ellos se encuentren con los conocimientos adecuados para que puedan llevar
un buen proceso de venta, a la vez la empresa invierte en tal sentido puesto
gue no es un requerimiento indispensable en que cuenten con experiencia en

ventas, pero si son evaluados después de estas capacitaciones que reciben.

Respecto al objetivo 3

Con lo referente al tercer objetivo, la empresa cuenta con un buen
seguimiento de venta, porque la empresa sabe o conoce el perfil de sus
clientes, asegurandose de encontrar un mejor formato de seguimiento de
ventas, a su vez cuenta con una estrategia de comunicacion y marketing que

se adapta a la etapa del proceso de ventas.
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CONCLUSIONES

6.1 Respecto al Objetivo especifico 1
Se concluye que la empresa cuenta con un buen analisis del consumidor, debido a
que estudian muy bien al consumidor, brindandole una atencién personalizada,
con respecto a las estrategias de venta, la empresa deberia de implementar otros
medios de poder llegar a futuros clientes, ya que el volanteo es un medio, bastante
antiguo.
6.2 Respecto al Objetivo Especifico 2
Se concluye que la empresa realiza una organizacion de venta correcta, ya que
capacita a sus colaboradores de venta, para que se puedan desenvolver de la mejor
manera cubriendo las dudas y expectativas del consumidor, asimismo existe una
evaluacion del desempefio de los colaboradores, para poder determinar las
falencias que pueda estar teniendo algun trabajador y estan puedan ser corregidas.
6.3 Respecto al Objetivo Especifico 3
Se concluye que la empresa maneja un seguimiento de venta correcto, pero esto
no siempre va ser asi, el proceso de innovacion es necesario para que la empresa
pueda seguir brindando un buen servicio, el mercado es cambiante y con ellos las
necesidades de los consumidores, por ello la empresa tiene que estar preparado.
6.4 Conclusion General
Se concluye que la empresa se encuentra en un nivel idoneo con respecto a su
gestion de venta, ya que presenta un buen analisis del consumidor, realiza una
correcta organizacion de venta, asimismo su seguimiento de venta pero que a su
vez se ve en la necesidad de estar en la vanguardia con la tecnologia para que
puedan llevar un mejor control de sus clientes, ofreciendo una mejor atencién y
promocion de sus productos.
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PROPUESTA DE MEJORA

1. Como propuesta de mejora a la empresa a poder realizar y ejecutar un manual de
organizacion de funciones, esto de la mano de un organigrama, para poder
conocer la linea de reporte de todos los puestos, que estos puedan ser medidos por

los responsables designados en dicha estructura. (Anexo 4)

2. Como propuesta de mejora la empresa puede innovar su sistema creando una
pagina web de la empresa para que pueda aumentar sus ventas; todo esto es una
inversion que es necesaria para el orden y seguimiento de ventas, también existen
software gratis que puedan ir utilizando hasta que puedan financiar uno mas

personalizado y buscando los intereses de la empresa. (Anexo 5)

3. Como propuesta de mejora implantar estrategias para la captacion de clientes, las
redes sociales es un fuerte medio para poder llegar a tales propositos, por otro
lado, es importante que a su vez los clientes con los que ya cuentan puedan ser
registrados y orientados con respecto a las nuevas promociones que pueda sacar la
empresa, asimismo pueden realizar pagos para que las publicaciones puedan ser

promociones, estos pagos son accesibles. (Anexo 6)

4. Como propuesta de mejora a la empresa a capacitar a sus colaboradores de manera
mas continua y asi puedan brindar este en los estdndares establecidos como

organizacion, estas capacitaciones muchas veces son gratuitas. (Anexo 7)
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CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene fines académicos, puesto que la informacion proporcionada

es totalmente confidencial, permitiendo su uso exclusivamente para fines investigativos,
pues serviran para el desarrollo del presente trabajo de investigacion. Por favor marcar

con una X la respuesta que usted considere verdadero o Falso.

No Pregunta V. F

01 | ¢La empresa cuenta con planes estratégicos de ventas y son
mencionados para conocimiento de los colaboradores?

02 | ¢Los colaboradores practican la integridad y valores éticos en el
manejo del area de ventas?

03 | ¢Los colaboradores del area de ventas cumplen de manera adecuada
sus funciones asignadas?

04 | ¢Las funciones asignadas a los colaboradores del area de ventas son
suficientes para el cumplimiento de la mision de la empresa?

05 | ¢La empresa cuenta con mecanismos para identificar y evaluar los
riesgos?

06 | ¢En la empresa se utilizan herramientas tecnoldgicas para la mejora al
servicio al cliente?

07 | ¢Consideras que el proceso de seleccion de los gestores de venta es
Optimo?

08 | ¢El personal a contratar tiene que tener experiencia en ventas?

09 | ¢Existe un responsable de evaluacion a nivel de la empresa el cual
verifique que las actividades se desarrollen adecuadamente?

10 | ¢Realizan capacitaciones a los gestores de venta?

11 | ¢Existen evaluaciones periodicas sobre el desempefio de los
vendedores?

12 | ¢El personal encargado de realizar los reportes de las ventas diarias,
semanales y mensuales entrega la informacion a la gerencia en tiempo
oportuno?

13 | ¢El personal encargado de realizar los reportes del movimiento del
stock de productos entrega la informacion a la gerencia en tiempo
oportuno?

14 | ¢En la empresa se evalGan periddicamente el cumplimiento de las
funciones asignadas a los colaboradores de cada area?

15 | ¢El gerente general realiza la respectiva supervision del record de
ventas que realiza cada personal encargado de las ventas?

Gracias.

Anexo 2.
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(CONTABILIDAD)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran con

una copia.

La presente investigacion se titula PROPUESTA DE MEJORA DE LOS FACTORES
RELEVANTES EN LA GESTION DE VENTAS DE LAS PEQUENAS EMPRESAS CASO:
INVERSIONES AGROPECUARIAS DEL CENTRO S.R.L HUANUCO, 2020 y es dirigido por
SANTOS ALVAREZ, CINTHIA MAGALLI, investigador de la Universidad Catdlica Los Angeles
de Chimbote.

El propésito de la investigacion es Describir el nivel de gestion de venta en la empresa
Inversiones Agropecuarias del Centro S.R.L Huénuco, 2020. Para ello, se le invita a
participar en una encuesta que le tomara 40 minutos de su tiempo.

Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir
interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningln perjuicio. Si tuviera alguna
inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted serd informado de los resultados a través de su correo. Si

desea, también podra escribir al correo cinty 18 09@hotmail.com para recibir mayor informacion.

Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la
Investigacion de la universidad Catdlica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombres:

Fecha:

Correo electronico:
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Anexo 3. Opinidn de experto

INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
INVESTIGACION

DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto):

Julio Cesar Pastor Segura

1.2. Grado Académico:

Doctor

1.3. Profesion:
Administrador

1.4. Institucion donde labora:
Direccion Regional de Salud (DIRESA)

1.5. Cargo que desempefia:
Director de Recursos Humanos

1.6. Denominacioén del instrumento:

Cuestionario

1.7. Autor del instrumento:

Santos Alvarez, Cinthia Magali

1.8. Carrera:
Contabilidad
I. VALIDACION:
items correspondientes al Instrumento 1
Validez de Validez de Validez de
contenido constructo criterio
. El item El item El item permite ]
N° de correspondea | contribuyea | clasificar alos | Observaciones
item alguna medir el sujetos en las
dimension de la indicador categorias
variable planteado establecidas
Sl NO Sl NO Sl NO
Dimension 1:
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1 v 7 ~
2 v 7 ~
3 v 7 ~
4 v v %
5 v 7 ~

Dimension 2:

6 v v —
7 v 7 ~
8 v 7 —
9 v 7 —
10 v 7 ~

Dimension 3:

v % %
11
v v %

12

13 v 7 —
u |7 v %
15 |V v %
16 |7 v —

Otras observaciones generales:

——
......
.................

DR. ADM, Pastor Segura Julio Cesar

Firma
DR. ADM.PASTOR SEGURA JULIO CESAR
DNI N° 17939574
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL

INSTRUMENTO DEINVESTIGACION

I. DATOS GENERALES:

1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto): Reyes Alva Wiliam Armando

1.2. Grado Académico: Doctor en Administracion

1.3. Profesion: Contador Publico Colegiado

1.4. Institucion donde labora: Universidad Cesar Vallejo

1.5. Cargo que desempefia: Docente de Posgrado

1.6. Denominacion del instrumento: Cuestionario

1.7. Autor del instrumento: Cinthia Magali Santos Alvarez
1.8. Carrera: Contabilidad
Il. VALIDACION:

[tems correspondientes al Instrumento 1

Validez de Validez de Validez de
contenido constructo criterio
) El item C(_)rresp_o’nde a | El |te_m co_ntr!buye a El |t(_ar_n permite Observaciones
N° de item alguna dimension de medir el indicador clasificar a los
la variable planteado sujetos en las
categorias
establecidas
Sl NO Sl NO S NO
|
Dimension 1:
1 X X X
2 X X X
3 X X X
4 X X X
5 X X X
6 X X X
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Dimension 2:

7

8

9

10

11

12

X| X| X| X| X| X

X X| X| X| X| X

X| X| X| X| X| X

Dimensién 3:

13
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL

INSTRUMENTO DEINVESTIGACION

. DATOS GENERALES:
1.9. Apellidos y nombres del informante (Experto): Roberto Pefia Celis
1.10. Grado Académico: Maestro en Ciencias Contables
1.11. Profesion: Contador Publico
1.12. Institucion donde labora: Universidad de Huanuco
1.13. Cargo que desempefia: Docente
1.14. Denominacion del instrumento: Juicio de expertos
1.15. Autor del instrumento: Cinthia Magali Santos Alvarez
1.16. Carrera: Contabilidad
IV.VALIDACION: PROPUESTA DE MEJORA DE LOS FACTORES

RELEVANTES DE LA GESTIONDE VENTAS EN LA EMPRESA

INVERSIONES AGROPECUARIAS DEL CENTRO S.R.L HUANUCO, 2020

items correspondientes al Instrumento 1

Validez de Validez de Validez de
contenido constructo criterio
) El item C(_)rresp_o’nde a | El |te_m co_ntr!buye a El |t(_ar_n permite Observaciones
N° de item alguna dimension de medir el indicador clasificar a los
la variable planteado sujetos en las
categorias
establecidas
Sl NO Sl NO S NO
|
Dimension 1:
1 X X X
2 X X X
3 X X X
4 X X X
5 X X X
6 X X X
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Dimensién 2:
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Anexo 4. Manual de organizacién de funciones

MANUAL DE ORGANIZACION DE FUNCIONES

IDENTIFICACION CONTENIDO
DEL PUESTO DEL PUESTO COMBETERCIAS
e . @ o "3 ~
| | 1. Nombre del Ll 1. Funcién 1.8 1.0y
Puesto Principal Conocimientos
. J \. J \. J
4 N B ' f N
2. Area de 2. Funciones
i trabajo Especificas =] 2- Habilidades
\ > \. > \. v
i Y @ N - "
— 3. Jefe — 3. Tareas —{ 3. Actitudes
Inmediato
e ' 48 -9
= 4. A quien || 4. Indicadores
supervisa de Desempefio
R J . v
& N &l i
Condiciones de
- 5. Contactos — Trabajo
. > L. .

Anexo 5. Sistema de informacion gerencial gratis

Software POS gratis|

1. Chromis POS

Chvomes 900 - V012 T L
102015 TN Ciwimes 201 - The Mew Pace 91 Opan Seurce 208 CHRDMNS
Products
Lo
Sonoks e - >

=T
TIeaT Db

Chromis, escisién del proyecto uniCenta (listado a continuacién), aparecié en 2015, es exclusiva
para el sistema operative Windows y puede instalarse en versiones de XP a 10,
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Anexo 6. Promocionar en redes sociales

Ve
Detalies 00 @ Judiontd o 7
=ly 3
Ver todas las vistas previas
- o .
Resultados diarios estimados
Perconas que eiges poc medio de 1 segmentacion . e © 380-1099
Peronas 4 las que (83 gusa tu pagina Resumen dael pago
Serzonas 4 18 gue les guata b DAYING ¥ Sus Imigos
Fresupuesia toty £0,00 5 PEN
Personas B¢ v Jona
Crear
Duracion e
- 0
Prosupuesto total o
380 - 1093 personas alcanzadas astmacas 3l dia
> 40,00
'
bl e
&= Pacedook, Messenger y Instagram

Anexo 7. Capacitaciones gratuitas

CURSOS VIRTUALES GRATIS

VENTAS

Costo opcional por certificado

nformate.pe @formate.pe
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Tema: Gestion de ventas

Resumen:

En cuanto al objetivo “Levantamiento de los requerimientos funcionales y no
funcionales del sistema”, se obtuvieron todos los requisitos necesarios, siendo los
mas importantes: gestion de compras, gestion de almacenes, gestion de ventas,
seguridad e informes, los cuales fueron analizados permanentemente y que son
fundamentales, para el desarrollo del sistema de gestion de ventas web de acuerdo al
cumplimiento de la Libreria el Dorado, podemos rescatar que al utilizar el modelado
del sistema en Workbench y el Gestor de base de datos de MYSQL, se obtuvo un
desempefio adecuado para el tipo de negocio. En términos de hardware, se utiliz6 un

servicio en la nube para alojar el sistema web.
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