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“NESTOR CACERES V. QUEZ”

RESOLUCION N° 825-2024-D-FCCF-UANCV-J

Juliaca, 26 de diciembre del 2024

VISTOS: El Oficio No 091-2024-DUI-FCCF-UANCYV de fecha 26 de diciembre del 2024, emitido por el
Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias Contables y Financieras, y el Expediente N°®* CU -
19679 presentado por el (la) Bachiller. NINA TURPO LIZBETH PRISCILA, quien solicita nominacién
de jurados, fecha y hora de sustentacion, para rendir el examen de sustentacion y defensa de la tesis
titulada EFICIENCIA EMPRESARIAL Y SU RELACION CON LA GESTION DE VENTAS DEL GRUPO
SANTA CRUZMY N SOCIEDAD COMERCIAL LIMITADA DE ANTAUTA - MELGAR - 2023, conducente
para optar el Titulo profesional de CONTADOR PUBLICO, que fue revisada por el Director de la Unidad
de Investigacion y el Decano de la Facultad de Ciencias Contables y Financieras, Escuela Profesional de
Contabilidad

H CONSIDERANDO
Que, de conformidad con el articulo 8°, numeral b) del Reglamento General de Grados y Titulos de la
UANCYV vigente, es procedente acceder a la peticion del interesado

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de Investigacién
Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion N° 0294-2023-UANCV-CU-R

Y estando, la opinion favorable de la Directora de la Unidad de Investigacion y la Decana de la Facultad
de Ciencias Contables y Financieras, y las atribuciones que confiere el articulo 28° del Reglamento Interno
de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucion N° 0294-2023-UANCV-CU-R

SE RESUELVE

ARTiCULQ PRIMERO: DECLARAR APTO para la sustentacion presencial del informe Final de la
Investigacion (borrador de Tesis) el (1a) bachiller: NINA TURPO LIZBETH PRISCILA, sorteo de jurado de
la Tesis titulada EFICIENCIA EMPRESARIAL Y SU RELACION CON LA GESTION DE VENTAS DEL
GRUPO SANTA CRUZ M Y N SOCIEDAD COMERCIAL LIMITADA DE ANTAUTA - MELGAR - 2023,
para optar el Titulo profesional de CONTADOR PUBLICO en virtud de los considerandos expuestos

ARTICULO SEGUNDO: NOMINAR JURADOS para la sustentacion presencial y defensa de la tesis a los
siguientes docentes ordinarios:

Presidente Dr HILARIO CONDORI MAMANI

1er Miembro Dr. ULISES AGUILAR PINTO

2do Miembro  Dra YUDY HUACANI SUCASACA

Asesor Dr JESUS MAMANI MAMANI
ARTICULO TERCERO.- PROGRAMAR FECHA Y HORA de sustentacion como se detalla:
Lugar Salon de Grados de la FCCF
Fecha " MARTES, 31 de diciembre del 2024
Hora 1000am

ARTICULO CUARTO.- DISPONER que la comision de Grados y Titulos de la facultad, secretanas
académicas y administrativas, quedan encargados del cumplimiento de la presente resolucion.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y CUMPLASE.
DISTRIBUCION.

- Jurados (3)
- Interesados n
- Archivo n
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RESOLUCION N° 801 - 2024-D-FCCF-UANCV-J

Juhaca, 20 de diciembre del 2024

Visto el Oficio N°* 089-2024 emitido por la direccion de la Unidad de Investigacién
de la Facultad Ciencias Contables y Financieras sobre el Expediente N° 018804 presentado por
el (la) Bachiller: NINA TURPO LIZBETH PRISCILA, quien solicitan revision del informe final de
la Investigacion (borrador de tesis) y el Anexo (04 o 05) “Ficha de Opinién del Informe Final
de la Investigacion (borrador de tesis)” que fue revisada por el Comité de Investigacion de la
Facultad de Ciencias Contables y Financieras, Escuela Profesional Contabilidad.

CONSIDERANDO

Que. el (la) Bachiller: NINA TURPO LIZBETH PRISCILA, quien solicita la revision
y aprobacion del informe final de investigacion (borrador de tesis) titulado: EFICIENCIA
EMPRESARIAL Y SU RELACION CON LA GESTION DE VENTAS DEL GRUPO SANTA CRUZ
MY N SOCIEDAD COMERCIAL LIMITADA DE ANTAUTA - MELGAR - 2023, que fue aprobado
para su ejecucion de informe final (borrador de tesis) con Resolucién N° 551-2024-DUI-FCCF-
UANCV-.

Que, el Comité de Investigacion emitid su opinién favorable a la propuesta de
investigacion

Que, es necesario dar cumplimiento a la Ley N° Ley 30220, Ley de Creacién de la
UANCYV N° 23738; Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCV, que confiere facultades a
de la Facuitad de Ciencias Contables y Financieras.

En uso de las atribuciones contenidas a la Facultad de Ciencias Contables y
Financieras, estando, la opinion favorable del comité de Investigaciéon, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacién Conducente a Grados y Titulos Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R la unidad de Investigacion y del Director de la Escuela Profesional de
Contabilidad

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO: APROBAR Y AUTORIZAR EL INFORME FINAL DE LA
INVESTIGACION (BORRADOR DE TESIS) para la REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del
tema: EFICIENCIA EMPRESARIAL Y SU RELACION CON LA GESTION DE VENTAS DEL
GRUPO SANTA CRUZ M Y N SOCIEDAD COMERCIAL LIMITADA DE ANTAUTA - MELGAR
- 2023, presentado por el (la) Bachiller: NINA TURPO LIZBETH PRISCILA, para optar el Titulo
profesional de CONTADOR PUBLICO, en virtud de los considerandos expuestos

ARTICULO SEGUNDO: Ratificar como ASESOR(a) a: Dr. JESUS MAMANI

MAMANI.

ARTICULO TERCERO: DISPONER que la Facultad, secretarias académicas y
administrativas, queden encargados del cumplimiento de la presente Resolucion

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y CUMPLASE.
DISTRIBUCION.
- Jurados (3)
- Interesados i
- Archivo (1)
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Juliaca, 11 de octubre del 2024

Visto: el Expediente N° 2024-CU-14263 de fecha 03 de octubre del 2024, el cual
solicita Revision de Propuesta de Investigacion y el Anexo (02 o 03) “Ficha de Opinién de la
Propuesta de Investigacién” que fue revisada por el Comité de Investigacion de la Facultad de
Ciencias Contables y Financieras, Escuela Profesional de Contabilidad.

CONSIDERANDO!

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a
docentes y estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacion cientifica,
tecnolégica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra primera
Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. NINA TURPO LIZBETH PRISCILA, quien solicita la revisién y
aprobacién de la propuesta de Investigacion titulado: EFICIENCIA EMPRESARIAL Y SU
RELACION CON LA GESTION DE VENTAS DEL GRUPO SANTA CRUZ M Y N SOCIEDAD
COMERCIAL LIMITADA DE ANTAUTA - MELGAR - 2023, conducente para optar el Titulo
profesional de CONTADOR PUBLICO, y

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de
Trabajo de Investigaciéon Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion N° 0294-
2023-UANCV-CU-R.

Que, el Comité de Investigacion emitié su opinion favorable a la propuesta de
investigacion.

Que, la Directora de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Contables y Financieras, Escuela Profesional de Contabilidad, corroboro la propuesta del (a)
ASESOR (a) Dr. JESUS MAMANI MAMANI, quien debe estar acreditado y facultado para orientar
y ayudar al asesorado en el proceso de elaboracion del trabajo de investigacion (Tesis) y,

Estando, la opinién favorable del comité de Investigacion, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacién Conducente a Grados y Titulos Resolucién N°
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacién de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCV, que
confiere facultades a la unidad de Investigacién de la Facultad de Ciencias Contables y
Financieras.

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO: APROBAR Y AUTORIZAR LA EJECUCION DE LA
PROPUESTA DE INVESTIGACIB‘N titulado: EFICIENCIA EMPRESARIAL Y SU RELACION
CON LA GESTION DE VENTAS DEL GRUPO SANTA CRUZ M Y N SOCIEDAD COMERCIAL
LIMITADA DE ANTAUTA - MELGAR - 2023, presentado por el (la) Bachiller. NINA TURPO
LIZBETH PRISCILA, en virtud de los considerados expuestos.

ARTICULO SEGUNDO: RECONOCER como ASESOR(a) al (a): Dr. JESUS

MAMANI MAMANI
ARTIQQLQ TERCERO: DISPONER que la Facultad, secretarias académicas y

administrativas, queden encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y CUMPLASE.
UNIVERSIDAD

“NEST

- Interesados (n
- Archivo (n
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Nombres y apellidos LIZBETH PRISCILA NINA TURPO

Tipo de documento de identidad DNI N
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URL de ORCID

Datos de asesor
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! Datos de investigacion
| .
1 \
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|
Grupo de investigacion No aplica.
i i
- Agencia de financiamiento ' Sin financiamiento i
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Pais: Peru g
Departamento: Puno {
Provincia: Melgar 5
Distrito: Antauta 1
Latitud: -15.8422000°
Longitud: -70.0199000° }
l
https://maps.app.£00.gl/ge80zVDdsJUgsC9D7 i
‘ !
Ubicacion geografica de la !
| investigacion ;
J
!
| o
@
|
| AN R 8 M ot 20 Octubre 2024 - Diciembre 2024
' realizo la investigacion
Ciencias Sociales
' URL de disciplinas OCDE https://purl.org/pe-repo/ocde/ford#5.00.00
| https://concvtec-pe.github.io/Peru- —
| CRIS/vocabularios/ocde_ford.html :
| - Libreria h rl.or r ford # 1 |
|
|
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo_Lizbeth Priscila Nina Turpo . identificado con DNI
Nro. 74378518 ___en mi condicion de egresado de:

R Escuela Profesional

O Programa de Segunda Especialidad,

(] Programa de Maestria o Doctorado

_Contabilidad

informo que he claborado ¢l/la ® Tesis o O Trabajo de Investigacion, O Trabajo Académico
denominada:

EFICIENCIA EMPRESARIAL Y SU BELAC!QE CON LA CESTIQN DE VENTAS DEL
GRUPO SANTA CRUZ M Y N SOCIEDAD COMERCIAL LIMITADA DE ANTAUTA -
MELGAR - 2023 e

Asesorado por: _Dr. JESUS MAMANI MAMANI

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacion (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de
investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales
involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Ciceres Velisquez y/o la
Administracion Piblica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los daiios y perjuicios que se
ocasionen.

Juliaca 10 de ENERO del 2023
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FIRMA (obligatoria) Huella
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RESUMEN

La investigacién, denominado “La eficiencia empresarial y su relacion con la
gestion de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de
Antauta - Melgar - 2023”, tuvo como objetivo general en determinar la relacion
de la eficiencia empresarial con la gestion de ventas del Grupo Santa Cruz My
N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. La metodologia es
cuantitativa, y con tipo aplicada de nivel correlacional. El disefio es transeccional
no experimental y con un enfoque inductivo - deductivo. A los trabajadores se
entrego un cuestionario como instrumento y como técnica la encuesta. El estudio
tiene una poblacion y muestra de 19 trabajadores. De acuerdo al coeficiente de
relacion de Pearson de 00.623, la eficiencia empresarial se relaciona de manera
positiva alta con la gestion de ventas, ya que la eficiencia empresarial no se ha
llevado de la mejor forma, producto de ello la gestion de ventas ha sido regular,
lo cual requiere mejorar a fin de que las ventas mejoren, segun lo demostrado
en la prueba de R de Pearson el valor de p es 0.004 por debajo de 0.05, que
significa que la eficiencia empresarial se relaciona significativamente con la
gestion de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de

Antauta - Melgar - 2023.

Palabras clave: Eficiencia empresarial, gestion de ventas, gestién de costos,

productividad. Estrategia de comercializacion.
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ABSTRACT

The research, entitled “Business efficiency and its relationship with sales
management at Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de
Antauta - Melgar - 2023,” had the overall objective of determining the relationship
between business efficiency and sales management at Grupo Santa Cruz My N
Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023. The methodology is
quantitative, with an applied correlational approach. The design is non-
experimental and cross-sectional, with an inductive-deductive approach. Workers
were given a questionnaire as an instrument and survey as a technique. The
study has a population and sample of 19 workers. According to Pearson's
correlation coefficient of 0.623, business efficiency is highly positively related to
sales management, since business efficiency has not been carried out in the best
way, as a result of which sales management has been average, which needs to
be improved in order for sales to improve, as demonstrated in Pearson's R test,
where the p-value is 0. 004 below 0.05, which means that business efficiency is
significantly related to sales management at Grupo Santa Cruz M y N Sociedad

Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023.

Keywords: Business efficiency, sales management, cost management,

productivity. Marketing strategy.

OFICINA DE |NVEST|GAC|ON http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \2} | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

INTRODUCCION

En el panorama contemporaneo de la competencia empresarial, la gestion
de las ventas ha llegado como un concepto critico para alcanzar el rendimiento
y la sostenibilidad de las empresas. Las ventas sirven tanto de motor econémico
de un negocio como de métrica crucial para evaluar su eficiencia y rentabilidad.
En este sentido, las empresas deben optimizar sus estrategias de ventas,
adaptarse a las demandas del mercado y maximizar la satisfaccion del cliente

para seguir siendo competitivas y garantizar su crecimiento a largo plazo.

Estas realidades empresariales no son nada nuevo para el Grupo Santa
Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada, que tiene su sede en la provincia de
Melgar. Como entidad destacada en su sector, se enfrenta a la necesidad de
mejorar constantemente su gestion de ventas para garantizar su sostenibilidad y
éxito en el mercado. La gestion de las ventas influye directamente en la eficacia
de la empresa, que se evalla por la rentabilidad, el control de los costes y la

capacidad de respuesta a la demanda.

Este estudio pretende examinar la vinculacion entre la gestion de ventas
y cdmo afecta a la eficiencia de la empresa Grupo Santa Cruz My N en 2023.
Se evaluaran las principales métricas de ventas de la empresa, asi como las
variables que influyen en su rendimiento. Este analisis pretende aportar ideas
para mejorar los procesos de venta y, en consecuencia, mejorar la eficiencia de

la gestion empresarial.

Este estudio es pertinente debido a la necesidad de las pequefas y

medianas empresas locales de adaptarse a un panorama comercial cada vez
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mas dindmico y exigente. El Grupo Santa Cruz M y N constituye un caso de
estudio ejemplar debido a su importancia en la economia local y a su trayectoria
en el mercado, lo que nos permite extraer conclusiones pertinentes para otras

empresas de caracteristicas analogas en la region.

La tesis se estructura del siguiente modo: tras esta introduccion se ofrece
el marco tedrico que enmarca tedricamente la investigacion. A continuacion, se
describe el enfoque utilizado, seguido de los resultados y su discusion. La tesis
termina con una serie de recomendaciones pragmaticas derivadas de los

resultados del estudio, junto con unas conclusiones generales.
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CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

1.1. Descripcion del problema

La poca eficiencia empresarial de parte de los directivos de las empresas
cumple con la responsabilidad de conducir los destinos de la empresa, se ve
reflejada con la deficiente gestion de ventas, que reduce las utilidades de las
empresas. En todo el mundo, las empresas han considerado esencial modificar
Su estrategia de ventas en respuesta a un panorama econémico y técnico en
continua evolucién. Sin embargo, muchas organizaciones, sobre todo pequefias
y medianas empresas (PYME), tienen dificultades para gestionar eficazmente
sus ventas y aprovechar al maximo los recursos de que disponen (Stanton et al.,
2019). Esto se plasma en una disminucion de la productividad y de la eficiencia
empresarial de la organizacion, lo que lleva a una reduccién de los margenes de

beneficio y a un descenso de la competitividad en el mercado mundial.

Esta situacion se ve agravada por fuerzas externas, como la creciente
competencia mundial, la inestabilidad del mercado y los cambios que produce
en el comportamiento de los consumidores. Las empresas que no adaptan sus
técnicas de venta a estas condiciones son ineficaces y tienen dificultades para
mantener la rentabilidad a largo plazo, que hacer ver que no hay eficiencia
empresarial (Garcia & Giménez, 2018). Por consiguiente, es necesario examinar
coémo las organizaciones, en particular las que operan en mercados extranjeros,

pueden mejorar su gestion de ventas para optimizar la eficacia empresarial.
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A nivel nacional, las empresas encuentran obstaculos especificos para
mejorar sus operaciones de ventas, por la falta de eficiencia empresarial. Las
pequefias y medianas empresas (PYME), que constituyen el segmento
predominante del panorama econémico peruano, presentan con frecuencia una
planificacion y un control insuficientes en la gestion de las ventas, lo que limita

su capacidad para alcanzar niveles de eficiencia elevados (Gomez, 2019).

Ademas, las condiciones econdmicas y sociales del pais introducen una
capa adicional de complejidad, ya que factores externos como la volatilidad del
mercado y la normativa gubernamental afectan a la eficiencia operativa de las
empresas (Garcia & Giménez, 2018). Las organizaciones que no adaptan su
gestion comercial a esta evolucion comprometen su capacidad para optimizar

los recursos y mantener la competitividad a largo plazo.

Por la poca eficiencia empresarial, la gestion de ventas en las empresas
de Juliaca y Puno tiene numerosos obstaculos derivados de la falta de eficiencia
empresarial, planificacion inadecuada, una segmentacion insuficiente del
mercado y una utilizacion minima de las tecnologias de la informacion para
mejorar el proceso de ventas (Mamani, 2021). La incapacidad de las empresas
para cumplir sus objetivos de ventas y aumentar su eficiencia empresarial es
consecuencia directa de estos retos. La capacidad de las pequefias y medianas
empresas (PYME) locales para adaptar sus estrategias de venta a los vaivenes
del mercado y a la elevada rivalidad regional es un reto al que se enfrentan con
frecuencia, lo que repercute negativamente en su capacidad para competir a

largo plazo (Quispe, 2020).
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En una linea similar, los comercios de Juliaca y Puno son incapaces de
mejorar la eficiencia de sus empresas debido a problemas recurrentes como una
formacién inadecuada de los vendedores, un seguimiento insuficiente de los
objetivos comerciales y una falta generalizada de innovacion en los canales de
distribucion (Garcia & Giménez, 2018). Teniendo esto en cuenta, es de suma
importancia estudiar las formas en que las empresas locales pueden mejorar su

gestion de ventas para aumentar su eficacia y competitividad.

1.2 Formulacién del problema

1.2.1. Problema principal

¢, Como se relaciona la eficiencia empresarial con la gestion de ventas del Grupo

Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023?

1.2.2. Problemas especificos

1.2.2.1. ¢Cudl es la relacién de la eficiencia empresarial con la planificacion
de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada
de Antauta - Melgar - 20237

1.2.2.2. ¢Cudl es la relacién de la eficiencia empresarial con la estrategia de
comercializacion del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial
Limitada de Antauta - Melgar - 2023?

1.3. Justificacion.

1.3.1. Justificacion Teorica

La investigacion demostro las causas de los problemas sobre la eficiencia
empresarial y su relacion con la gestion de ventas del Grupo Santa Cruz My N
Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023.

1.3.2. Justificacion Practica
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La investigacion permiti6 proponer soluciones a los problemas de la
eficiencia empresarial y su relacion con la gestién de ventas del Grupo Santa
Cruz My N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023.

1.3.3. Justificacion Metodolégica

La investigacién permiti6é disefiar metodologias para superar problemas
en la eficiencia empresarial y su relacion con la gestion de ventas del Grupo
Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023.
1.4. Objetivos de la investigacion
1.4.1. Objetivo general
Determinar la relacion de la eficiencia empresarial con la gestion de ventas del
Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar -

2023.

1.4.2. Objetivos especificos

1.4.2.1. Demostrar la relacién de la eficiencia empresarial con la planificacion
de ventas del Grupo Santa Cruz My N Sociedad Comercial Limitada
de Antauta - Melgar - 2023.

1.4.2.2. Comprobar la relacion de la eficiencia empresarial con la estrategia
de comercializacion del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial
Limitada de Antauta - Melgar - 2023.

1.5. Hipotesis
1.5.1. Hipotesis general

La eficiencia empresarial se relaciona significativamente con la gestion de ventas
del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar -

2023.
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1.5.2. Hipotesis especifica

1.5.2.1. La eficiencia empresarial se relaciona directamente con Ila
planificacion de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad

Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023.

1.5.2.2. La eficiencia empresarial tiene una relacién directa con la estrategia
de comercializacion del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial

Limitada de Antauta - Melgar - 2023.
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Variable Definicion Definicién Dimensiones Indicadores Tipo de Escalade
conceptual operacional variable medicion
Por eficiencia  En cuanto a la v Gestién de v Control de costos
empresarial se evasion fiscal, se costos operativos
entiende la capacidad recogieron las v Reduccion
Eficiencia de una empresa para opiniones sobre la costos Cuantitativa  Ordinal
empresarial alcanzar sus objetivos  eficiencia innecesarios
y metas aprovechando empresarial. v" Uso de recursos
al maximo  sus v' Productividad v Margen
recursos y reduciendo rentabilidad
al maximo sus costos.
La gestion de ventas Se interrogd a los v Planificacion de v' Metas de ventas
es el proceso de encuestados para ventas v/ Segmentacién de
decidir como contratar, obtener mercado
Gestion de ventas formar, organizar, informacion sobre v’ Estrategia Cuantitativa ~ Ordinal
supervisar y coordinar  gestién de ventas. precios
al personal de ventas v’ Estrategia de v' Canales
de una empresa. comercializacion distribucion

Nota: El cuadro indica la operacion de las variables.
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CAPITULOII
FUNDAMENTOS TEORICOS

2.1. Antecedentes de la Investigacion
2.1.1. Internacional

Garcia (2021), se determiné que la gestidn eficaz de las ventas tiene un
impacto directo en la eficacia de las operaciones de la empresa en las pequefias
y medianas empresas (PYME) que operan en el sector manufacturero en
Espafa. Los resultados del estudio demostraron que las empresas que
emplearon estrategias de gestion de ventas basadas en una segmentacion
adecuada del mercado y en la innovacién de sus tacticas de marketing pudieron
mejorar la eficacia de sus procesos de fabricacion y reducir sus gastos operativos
corrientes. La investigacion también hizo hincapié en el hecho de que la
formacién del personal de ventas y la adopcion de tecnologias como la gestién
de las relaciones con los clientes (CRM) permitian mejorar el control de las
ventas y las interacciones con los clientes. Esto, a su vez, repercutido en el
aumento de los margenes de rentabilidad y en la mejora general de la eficiencia

empresarial.

Sanchez (2022) llegé a la conclusién de que la gestion de ventas es un
componente esencial en la eficacia empresarial general de las organizaciones
de Colombia que prestan servicios financieros. Segun los resultados del estudio,
las empresas que implementaron tecnologia de punta en su gestién de ventas,
como la aplicacion de inteligencia artificial y la gestion de las relaciones con los
clientes (CRM), vieron mejoras considerables tanto en su productividad operativa
como en su eficiencia empresarial. Se ha observado que la optimizacion de los

procesos de venta y el seguimiento continuo de los resultados permitieron una
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mejor asignacion de los recursos, lo que a su vez se tradujo en una reduccion de
los gastos operativos y una mejora de la rentabilidad. A partir de los resultados
de la investigacion, se determind que proporcionar a estas empresas una
planificacion de ventas precisa basada en datos era esencial para mejorar su

productividad.

2.1.2. Nacional

Torres (2021), En base a los resultados, se puede concluir que la gestion
eficaz de las ventas es un aspecto crucial para mejorar la eficiencia operativa de
las microempresas que funcionan en el sector comercial de Lima. Las
microempresas que fueron capaces de adoptar un control efectivo sobre sus
operaciones de venta, que incluia la utilizacion de herramientas técnicas y la
segmentacion de su base de clientes, fueron capaces de reducir drasticamente
sus costes operativos. Ademas, la investigacion subrayo la importancia de la
formacién continua de los profesionales de ventas como un componente critico
para aumentar la productividad, mejorar la satisfaccion del cliente y utilizar los
recursos disponibles, todo lo cual tuvo un impacto directo en la eficiencia de la

organizacion.

Mendoza (2020) Se descubrié que las pequefias y medianas empresas
(PYME) de la industria textil de Gamarra tienen una clara conexion con la eficacia
de sus operaciones comerciales. Se demostrd que esta conexion se extendia a
la gestion de ventas. Las empresas que emplearon tacticas de venta mas
estructuradas, como ofrecer precios competitivos y hacer uso de plataformas
digitales para mejorar el historial de compra de los clientes, pudieron aumentar

su rentabilidad y mejorar la eficiencia de sus operaciones internas gracias a estos
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métodos. Ademads, el estudio destacd el hecho de que la utilizacion de
tecnologias que permiten un seguimiento eficiente de los indicadores de ventas
conduce a un aumento de la eficiencia de las operaciones comerciales. Esto, a
su vez, contribuye a mejorar la toma de decisiones y a optimizar los recursos

financieros y operativos.

Gutiérrez (2022), Se descubrié que las pequefias y medianas empresas
(PYME) de la industria textil de Gamarra tienen una clara conexion con la eficacia
de sus operaciones comerciales. Se demostrd que esta conexién se extendia a
la gestién de ventas. Las empresas que emplearon tacticas de venta mas
estructuradas, como ofrecer precios competitivos y hacer uso de plataformas
digitales para mejorar el historial de compra de los clientes, pudieron aumentar
su rentabilidad y mejorar la eficiencia de sus operaciones internas gracias a estos
métodos. Ademas, el estudio destacd el hecho de que la utilizacion de
tecnologias que permiten un seguimiento eficiente de los indicadores de ventas
conduce a un aumento de la eficiencia de las operaciones comerciales. Esto, a
su vez, contribuye a mejorar la toma de decisiones y optimizar los recursos

financieros y operativos.
2.1.3. Local

Quispe (2020), se ha determinado que la correcta administracion de las
ventas esta estrechamente relacionada con la eficiencia de las operaciones
comerciales en las empresas de transporte por carretera de Puno. Segun las
conclusiones del estudio, las empresas que mejoraron sus tacticas de venta
maximizando la segmentacion de clientes y adoptando técnicas de venta

personalizadas lograron una mayor eficiencia en la gestion de sus recursos.
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Ademas, las empresas que automatizaron su proceso de ventas con el uso de
soluciones tecnoldgicas observaron mejoras tanto en su eficiencia operativa
como en el nivel de satisfacciébn que proporcionaban a sus clientes. Gracias a
esta influencia beneficiosa, las empresas pudieron reducir sus gastos y aumentar

sus margenes de beneficio.

Huallpa (2022), determin6 que la gestion de ventas influye
significativamente en la eficiencia financiera de las pequefias empresas del
sector turistico de Puno. La investigacion demostré que las organizaciones que
empleaban una buena estrategia de ventas, incluida una segmentacién
adecuada de los clientes y promociones especificas, mejoraban su eficiencia
financiera. La aplicacién de métodos automatizados para supervisar las ventas
y la opinién de los consumidores era esencial para mejorar la eficiencia operativa
y minimizar los gastos. El estudio destaco la importancia de la innovacién en los
servicios turisticos como catalizador para mejorar las ventas y la eficiencia

operativa.

2.2. Bases tedricas

2.2.1. Eficiencia empresarial
2.2.1.1.  Concepto de eficiencia empresarial

Cuando hablamos de eficiencia empresarial, nos referimos a la capacidad
de una empresa para aprovechar al maximo sus recursos financieros, humanos,
tecnolégicos y materiales con el fin de alcanzar sus objetivos economicos,
minimizando al mismo tiempo los gastos y maximizando los ingresos. La

eficiencia puede medirse no solo en términos de produccion y rentabilidad, sino
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también en términos de la capacidad de una organizacién para ajustarse a las
cambiantes condiciones del mercado, desarrollarse continuamente y mantener

su ventaja competitiva (Chiavenato, 2017).

Segun Robbins & Coulter (2018), la eficiencia en los negocios se refiere
al proceso de alcanzar objetivos haciendo el menor uso posible de los recursos
disponibles. Para obtener el mayor rendimiento posible de los insumos que se
utilizan en la produccion, es necesario realizar las tareas de la manera correcta.
Desde este punto de vista, la eficiencia esté relacionada con la conexion que
existe entre los insumos que utiliza una empresa y los productos o servicios que
produce. Esto implica que una empresa eficiente es capaz de producir mas

utilizando una menor cantidad de recursos.

Ademas, para Daft (2016), dado que permite a las empresas maximizar
su capacidad operativa y reforzar su posiciébn en el mercado, la eficiencia
empresarial es uno de los pilares clave que sustentan la gestion organizativa. Un
aumento de la eficiencia conduce a una distribucion mas eficaz de los recursos
y a la eliminacién de procedimientos innecesarios o que no afiaden valor, en

dltima instancia se plasma en un aumento de la rentabilidad de la empresa.
2.2.1.2. Dimensiones de la Eficiencia Empresarial

Hay varias dimensiones diferentes que pueden utilizarse para cuantificar
la eficiencia de la gestion empresarial. La productividad, la rentabilidad, la gestion
de costes y la eficiencia financiera son algunas de las categorias que entran

dentro de esta categoria. Cada uno de estos aspectos contribuye
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sustancialmente al éxito global de la organizacion y a su capacidad para seguir

funcionando en el futuro.

a) Productividad: Es la relacion entre la cantidad de produccion generada y la
cantidad de recursos utilizados. Para que una empresa se considere
eficiente, debe ser capaz de crear mas con menos recursos y, al mismo
tiempo, mantener la calidad del producto o servicio final (Chiavenato, 2017).

b) Rentabilidad: Uno de los indicadores mas importantes de la eficiencia
financiera es la rentabilidad. Este término se refiere a la capacidad de la
empresa para crear beneficios en relacién con la cantidad de dinero que
ingresa y lo que gasta. Cuando se trata de aumentar sus margenes de
beneficio, una empresa eficiente no sélo se esfuerza por maximizar sus
ingresos, sino también por minimizar sus costes innecesarios (Garcia &
Gomez, 2020).

c) Gestion de costos: La capacidad de gestionar eficazmente los costos es
absolutamente necesaria para mantenerse a la altura de la competencia en
el mercado. Cuando las empresas son capaces de gestionar eficazmente
sus gastos de produccion y funcionamiento, pueden reducir la cantidad de
recursos que se desperdician y mejorar su capacidad para competir en
precios (Daft, 2016).

d) Eficiencia financiera: Esta idea se refiere a la capacidad de la organizacion
para gestionar eficazmente sus activos y pasivos, con el objetivo de
maximizar el rendimiento de la inversion y, al mismo tiempo, limitar el riesgo

financiero (Robbins & Coulter, 2018). Cuando las organizaciones gestionan
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eficazmente sus recursos financieros, pueden crecer de forma sostenible y
responder a los cambios del mercado.

2.2.1.3.  Factores que influyen en la eficiencia empresarial

Hay muchos elementos diferentes, internos y externos, que pueden influir en la
eficiencia de una empresa. La gestion de los recursos humanos, el desarrollo de
nuevas tecnologias y la cultura de la empresa son ejemplos de variables internas
(Gomez, 2019). Las empresas que invierten en la capacitacion de sus
empleados, la innovacion y la mejora continua de sus procesos suelen ser mas

eficientes.

Por otra parte, la eficiencia de una empresa también puede verse afectada por
variables externas como las condiciones del mercado, el nivel de competencia y
las normas impuestas por el gobierno. Es mas probable que una empresa pueda
mantener altos niveles de eficiencia si es capaz de modificar rapidamente sus
procesos y estrategias de venta en respuesta a los cambios del entorno

(Chiavenato, 2017).
2.2.1.4. Importancia de la eficiencia empresarial en el contexto actual

Para las empresas es mas fundamental que nunca ser eficientes en el mercado
y el entorno internacionales y altamente competitivos de hoy en dia. Las
empresas incapaces de adaptarse a las cambiantes condiciones del mercado o
de aprovechar al maximo sus recursos corren el riesgo de quedar rezagadas
frente a competidores mas agiles (Daft, 2016). Por esta razdn, la eficiencia no es
s6lo una ventaja competitiva, sino también una necesidad para la existencia

continuada de una empresa a largo plazo.

2.2.1.5. Eficiencia Empresarial y Gestion de Ventas
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Uno de los factores mas importantes para aumentar la eficacia de una empresa
es la gestion de las ventas. Las empresas pueden maximizar sus beneficios y
aumentar al maximo sus ingresos planificando adecuadamente sus ventas y
poniendo en marcha tacticas que sean eficaces (Mendoza, 2020). La utilizacién
de los recursos de una empresa suele ser mas eficaz para las empresas que son
capaces de integrar con éxito su gestién de ventas con otros departamentos de

la empresa, como produccion y finanzas (Gémez, 2019).

Aumentar la satisfaccion de los clientes, reducir los costos operativos y agilizar
la gestidn de los clientes son algunas de las formas en que la automatizacién de
los procesos de venta y la utilizacion de tecnologias como los sistemas (gestion
de las relaciones con los clientes) contribuyen a mejorar la eficacia operativa
(Chiavenato, 2017). Como resultado, una gestion eficaz de las ventas no sélo
aumenta los ingresos, sino que también mejora toda la eficacia de la

organizacion.
2.2.2. Gestion de ventas
2.2.2.1. Concepto de gestion de ventas

La planificacién, direccion y control de las actividades comerciales
dirigidas a captar y mantener clientes, con el objetivo de maximizar los ingresos,
son aspectos de la gestion de ventas, que, para empezar, es una funcion clave
en cualquier empresa. Ademas de centrarse en el proceso de venta de productos
0 servicios, una gestion de ventas adecuada también hace hincapié en la

aplicacion de estrategias eficaces que tengan como objetivo maximizar el uso de

OFICINA DE |NVEST|GAC|ON http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

)
TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

los recursos disponibles, mejorar la experiencia global del cliente y garantizar la

rentabilidad de la empresa (Kotler & Keller, 2016).

Segun Lamb et al. (2017), para planificar y dirigir la actividad de ventas de
una empresa, la gestion de ventas comprende una serie de operaciones. La
asignacion de territorios de ventas, la creacion de objetivos de ventas, la
organizacion de la fuerza de ventas, el seguimiento de los indicadores de
rendimiento y la evaluacién de los profesionales de ventas son tareas que entran
dentro de esta categoria. Para garantizar que las actividades de ventas de la
organizacion estén alineadas con los objetivos estratégicos mas amplios de la
empresa, el objetivo principal de la gestion de ventas es maximizar el rendimiento

de los recursos que se han invertido.

Por su parte, Mejia & Ramirez (2020) La capacidad de una empresa para
estructurar y coordinar eficazmente su fuerza de ventas, combinando la
estrategia de mercado con tecnologias de vanguardia como CRM (Customer
Relationship Management), con el fin de mantener una ventaja competitiva

sostenida, es a lo que nos referimos cuando hablamos de gestion de ventas.
2.2.2.2. Fases de la Gestion de Ventas

El proceso de gestion de ventas se divide en una serie de fases clave,

cada una de las cuales permite aplicar y supervisar adecuadamente el proceso:

a) Planificacion de ventas: En esta fase se incluyen la identificacion de los
objetivos empresariales, la segmentacion del mercado y la asignacion de

recursos para cumplir los objetivos. La eficacia del personal de ventas mejora
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considerablemente con una planificacion cuidadosa, lo que también aumenta
las probabilidades de éxito de la empresa (Martinez et al., 2019).

b) Ejecucion de estrategias: En concreto, implica la ejecucion de estrategias
predeterminadas, como la promocién de productos y servicios, la formacion
continua del personal de ventas y la gestion de las relaciones con los clientes.
Al utilizar este enfoque, se garantiza que los esfuerzos de venta estén en
consonancia con los objetivos de la empresa (Castro, 2021).

c) Seguimiento y control: En este punto, la eficacia de la fuerza de ventas se
evalla utilizando indicadores importantes como la tasa de conversion, el
volumen de ventas y el nivel de satisfaccion experimentado por los clientes
potenciales. Esto permite ajustar la estrategia y garantizar la consecucién de
los objetivos (Alvarez & Morales, 2020).

2.2.2.3. Estrategias de Gestidon de Ventas

Uno de los factores més valioso para mejorar el rendimiento de una empresa es
el uso de tacticas eficaces de gestion de ventas. A continuacion, se exponen

algunas de las estrategias mas pertinentes:

a) Segmentacion de mercado: Mejia & Ramirez (2020) Argumentar que una
segmentacion eficaz permite determinar qué grupos de clientes son los mas
pertinentes y desarrollar propuestas de valor adaptadas a esos grupos.
Gracias a ello, mejoran tanto el esfuerzo comercial como la satisfaccion de los
clientes.

b) Uso de tecnologia CRM: Segun Luna & Figueroa (2021), Los sistemas de
gestion de las relaciones con los clientes son so6lo un ejemplo de las

herramientas tecnoldgicas que han transformado por completo el modo en
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gue las empresas gestionan sus ventas. La recopilacion y el analisis de datos
se facilitan con la ayuda de estas tecnologias, lo que a su vez permite realizar
un seguimiento mas preciso de los clientes y mejorar la toma de decisiones.

c) Capacitacién y motivacion: Tanto la formacion continua del personal de ventas
como el despliegue de incentivos son componentes vitales para aumentar el
rendimiento del equipo de ventas. Es posible que un equipo bien formado y
motivado vea oportunidades en el mercado y cierre ventas de forma mas
eficaz (Martinez et al., 2019).

2.2.2.4.  Factores que Influyen en la Gestién de Ventas

La eficacia de la gestion de ventas se ve afectada por una serie de factores,
internos y externos a la organizacioén. La calidad del liderazgo, la cultura de la
empresa y la disponibilidad de recursos tecnoldgicos son variables que se
consideran factores internos (Castro, 2021). Por otro lado, aspectos como la
competencia, las tendencias del mercado y el comportamiento de los clientes
son ejemplos de factores externos que desempeian un papel importante (Luna

& Figueroa, 2021).
2.2.25. Relacion entre Gestion de Ventas y Resultados Empresariales

La rentabilidad y la viabilidad permanente de las empresas estan intimamente
ligadas a la gestion de las ventas. Segun Alvarez & Morales (2020), Una gestion
eficaz de las ventas no sdélo puede conducir a un aumento de los ingresos, sino
gque también ayuda a maximizar el uso de los recursos disponibles y a mejorar la
eficacia de los procedimientos operativos. Ademas, Mejia & Ramirez (2020), en

un mercado globalizado, es importante subrayar que el despliegue de diversas
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estrategias centradas en el cliente y de tecnologias de vanguardia puede mejorar

significativamente la competitividad de una empresa.
2.3. Definicion de términos
Gestion de costos

Es un componente principal de la planificacion y sirve de base para lo que
constituye la salud financiera general de la empresa. Cuando se trata de analizar
todos los gastos de wuna empresa, tanto fijjos como variables,
independientemente de que estén o no directamente vinculados a los bienes o

servicios que se ofrecen, la gestion de costes es un enfoque que se utiliza.
Productividad

Se denomina productividad a la estadistica que representa la relacién entre los
resultados de una actividad, la cantidad de tiempo que se invirtié en ella y los
recursos que fueron necesarios para llevarla a cabo. Indicador que expresa la
correspondencia entre el trabajo y el resultado final, este indicador suele medirse

en unidades de tiempo.
Planificacién de ventas

Implica definir y documentar una estrategia sobre cémo el departamento de
ventas utilizara los recursos limitados para alcanzar los objetivos de ingresos y

los objetivos mas amplios de la organizacion de la forma mas eficaz posible.

Estrategia de comercializacion
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Las acciones que hay que seguir para alcanzar los objetivos comerciales en la
operacion empresarial que se ha planificado son lo que se denomina estrategias

de marketing.
Costos operativos

En el proceso de fabricacion y venta de un producto terminados o servicio, estos
costos son los gastos derivados de la compra de materiales, servicios y mano de

obra.
Margen de rentabilidad

Son indicadores financieros especificos que demuestran la cantidad de
beneficios que obtiene una empresa tras deducir determinados gastos, y se

expresan como porcentaje de las ventas totales.
Segmentacion de mercado

Es un enfoque de marketing que consiste en particionar el publico de una marca
u organizacion en grupos mas pequefios que se distinguen entre si por rasgos

especificos que tienen en comun.
Estrategia de precios

En lo que respecta al marketing, la estrategia de fijacion de precios se refiere al
proceso de seleccion del precio de los bienes o servicios de una empresa con la

intencion de alcanzar determinados objetivos comerciales.
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CAPITULO 1lI
METODOLOGIA

3.1. Método de Investigacion
Método inductivo - deductivo

Bryman (2016), Sugiere que el enfoque inductivo-deductivo ofrece
flexibilidad a los investigadores al permitirles alternar entre teoria y datos. Esto
resulta especialmente util en los estudios sociales, ya que la realidad puede ser

complicada y multidimensional, lo que exige un enfoque flexible.
3.2.  Ambito de investigacion

Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar -

2023
3.3. Enfoque de la Investigacion

En el estudio aplica el enfoque cuantitativo, segun Sampieri et al. (2014),
En lo que a ellos respecta, el método cuantitativo es beneficioso para la
investigacion descriptiva, correlacional y experimental. Este método se basa en
el principio del razonamiento deductivo, en el que las hipdtesis se formulan y se

ponen a prueba mediante el examen de datos cuantitativos.

3.4. Tipo de Investigacion

Se trabajo con la investigacion aplicada, segun (Valles, 2014):

Segun la investigacion aplicada es una forma de investigacion que hace
uso de metodologias y técnicas de investigacion que facilitan recopilar
datos pertinentes con el fin de encontrar soluciones a cuestiones

especificas.
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3.5. Nivel de la investigacion
El nivel correlacional es el que se ha aplica para este estudio, segun (Caceres &

Rivas, 2016).

Segun su definicion, la investigacion correlacional es un método que
investiga la relacion entre variables con la intencion de identificar si
existen o no correlaciones, independientemente de que sean positivas,
negativas o nulas. Cuando se trata de la parte social, este nivel de
investigacion aporta conocimientos extremadamente utiles sobre las

formas de los fendmenos que se interrelacionan.

3.6. Disefo de la Investigacion

El disefio no experimental transeccional utiliza la investigacion.

Creswell (2014), Sefala que el disefio se distingue por hacer hincapié en
la recogida de datos en un tiempo concreto del tiempo. Esto permite a los
investigadores obtener una «instantanea» del escenario que se esta
investigando. Como otro punto de énfasis, subraya la importancia del disefio
transversal, argumentando que es particularmente Util en escenarios de
investigacion en los que las variables no pueden cambiarse por razones éticas o

practicas.

3.7. Poblacién y Muestra

3.7.1. Poblacion

El nimero de trabajadores, se ha recabado de la Oficina de Personal de la
empresa Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta —

Melgar — 2023, que constituye la poblacion de 19 trabajadores.
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3.7.2. Muestra

Segun Caceres & Pérez (2016), El muestreo no probabilistico se caracteriza por
ser un tipo de muestreo en el que no se emplea la aleatoriedad, sino que la
seleccion de elementos depende de criterios subjetivos o especificos del
investigador. Cuando se lleva a cabo una investigacion cualitativa, es practica
comun utilizar este método de muestreo para reclutar a personas que posean

rasgos particulares.

Informacidn tomada de la Oficina de personal que son 19 trabajadores del
Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar -
2023.
3.8. Técnicas e Instrumentos

3.8.1. Encuesta

Segun Sampieri et al. (2014), En su argumentacién, afirman que la
encuesta es un método que puede utilizarse tanto en la investigacion cualitativa
como en la cuantitativa. Por otra parte, las encuestas cualitativas son capaces
de profundizar en las percepciones y significados de los encuestados, mientras
gue las encuestas cuantitativas se ocupan principalmente de la medicion y el

analisis estadistico.
3.8.2. Instrumento

Segun Creswell (2014), Sefala que los cuestionarios son una herramienta
clave en la investigacion cuantitativa, ya que permiten a los investigadores medir

variables de interés y recoger datos de manera eficiente. Los cuestionarios
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pueden ser administrados en papel, en linea o a través de entrevistas, lo que los

convierte en un método flexible para la recoleccion de datos.
3.9. Disefio de Contrastacion de Hipotesis

Fue la prueba de normalidad la encargada de determinar el estadistico de la
prueba de Shapiro-Wilk. El valor p es superior al 5% para cada una de las cuatro
variables, como se muestra en el cuadro 10. En consecuencia, las variables se
ajustan a la distribucion normal y se reconoce la hipétesis nula (HO). En
consecuencia, las variables cumplen con la distribucién normal y se reconoce la

hipotesis nula (HO). A continuacion, se plantea la hipotesis.
Hipotesis nula

Ho: La eficiencia empresarial no se relaciona significativamente con la gestion de
ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta -

Melgar - 2023.
Hipotesis alterna

Ha: La eficiencia empresarial se relaciona significativamente con la gestion de
ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta -

Melgar - 2023.
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CAPITULO IV

ANALISIS DE RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Analisis e interpretacion de resultados
4.1.1. Dimension: Gestidon de costos

a) Control de costos operativos

Tabla 2

Control de costos operativos

¢ Se implementan
¢, Se comparan los costos medidas correctivas

operativos actuales con cuando los costos
los presupuestados para operativos exceden lo
evaluar desviaciones? planificado?
N % N %

Nunca 2 10,5% 3 15,8%
Casi nunca 5 26,3% 4 21,1%
A veces 9 47,4% 7 36,8%
Casi siempre 3 15,8% 5 26,3%
Siempre 0 0,0% 0 0,0%
Total 19 100,0% 19 100,0%

Nota: Sobre el control de costos operativos
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Figura 1

Control de costos operativos

BEMNunca =Casinunca =Aveces ¢ Casisiempre =ESiempre

i5e comparan los costos iSe implementan
operativos actuales con medidas correctivas
los presupuestados para cuando los costos
evaluar desviaciones? operativos exceden lo

planificado?

Nota: Aqui estan los datos de la tabla 2

Sobre el control de costos operativos, se tiene lo siguiente:

Con relacién a la comparacion de los costos operativos actuales con los
presupuestados para evaluar desviaciones, contestaron con el 10,5% Nunca,

26,3% Casi nunca, 47,4% A veces, 15,8% Casi siempre, y 0,0% Siempre.

Sobre la implementacion de medidas correctivas cuando los costos
operativos exceden lo planificado, respondieron con el 15,8% Nunca, 21,1% Casi

nunca, 36,8% A veces, 26,3% Casi siempre, y 0,0% Siempre.

b) Reduccion de costos innecesarios
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Tabla 3

Reduccién de costos innecesarios

¢La empresa identifica
costos operativos
innecesarios que pueden
ser eliminados o

¢ Se implementan
estrategias especificas
para reducir o eliminar
costos que no aportan

reducidos? valor a las operaciones?
N % N %
Nunca 1 5,3% 2 10,5%
Casi nunca 5 26,3% 8 42,1%
A veces 9 47,4% 3 15,8%
Casi siempre 4 21,1% 2 10,5%
Siempre 0 0,0% 4 21,1%
Total 19 100,0% 19 100,0%
Nota: Sobre la reduccidon de costos innecesarios
Figura 2
Reduccidon de costos innecesarios
MNunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

iLa empresa identifica
costos operativos
Innecasarios que pusden
ser eliminados o
reducidos?

£S5e implementan
estrategias especificas
para reducir o eliminar
costos que no aportan
valor a las operaciones?

Nota: Viene de la tabla 3

Sobre la reduccién de costos innecesarios, se tiene lo siguiente:
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En cuanto a la identificacion de costos operativos innecesarios que
pueden ser eliminados o reducidos, respondieron con el 5,3% Nunca, 26,3%

Casi nunca, 47,4% A veces, 21,1% Casi siempre, y 0,0% Siempre.

Sobre la implementacién de estrategias especificas para reducir o
eliminar costos que no aportan valor a las operaciones, contestaron con el 10,5%
Nunca, 42,1% Casi nunca, 15,8% A veces, 10,5% Casi siempre, y 21,1%

Siempre.

4.1.2. Dimensiéon: Productividad

a) Uso derecursos
Tabla 4

Uso de recursos

¢La empresa optimiza el

uso de recursos ¢, Se monitorea la relacion
(materiales, tiempo, mano entre el uso de recursos y
de obra) para maximizar los resultados productivos

la productividad? de la empresa?

N % N %
Nunca 3 15,8% 4 21,1%
Casi nunca 5 26,3% 4 21,1%
A veces 8 42,1% 8 42,1%
Casi siempre 3 15,8% 2 10,5%
Siempre 0 0,0% 1 5,3%
Total 19 100,0% 19 100,0%

Nota. Uso de recursos se visualiza en la tabla
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Figura 3

Uso de recursos

MNunca Casi nunca A veces Casi siempnre Siempre

ilLa empresa optimiza =l i5e monitorea la relacion

uso de recursos entre el uso de recursos y
(matenales, tiempo, mano los resultados productivos
de obra) para maximizar de la empresa?

la productividad?

Nota: El resultado de la tabla 4 esta aqui

Sobre el uso de recursos, se tiene lo siguiente:

En cuanto a la optimizacion del uso de recursos (materiales, tiempo, mano
de obra) para maximizar la productividad, contestaron con el 15,8% Nunca,

26,3% Casi nunca, 42,1% A veces, 15,8% Casi siempre, y 0,0% Siempre.

Sobre el monitoreo de la relacion entre el uso de recursos y los resultados
productivos de la empresa, respondieron con el 21,1% Nunca, 21,1% Casi

nunca, 42,1% A veces, 10,5% Casi siempre, y 5,3% Siempre.

b) Margen de rentabilidad
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Tabla b

Margen de rentabilidad

¢La empresa analizael  ¢La empresa analiza los
margen de rentabilidad de costos de produccion para
sus productos o servicios  asegurar un margen de
para mejorar la eficiencia? rentabilidad adecuado?

N % N %
Nunca 2 10,5% 3 15,8%
Casi nunca 5 26,3% 4 21,1%
A veces 6 31,6% 10 52,6%
Casi siempre 3 15,8% 2 10,5%
Siempre 3 15,8% 0 0,0%
Total 19 100,0% 19 100,0%

Nota. Se describe el margen de rentabilidad
Figura 4

Cumplimiento de normas laborales

BEMNunca = Casinunca =BAveces o Casisiempre =ESiempre

iLa empresa analiza el +La empresa analiza los
margen de rentabilidad de costos de produccién
sus productos o servicios  para asegurar un margen
para mejorar la de rentabilidad
eficiencia? adecuado?

Nota: La figura expresa la tabla 5

Sobre el margen de rentabilidad, se tiene lo siguiente:
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En cuanto al analisis del margen de rentabilidad de sus productos o
servicios para mejorar la eficiencia, respondieron con el 10,5% Nunca, 26,3%

Casi nunca, 31,6% A veces, 15,8% Casi siempre, y 15,8% Siempre.

Sobre el andlisis de los costos de produccién para asegurar un margen
de rentabilidad adecuado, contestaron con el 15,8% Nunca, 21,1% Casi nunca,

52,6% A veces, 10,5% Casi siempre, y 0,0% Siempre.

4.1.3. Dimension: Planificacién de ventas
a) Metas de ventas
Tabla 6

Metas de ventas

¢ Se establecen metas ¢Las metas de ventas
claras de ventas en la estan alineadas con los
empresa como parte de la objetivos generales de la

planificacion de ventas? empresa?
N % N %
Nunca 1 5,3% 2 10,5%
Casi nunca 3 15,8% 5 26,3%
A veces 4 21,1% 9 47,4%
Casi siempre 8 42,1% 0 0,0%
Siempre 3 15,8% 3 15,8%
Total 19 100,0% 19 100,0%

Nota. Se muestra las metas de ventas
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Figura 5

Metas de ventas

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre B Siempre

i5Se establecen metas ;Las metas de ventas
claras de ventas en la estan alineadas con los
empresa como parte de la objetivos generales de la
planificacion de ventas? empresa?

Nota: La figura representa a la tabla 6

Sobre las metas de ventas, se tiene lo siguiente:

En cuanto al establecimiento de metas claras de ventas en la empresa
como parte de la planificacion de ventas, contestaron con el 5,3% Nunca, 15,8%

Casi nunca, 21,1% A veces, 42,1% Casi siempre, y 15,8% Siempre.

Sobre las metas de ventas que se alinean a los objetivos generales de la
empresa, respondieron con el 10,5% Nunca, 26,3% Casi nunca, 47,4% A veces,

0,0% Casi siempre, y 15,8% Siempre.

b) Segmentacion de mercado
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Tabla 7

Segmentacion de mercado

¢La empresa realiza un ¢ Se adapta la oferta de
analisis de segmentacién productos o servicios a las
de mercado para orientar caracteristicas especificas

sus estrategias de de cada segmento de
ventas? mercado?
N % N %
Nunca 3 15,8% 0 0,0%
Casi nunca 3 15,8% 6 31,6%
A veces 8 42,1% 10 52,6%
Casi siempre 2 10,5% 3 15,8%
Siempre 3 15,8% 0 0,0%
Total 19 100,0% 19 100,0%

Nota: Segmentacion de mercado se muestra aqui
Figura 6

Segmentacion de mercado

MNunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

iLa empresa realiza un /5e adapta la oferta de
analisis de segmentacidn productos o servicios a
de mercado para orientar las caracteristicas
sus estrategias de especificas de cada
ventas? segmento de mercado?

Nota: LA informacién representa la tabla 7

Sobre la segmentacién de mercado, se tiene el siguiente resultado:
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En cuanto a la realizacion de andlisis de segmentacién de mercado para
orientar sus estrategias de ventas, respondieron con el 15,8% Nunca, 15,8%

Casi nunca, 42,1% A veces, 10,5% Casi siempre, y 15,8% Siempre.

Sobre la oferta de productos o servicios a las caracteristicas especificas
de cada segmento de mercado, contestaron con el 0,0% Nunca, 31,6% Casi

nunca, 52,6% A veces, 15,8% Casi siempre, y 0,0% Siempre.

4.1.4. Dimension: Estrategia de comercializacion
a) Estrategia de precios
Tabla 8

Estrategia de precios

¢ Los precios de sus ¢La empresa ofrece

productos o servicios se promociones o
ajustan en funcién de la descuentos como parte de
competencia? Su estrategia de precios?

N % N %
Nunca 2 10,5% 3 15,8%
Casi nunca 9 47,4% 0 0,0%
A veces 6 31,6% 9 47,4%
Casi siempre 2 10,5% 4 21,1%
Siempre 0 0,0% 3 15,8%
Total 19 100,0% 19 100,0%

Nota. El cuadro sefiala la estrategia de precios
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Figura 7

Estrategia de precios

Munca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

e

s
£Los precios de sus iLa empresa ofrece
productos o servicios se promociones o
ajustan en funcion de la descuentos como parte
competencia? de su estrategia de
precios?

Nota: Aqui se ve lo de la tabla 8

Sobre la estrategia de precios, se tiene el siguiente resultado:

En cuanto a los precios de sus productos o servicios se ajustan en funcién
de la competencia, contestaron con el 10,5% Nunca, 47,4% Casi nunca, 31,6%

A veces, 10,5% Casi siempre, y 0,0% Siempre.

Sobre la empresa si ofrece promociones o descuentos como parte de su
estrategia de precios, respondieron con el 15,8% Nunca, 0,0% Casi nunca,

47,4% A veces, 21,1% Casi siempre, y 15,8% Siempre.

b) Canales de distribucion
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Tabla 9

Canales de distribucion

¢, Se ajustan los canales
¢cLaempresa evallala  de distribucion en funcion
efectividad de sus canales de las necesidades

de distribucion para llegar cambiantes de los

a los clientes? clientes?

N % N %
Nunca 2 10,5% 2 10,5%
Casi nunca 2 10,5% 3 15,8%
A veces 12 63,2% 9 47,4%
Casi siempre 2 10,5% 4 21,1%
Siempre 1 5,3% 1 5,3%
Total 19 100,0% 19 100,0%

Nota. Se describe en la tabla los canales de distribucion
Figura 8

Canales de distribucion

MNunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

- E .

iLa empresa evalla la i5e ajustan los canales
efectividad de sus de distribucién en funcion
canales de distribucidn de las necesidades
para llegar a los clientes? cambiantes de los
clientes?

Nota: Es la figura que representa a la tabla 9

Sobre los canales de distribucion, se tiene lo siguiente:
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En cuanto a la empresa si evalla la efectividad de sus canales de
distribucion para llegar a los clientes, respondieron con el 10,5% Nunca, 10,5%

Casi nunca, 63,2% A veces, 10,5% Casi siempre, y 5,3% Siempre.

Sobre el ajuste de los canales de distribucion en funcion de las
necesidades cambiantes de los clientes, contestaron con el 10,5% Nunca, 15,8%

Casi nunca, 47,4% A veces, 21,1% Casi siempre, y 5,3% Siempre.

4.2. Prueba de hipétesis

4.2.1. Pruebade normalidad

Para la prueba de normalidad se ha tomado Shapiro-Wilk por el tamafo de la
muestra que es inferior a 50.

Tabla 10

Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig.
Eficiencia empresarial ,930 19 172
Gestion de ventas ,953 19 444
Planificacion de ventas ,916 19 ,094
Estrategia de comercializacion ,953 19 437

Nota: Muestra la prueba de normalidad
Aceptamos la hip6tesis nula y utilizamos la prueba de hipétesis R de
Pearson ya que, en las cuatro variables, el valor p es superior al 5% en la prueba

de normalidad, lo que indica que las variables siguen una distribucion normal.

4.2.2. Prueba de hipotesis general
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Tabla 11

Pruebas hipoétesis general

Eficiencia  Gestion de

empresarial ventas

Eficiencia Correlacion de 1 ,623"
empresarial Pearson

Sig. (bilateral) ,004

N 19 19
Gestion de ventas Correlacion de ,623" 1

Pearson

Sig. (bilateral) ,004

N 19 19

Nota. La correlacion tiene significancai.

Se aprecia que p = 0.004 < 0.05. Por tanto, procedemos a aceptar la hipétesis
alterna (Ha). El coeficiente R de Pearson es de 0.623, lo que resulta que la
eficiencia empresarial se relaciona significativamente con la gestion de ventas
del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar -
2023.

4.2.3. Hipétesis especifica 1

Tabla 12

Prueba de hipotesis especifica 1

Eficiencia Planificacion
empresarial de ventas

Eficiencia Correlaciéon de 1 ,549"
empresarial Pearson

Sig. (bilateral) ,015

N 19 19
Planificacion de Correlaciéon de ,549" 1
ventas Pearson

Sig. (bilateral) ,015

N 19 19

Nota. Tiene significancia la correlacion.
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El resultado de p valor es 0.015 < 0.05 de alfa. Es asi que se ejecuta la hipotesis
alterna (Ha). El coeficiente R de Pearson es de 0.549, que resulta que la
eficiencia empresarial se relaciona directamente con la planificacion de ventas
del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar -
2023.

4.2.4. Hipotesis especifica 2

Tabla 13

Pruebas de hipotesis especifica 2

Estrategia
de
Eficiencia comercializa
empresarial cion
Eficiencia Correlacion de 1 ,602™
empresarial Pearson
Sig. (bilateral) ,006
N 19 19
Estrategia de Correlacion de ,602™ 1
comercializaciéon Pearson
Sig. (bilateral) ,006
N 19 19

Nota. La correlacién tiene significancia

Los datos obtenidos en la tabla 13, sefialan que el valor de p= 0,006 < 0,05 de
alfa. Por tanto, ejecutamos la hipotesis alterna (Ha). El coeficiente R de Pearson
es de 0.602, que significa que la eficiencia empresarial tiene una relacion directa
con la estrategia de comercializacion del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad
Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023.

4.3. Discusion de resultados

Un nuamero significativo de casos concuerda con la investigacion realizada, que

es relevante para el contexto:
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De acuerdo a los resultados realizados falta mejorar el manejo
empresarial, en cambio Garcia (2021), las empresas que aplicaron una gestion
de ventas basada en una segmentacion adecuada del mercado y la innovacion
en sus estrategias de marketing pudieron optimizar sus procesos de fabricacién
y reducir sus gastos de explotacion. Asi lo demostré el hecho de que estas
empresas fueran capaces de alcanzar estos resultados. Ademés, la
investigacion subrayo el hecho de que la formacién de los profesionales de
ventas y la implantacion de tecnologias como CRM (Customer Relationship
Management) aumentaron el control de las ventas y las relaciones con los
clientes, lo que a su vez repercutio en la ampliacion de los margenes de

rentabilidad y la mejora de la eficiencia general de la empresa.

Del mismo modo, la empresa necesita aplicar la tecnologia de ventas y
cobros para mejorar la gestion de la organizacion. Es esencial que investigue
este asunto Sanchez (2022), las organizaciones que implantaron tecnologias
avanzadas en su gestion de ventas, como la gestién de las relaciones con los
clientes (CRM) y la inteligencia artificial, experimentaron mejoras considerables
en su productividad operativa y su eficiencia empresarial. Se observé que, para
lograr una mejor asignacion de los recursos, una reduccion de los gastos
operativos y una mejora de la rentabilidad, se llevé a cabo una optimizacién de
los procesos de venta y un seguimiento continuo de los resultados. Para mejorar
la eficiencia de estas empresas, la investigacion subrayo la importancia de una

planificacion adecuada de las ventas basada en datos.

Es fundamental implantar los controles que se exigen aplicar a la gestion

de ventas para mejorar los beneficios de la organizacion, siempre que exista una
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justificacion para lo que se sugiere Torres (2021), las microempresas que fueron
capaces de adoptar un control eficaz de sus operaciones de venta, que incluia
la utilizacion de herramientas técnicas y la segmentacion de su base de clientes,
pudieron reducir drasticamente sus costes de explotacion. La investigacion
también puso de relieve lo importante de la formacién continua de los
profesionales de ventas como componente vital para incrementar la
productividad, mejorar la satisfaccion de los clientes y optimizar los recursos

disponibles, todo lo cual influye directamente en la eficiencia de la organizacién.

Hay razon que indica Mendoza (2020), la gestion de ventas esta
directamente relacionada con la eficiencia empresarial; las empresas que aplican
estrategias de ventas estructuradas, incluidos precios competitivos y plataformas
digitales para mejorar la experiencia de compra del cliente, han conseguido
aumentar la rentabilidad y optimizar los procesos internos. El estudio subraya
que la eficiencia empresarial mejora con la implantacion de tecnologias que
permiten un seguimiento eficaz de las métricas de ventas, que contribuye a
mejorar en la toma de decisiones y la optimizacién de los recursos financieros y

operativos.

Es importante contar con personal que conozca el negocio, es lo que
indica Gutiérrez (2022), las empresas que apostaron por la profesionalizacion de
sus equipos de ventas y la automatizacion de sus procedimientos comerciales
mediante sistemas de gestion (CRM) mejoraron sus margenes de rentabilidad.
La investigacion indicé que la eficiencia comercial depende en gran medida de
la gestion eficaz de los inventarios y de la adaptacion de las estrategias de venta

en respuesta a las condiciones del mercado.
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Asi mismo es importante contar con diversas estrategias tal como sefiala
Quispe (2020), Las empresas que mejoraron sus tacticas de venta maximizando
la segmentacion de clientes y aplicando técnicas de venta individualizadas
lograron mayor eficiencia en la gestion de recursos. Ademas, las empresas que
emplearon instrumentos tecnologicos para automatizar el proceso de venta
mejoraron su eficacia operativa y la satisfaccion del cliente. Este efecto
beneficioso permitié a las empresas reducir sus gastos y aumentar sus margenes

de beneficio.

Las empresas siempre deben trabajar en base a una planificacién, de
acuerdo a ello se plantear metas y objetivos, lo cual coincido con lo manifestado
por Huallpa (2022), El estudio demostrd que las organizaciones que empleaban
una buena estrategia de ventas, caracterizada por una segmentacion adecuada
de los clientes y promociones especificas, mejoraban su eficiencia financiera. La
aplicacion de métodos automatizados de seguimiento de las ventas y de las
opiniones de los consumidores era esencial para mejorar la eficiencia operativa
y minimizar los gastos. El estudio subray6 lo importante de la innovacion en los
servicios turisticos como catalizador para mejorar las ventas y la eficiencia

operativa.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

CONCLUSIONES

PRIMERA. - Se determind la relacion de la eficiencia empresarial con la gestion
de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad Comercial
Limitada de Antauta - Melgar - 2023, de acuerdo a los resultados
de Pearson de 0.623, la eficiencia empresarial se relaciona de
manera positiva alta con la gestion de ventas, ya que la eficiencia
empresarial no se ha llevado de la mejor forma, producto de ello la
gestion de ventas ha sido regular, lo cual requiere mejorar a fin de
gue las ventas mejoren.

SEGUNDA. - Se demostré la relacién de la eficiencia empresarial con la
planificacion de ventas del Grupo Santa Cruz M y N Sociedad
Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023, de acuerdo a los
resultados, el manejo empresarial no ha sido eficiente, razén por la
cual la planificacién de ventas se ha llevado en forma automatica
sin mejoras considerables.

TERCERA. - Se determind la relaciéon de la eficiencia empresarial con la
estrategia de comercializaciéon del Grupo Santa Cruz M y N
Sociedad Comercial Limitada de Antauta - Melgar - 2023, segun
los resultados la Empresa no ha tenido una estrategia de
comercializacién para mejorar las utilidades, lo cual indica la falta

de eficiencia empresarial.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA. - Se recomienda priorizar la capacitacion del equipo de ventas y la
implementacion de herramientas tecnoldgicas, como sistemas de
gestion de relaciones con clientes (CRM), para mejorar la eficiencia
empresarial. Ademas, se deben optimizar los procesos operativos,
asegurando que la planificacion y el seguimiento de las ventas
estén alineados con los objetivos estratégicos de la empresa.

SEGUNDA. - Se recomienda reestructurar la planificacion de ventas del Grupo
Santa Cruz M y N Sociedad Comercial Limitada, adoptando un
enfoque estratégico que incluya analisis de mercado, definicion
clara de objetivos y seguimiento continuo. Esto permitira mejorar la
eficiencia empresarial, superando el enfoque automatico actual y
logrando un manejo empresarial mas efectivo y orientado a
resultados.

TERCERA. -Se recomienda disefiar e implementar una estrategia de
comercializacién efectiva en el Grupo Santa Cruz M y N Sociedad
Comercial Limitada, enfocada en segmentacion de mercado,
fijacion adecuada de precios y promocion dirigida. Esto permitira
mejorar las utilidades y potenciar la eficiencia empresarial,

superando la ausencia de estrategias comerciales actuales.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

Antauta - Melgar - 20237 Antauta - Melgar - 2023. Sociedad Comercial
Limitada de Antauta -
Melgar - 2023.

Problema Objetivos Hipotesis Variables Metodologia
Problema general Objetivo general Hipotesis general Independiente X Enfoque
¢Como  se relaciona la|Determinar la relacion de la|La eficiencia empresarial | Eficiencia Cuantitativo
eficiencia empresarial con la | eficiencia empresanal con la | se relaciona | empresarial
gestion de ventas del Grupo | gestion de ventas del Grupo | significativamente con la Tipo
Santa Cruz M y N Sociedad | Santa Cruz M y N Sociedad |gestion de wventas del Aplicada
Comercial Limitada  de|Comercial Limitada de|Grupo Santa Cruz My N Nivel

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipotesis especificas

Dependiente Y

ACual es la relacidon de la
eficiencia empresarial con la
planificacion de ventas del
Grupo Santa Cruz M y N
Sociedad Comercial Limitada
de Antauta - Melgar - 20237

Demostrar la relacion de la
eficiencia empresarial con la
planificacion de ventas del
Grupo Santa Cruz My N
Sociedad Comercial
Limitada de Antauta - Melgar
- 2023.

La eficiencia empresarial
se relaciona directamente
con la planificacion de
ventas del Grupo Santa
Cruz M v N Sociedad
Comercial Limitada de
Antauta - Melgar - 2023.

iCual es la relacion de la
eficiencia empresarial con la
estrategia de
comercializacion del Grupo
Santa Cruz M y N Sociedad
Comercial Limitada de
Antauta - Melgar - 20237

Comprobar la relacion de la
eficiencia empresarial con la
estrategia de
comercializacion del Grupo
Santa Cruz M y N Sociedad
Comercial Limitada de
Antauta - Melgar - 2023.

La eficiencia empresarial
tiene una relacion directa
con la estrategia de
comercializacion del
Grupo Santa Cruz My N

Sociedad Comercial
Limitada de Antauta -
Melgar - 2023.

(Gestion de ventas

Correlacional

Disefio
No experimental transeccional
o0 transversal

Método

Inductivo — deductivo

Poblacion

19 trabajadores
Muestra

19 trabajadores
Técnica
Encuesta

Instrumento
Cuestionario
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Apéndice 2. Instrumentos
Cuestionario
Instrucciones: Escoja una de las opciones que se muestran a continuacion para

cada pregunta, tal como se especifica en las instrucciones:

N° Preguntas 1

(X1
(X
£
tn

Variable 1: Eficiencia empresarial

Dimension: Gestion de costos

MNunca
Casi nunca
A veces
Casi
siempre
Siempre

1 | ¢5e comparan los costos operativos actuales
con los presupuestados para evaluar
desviaciones?

2 | i5e implementan medidas correctivas cuando
los costos operativos exceden lo planificado?

3 | éila empresa identifica costos operativos
innecesarios que pueden ser eliminados o
reducidos?

4 | i Se implementan estrategias especificas para
reducir o eliminar costos que no aportan valor
a las operaciones?

Dimension: Productividad

5 | iLa empresa optimiza el uso de recursos
(materiales, tiempo, mano de obra) para
maximizar la productividad?

6 | ¢5e monitorea la relacion entre el uso de
recursos y los resultados productivos de la
empresa?

7 | iLaempresa analiza el margen de rentabilidad
de sus productos o servicios para mejorar la
eficiencia?
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8 | ¢Laempresa analiza los costos de produccion
para asegurar un margen de rentabilidad
adecuado?

Variable 2: Gestion de ventas

Dimension: Planificacion de ventas

MNunca
Casil nunca
A veces
Casi
siempre
Siempre

1 | §5Se establecen metas claras de ventas en la
empresa como parte de la planificacion de
ventas?

2 | iLas metas de ventas estan alineadas con los
objetivos generales de la empresa?

3 |¢la empresa realiza un  analisis de
segmentacion de mercado para orientar sus
estrategias de ventas?

4 | ;Se adapta la oferta de productos o servicios
a las caracteristicas especificas de cada
segmento de mercado?

Dimension: Estrategia de comercializacion

9 | ¢Los precios de sus productos o servicios se
ajustan en funcién de la competencia?

6 |iLa empresa ofrece promociones o
descuentos como parte de su estrategia de

precios?

| iLa empresa evalla la efectividad de sus
canales de distribucion para llegar a los
clientes?

& | ¢Se ajustan los canales de distribucion en
funcién de las necesidades cambiantes de los
clientes?
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Validacion de instrumento
Opinion de experto

I. DATOS DEL EXPERTO
1. Apellidos y Nombres: MARIO HIPOLITO APAZA ROQUE
2. Cargo e institucion donde labora: ESTUDIO CONTABLE
3. Nombre del instrumento motivo de evaluacion: ENCUESTA
4. Autor del instrumento: LIZBETH PRISCILA NINA TURPO
Il. PUNTOS DE VALIDACION

Deficiente | Regular | Buena :: ::u Excelente
DIMENSIONES INDICADORES | 3l
[0-20% |21-40% |41 -60% |61 -80% )
| 100%6
I. CLARIDAD Rk Boaliaiy. con :
lenguaje apropiado X
. Estad expresado en base
. D
2. OBIETIVIDAD « Inbondidod tacal \ x
3. ACTUALIDAD Adecusdc sl svance de ,
la ciencia 1X |
4. ORGANIZACION Bxse = , |
organizacion logica X
Comprende los
5. SUFICIENCIA aspectos en cantidad y
) calidad X
Adecuado para  la
6. INTENCIONALIDAD mejora de las unidades
de estudio X
7. CONSISTENCIA Basado o sapocios :
tedricos-cientificos —alf= = o X
Entre  los  indices,
8. COHERENCIA indicadores vy las |
| dimensiones —— 1 X ;
) La estrategia responde |
9, METODOLOGIA ‘al  proposito  del ;
. | diagnéstico I | X |
Il OPINION DE APLICABILIDAD: FAVORABLE
IV. PROMEDIO DE VALORACION:
)

Lugar y fecha: Juliaca, 23/09/2024

Ablice C
T, N* 39)-PUNO

sassssssssnnsannannsnnsmnnnnn B
Firma del experto
DNI N°:02418919 Cel.: 951990189
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Validacién de instrumento
Opinién de experto

I. DATOS DEL EXPERTO
1. Apellidos y Nombres: CESAR EDWIN GRANDE MAMANI
2. Cargo e institucion donde labora: ESTUDIO CONTABLE
3. Nombre del instrumento motivo de evaluacion: ENCUESTA
4. Autor del instrumento: LIZBETH PRISCILA NINA TURPO
11. PUNTOS DE VALIDACION

Deficiente | Regular | Buena m Excelente
DIMENSIONES INDICADORES 31 =
0-20% |21-40% [41-60% |61 -80% b
100%

Esta formulado con

1. CLARIDAD lenguaje apropiado x
Esté expresado en base

RSN a la realidad local X

3. ACTUALIDAD Adocusdo &l svance de 2
la ciencia
Existe una

4. ORGANIZACION organizacién légica X
Comprende los

5. SUFICIENCIA aspectos en cantidad y

R calidad X

Adecuado para la

6. INTENCIONALIDAT: mejora de las unidades
de estudio X
Basado en aspectos

7. CONSISTENCIA tedricos-cientificos X
Entre los indices,

8. COHERENCIA indicadores y las
dimensiones X
La estrategia responde

9. METODOLOGIA al  propésito  del
diagnéstico X

III.  OPINION DE APLICABILIDAD: FAVORABLE

essseesessssstessassstssesnenstsstrenae sessssneee “ssseessnnens ssssscsses .

Lugar y fecha: Juliaca, 23/09/2024

Firma del experto
DNI N°:41643388 Cel.: 944044691
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Apéndice 4. Coeficiente de correlacion de R de Pearson

Valor Decision
-1 Relacion negativa perfecta
08a099 Relacion negativa muy anta
06a-079 Relacion negativa alta
04a-059 Relacion negativa moderada
-02a-039 Relacion negativa baja
001a-019 Relacion negativa muy baja
0 Relacion nula
001a019 Relacion positiva muy baja
02a0.39 Relacion positiva baja
04a059 Relacion positiva moderada
06a079 Relacion positiva alta
0.8a0899 Relacion positiva muy alta
+1 Relacion positiva perfecta
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ANEXO 1
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORACION DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCV

Formato digital <] Fecha de entrega: __10/01/2025

1. Datos del autor (es):

' Nombres y Apellidos:_Lizbeth Priscila Nina Turpo

Direccion: Av Sacsayvhuaman Esq. Aviacion Mz G Lote 04
DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°: 74378518

Teléfono: 952954462 email: priscilaninal70 mail.com

Nombres y Apellidos:

Direccion:

DNI/Carné de Extranjeria/Pasaporte N°: r
Teléfono: email:

Facultad y/o Escuela de Posgrado: Ciencias Contables v Financieras
Escuela Profesional o Mencion: Contabilidad

Titulo o Grado Académico a optar: Contador Publico '
Asesor: Jesus Mamani Mamani

Esta obra se encuentra dentro de las siguientes denominaciones:
Trabajo de Investigacion [ ] Tesis[X] Trabajo de Suficiencia Profesional [] Trabajo Académico [] )
Titulo: EFICIENCIA EMPRESARIAL Y SU RELACION CON LA GESTION DE VENTAS DEL }
Gzl(l)g;’O SANTA CRUZ M Y N SOCIEDAD COMERCIAL LIMITADA DE ANTAUTA - MELGAR ’

Palabras claves, (3 a 5 términos): Eficiencia Empresarial, Gestion de Ventas, Productividad
(Esta obra se desarrollé en la UANCV '-2? |

1
Indicar si su produccién intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCYV, financiamiento, entré otros
relacionados.
2 Si su produccién intelectual se desarrollé en la UANCYV totalmente o parcialmente, debera autorizar el
deposito en el Repositorio de manera obligatoria.
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2. Referencia de tesis:

Bachiller X Titulo 2da Especialidad Maestria Doctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes términos, autorizo el depésito de mi tesis en el Repositorio
Digital de la UANCV.
Con la autorizacion de depésito de mi produccion Intelectual, otorgo a la Universidad
Andina “Néstor Caceres Veldsquez™ una licencia no exclusiva para reproducir, distribuir,
comunicar al piblico, transformar (inicamente mediante su traduccién a otros idiomas) y
poner a disposicién del piblico mi produccién intelectual (incluido el resumen), en formato
fisico o digital. en cualquier medio, conocido o por conocerse, a través de los diversos
servicios por la Universidad, creados o por crearse, tales como el Repositorio Digital de
tesis UANCYV, coleccién de produccién intelectual, entre otros, en el Perii y en el extranjero
por el tiempo y veces que considere necesarias, y libres de remuneraciones.
En virtud de dicha licencia, la Universidad Andina “Néstor Céceres Veldsquez™ podra
reproducir mi produccion intelectual en cualquier tipo de soporte y en mas de un ejemplar,
sin modificar su contenido, solo con propésitos de seguridad, respaldo y preservacion.
Declaro que la produccioén intelectual es una creacion de mi autoria y exclusiva titularidad,
coautoria con titularidad compartida, y me encuentro facultado a conceder la presente
licencia y, asimismo, garantizo que dicha produccion intelectual no infringe derechos de
autor de terceras personas.
La Universidad Andina “Néstor Céceres Veldsquez™ consignara el nombre del y/o los
autor(es) de la produccién intelectual, y no le hard ninguna modificacion mas que la
permitida en la licencia.

Autorizo su publicaciéon (marque con una X)

Si, autorizo que se deposite inmediatamente.

D Si, autorizo que se deposite a partir de la fecha (d/m/a):

D No autorizo.

b) Licencia CREATIVE COMMONS 4.0 INTERNACIONAL:
Si usted concede una licencia CREATIVE COMMONS sobre su produccion intelectual,
mantiene la titularidad de los derechos de autor de estay, a la vez, permite que otras personas
puedan reproducirla, comunicarla al publico y distribuir ¢jemplares de esta, bajo las
condiciones siguientes:
¢ Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?
Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucion y comunicacion publica de la
produccion intelectual incluso con fines comerciales.
No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccién
intelectual, pero sin fines comerciales.

Si autorizo
D No autorizo
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional™ o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcion “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opcién “internacional™ goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiccion del Perth goza de una mayor eficacia ante los tribunales peruanos.

D Intemacional

Nacional
Linea de investigacion: Contabilidad Econémica — P15

|
l
i
|

j 10 Jo1]2025

Firma de Autor huella digital Fecha
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