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Resumen

El presente trabajo de investigacion titulada Estrategias de ventas para el incremento de la
rentabilidad, fue estudiado con el objetivo de elaborar una propuesta de estrategias que incremente
la rentabilidad y disminuir las cuentas por cobrar a partir de un diagnostico y analisis real de la
empresa, y de esa manera aumentar las ganancias para tener una solvencia equilibrada en la
empresa y poder cumplir con sus obligaciones a corto plazo.

El presente estudio tiene un enfoque mixto de sintagma holistico la cual ayuda a
obtener informacion de datos, ademas se utilizo el método deductivo-inductivo y analitico bajo el
enfoque mixto de tipo proyectiva, las técnicas utilizadas fueron la entrevista y analisis documental
,por ello se entrevisto a tres empleados de la empresa y la guia de revision documental en la cual
se utiliz6 los estados financieros en los periodos 2018-2020 en consiguiente con los resultados
obtenidos de ambos instrumentos se procedio con la triangulacion del Atlas ti 8.

Finalmente, de acuerdo a los datos obtenidos por medio del analisis cuantitativo y
cualitativo se obtuvo conclusion que afectan a la rentabilidad de la entidad tiene resultados que a
consecuencia que no genera ventas. Para este problema se estd planteando tres posibles soluciones
para mejorar la rentabilidad de la empresa es estrategias para incrementar las ventas, sugiriendo
politicas de cobranza demuestran que no existe rotacién de cuentas por cobrar, a consecuencia de
que la empresa no maneja un procedimiento en cuanto a las cobranzas y ademas demuestra que
existe una debilidad en la relacion del control de pagos y demads no existe una evolucion en otorgar

créditos , no cuenta con una evaluacion de riesgo .

Palabras clave: Rentabilidad, cuentas por cobrar, ventas
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O resumo

Esta tese intitulada Estratégias de vendas para aumentar a lucratividade em uma empresa
de servicos, Lima 2021, foi desenvolvida com o objetivo de propor essas estratégias de vendas
para melhorar a lucratividade da empresa, pois a entidade nos ultimos anos nao foi lucrativa. Por
este motivo, existem possibilidades de faléncia, cujo principal objetivo ¢ propor estratégias de
vendas para aumentar a rentabilidade e assim aumentar os lucros para ter uma solvéncia

equilibrada na empresa e poder cumprir as suas obrigacdes de curto prazo.

O presente estudo tem uma abordagem mista de frase holistica que auxilia na
obtencdo de informacgdes a partir dos dados, além disso foi utilizado o método dedutivo-indutivo
e analitico sob a abordagem mista do tipo projetivo, as técnicas utilizadas foram a entrevista e a
analise documental, por este motivo entrevistou trés colaboradores da empresa e o guia de revisao
documental em que foram utilizadas as demonstragdes financeiras dos periodos 2018-2020,
consequentemente com os resultados obtidos em ambos os instrumentos, o Atlas ti 8 foi
triangulado.

Por fim, de acordo com os dados obtidos por meio da analise quantitativa e
qualitativa, obteve-se uma conclusao que afeta a rentabilidade da entidade, tem resultados que, por
consequéncia, ndo geram vendas. Para este problema, trés solugdes possiveis estdo sendo propostas
para melhorar a rentabilidade da empresa, sdo estratégias para aumentar as vendas, sugerindo que
as politica de cobranca demonstrem que ndo ha rotacdo de contas a receber, em decorréncia da
empresa nao tratar de um procedimento de cobranga e também mostra que existe uma fragilidade
na relacdo de controle de pagamentos e outras ndo existe evolugdo na concessao de crédito, ndo

possui avaliacdo de risco.

Key words: eficacia de custo,contas a cobrar,vendas
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Introduccion
En la actualidad la rentabilidad tiene una gran importancia en toda empresa,
principalmente la que se dedican al rubro de prestacion de servicios tiene como problema no tener
estrategias de ventas y no contar con un seguimiento de cobro y pagos, esto determina una
inestabilidad en la rentabilidad esperada por gerencia para el desarrollo de sus actividades y
obligaciones que tienen como empresa. Asimismo, ayuda a tener datos exactos de que tan rentable
es la entidad para su desarrollo y mejora si lo invertido estd dando ganancias o pérdidas y mediante

ello tomar las mejores decisiones y medidas de solucion.

Desde el punto de vista la presente investigacion se realizé en una empresa de servicios
dedicada al rubro en mencién, la empresa deberia tener buenos resultados, pero en este caso es
todo lo contrario, es por ello en analisis en la venta que estan relacionada con la rentabilidad, asi
mismo las cuentas por cobrar vienen siendo acumulativas afio tras afo por ello que las cobranzas

la gestion no estd favoreciendo a la empresa.

En el capitulo I, denominado el planteamiento del problema se detalla la informacion
del problema a nivel nacional e internacional, estd sustentado mediante informes que tengan
viabilidad y coherencia en el tema tratado, Asimismo se describe el problema por el cual atraviesa
la empresa explicando detalladamente, también esta los objetivos generales y especifico, asi como

la justificacion de tipo tedrica, metodologica y practica.

En el capitulo II denominado Marco tedrico en el cual se menciona los antecedentes
de estudios realizados tanto como nacional e internacional referentes al problema que se viene
desarrollando, Asimismo las bases teorias incluyendo el marco fundamental que estd compuesta
por la teoria de contabilidad, financiera y econémica. Finalmente, el marco conceptual donde se

menciona el problema y las subcategorias e indicadores.

En el capitulo III denominado Metodologia se explica las caracteristicas del método
inductivo-deductivo, en el enfoque es considerado como mixto y tipo proyectiva que de disefio no
experimental, para el andlisis cualitativo se aplico la técnica de la entrevista a tres unidades

informantes , siendo el gerente general, contador y administradora y para el analisis cuantitativo
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se empled la ficha de documental lo cual fueron los estados financieros, utilizada la guia de

entrevista y la revision documental donde tiene como poblacion a la empresa de servicios.

En el capitulo IV denominado la presentacion y discusion de los resultados que define
la descripcion de los resultados. Asimismo, esté la aplicacion de entrevistas y analisis documental
como cualitativo y cuantitativo, se realizé la triangulacion de datos. Mediante los resultados se

presentd la propuesta con sus respectivos entregables demostrando que tan viable es la propuesta

Por ultimo, En el capitulo V detalla las conclusiones y recomendaciones del estudio
realizado con base a la informacidn recabada y analizada, donde se evidencia que la empresa es
poco rentable, existe una mala gestion en las cobranzas, donde no existe politicas de cobro y pago
y la disminucién constante de ventas, consecuentemente esto ocasiona bajo resultados en la

rentabilidad. Asi mismo, se presenta las recomendaciones en mejora de la empresa
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CAPITULOTI : EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema

Conforme al Banco Mundial, nombraron que cumplen un rol importante referente a los
bonos de crecimiento sostenible, que tiene como meta, colaborar en los mercados capitales locales,
principalmente en los paises donde su ingreso econdémico es escaso. Estos cupones aportan la
posibilidad a los inversionistas de poder originar una rentabilidad sin dejar de lado sus objetivos y
finalidades optimistas (Banco Mundial, 2020).

Asimismo, la corporacion Financiera Internacional que estd dedicada solo al grupo
privado, expres6 que la inversion en una empresa en oportunidades depende del sector en que la
compaiiia se encuentre en el mercado, hay organizaciones donde los capitalistas no tienen prefieren
no invertir debido a que no e notan muy rentable en un corto plazo (los proyectos), sin embargo,
esta postura es relativa. Un ejemplo relevante se dio cuando la IFC brind6 apoyo a las compaiiias
a desarrollarse, innovar sectores industriales competitivos a nivel internacional y establecer
mejores empleos. Un ejemplo claro se dio en la época turbulencia del COVID-19 en donde las
empresas optaron en realizar financiamientos crediticios y de esa manera preservar los empleos y
tener una solvencia en su flujo de liquidez hacia las empresas que estdn sujetas al comercio en
especial pymes y microempresas, esto género que las organizaciones puedan trabajar y asi
incrementar su rentabilidad y todo este objetivo pudo realizarse a través de una inversion privada
(Corporacion Financiera Internacional, 2020).

La central de Balances Integrada(CBI), muestra que la rentabilidad de los medios propios
del sector comercial comprobd una fuerte averia por el motivo del riesgo y disminuy6 entre el
14.5% constatado en los periodos 2003-2007 incluso el 5.2% de 2013 de acuerdo a ese aio, este
pilar fue aumentando poco a poco, en término a la reactivacion del ambiente macroecondémico,
analizando que la rentabilidad en empresas sobresalientes y pymes muestran un dptimo avance.
De la misma forma se muestra que el departamento de energias, informacién y comunicacién
exhiben mayores descensos hasta el 2013, es decir el motivo de la competencia que empezd en los
diferentes sectores. Asimismo, manifiesta que la rentabilidad fue en mayor crecimiento en el 2018
pero, en el 2019 existiria un descenso, esto es debido al dafio que la actividad de explotacion habia

realizado un ensayo indicando un entorno de retrasar la economia (Banco de Espana, 2019).
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En Latinoamérica, especialmente en Ecuador, se examin6 por medio de un estudio de
marketing que las empresas prestadoras de servicios aumentan y conservan su permanencia en el
mercado dependiendo de su obtencién econdémica. Ademas, que una conexion Optima con el
cliente producira consolidar su preferencia para la empresa. El cliente sera constante si cubre sus
necesidades tanto en la prestacion de servicios o en la compra de ello, generando para la compaiiia
su permanencia en el mercado y su incremento financiero y rentable. Consecuentemente todo
negocio que esta en su rubro necesita de sus ingresos para poder solventar sus gastos y cumplir
con todas sus obligaciones que cuenta toda organizacion (Valle & Tobar, 2017).

A nivel nacional, el Instituto Peruano de Economia, actualmente, la accion de las
empresas mineras conforma una credencial significante en nuestra economia, produce un beneficio
adicional y conduce un porcentaje del 10% al PBI, aporta principales pagos de entradas por
entidades publicas, de modo que genera empleos inmediatos e indirectos para la mayoria de
habitantes y aumento potencial de la economia del Pert, hay una importante contribucion de la
mineria a la inversion privada, sin embargo, este sector se vio afectado por la inclinacién de
adquisicion de los productos metalicos, disturbios civiles y rivalidad en el mercado (Instituto
Peruano de Economia, 2018).

Desde otro enfoque, el plan estratégico en los proximos afios 2017 al 2024, indica el
bloqueo del afio anterior, la diligencia de las utilidades en relacion a los recursos financieros obtuvo
un coeficiente de 82.7% por encima del global 70.1% inscrito en el semestre, debajo del objetivo
sobrepasado en semejanza al afio periodo fue de un porcentaje de 88.9%. Se considera que el
ingreso publico del gobierno general en el 2020 alcanzaria el 18% del PBI, inferior a la meta
pronosticada del 20% en el PEI 2017-2024. Sea aprecia el adecuado aumentd en una proporcion
de rendimiento general de los causantes, asociado al objetivo de lograr un mayor comienzo
econdémico (Finanzas, 2020)

En el IEF (2020), muestra en enfoque de la SBS y AFP, en relacion a la vista de la firmeza
de la ESFP, en el contexto de la inspeccion de los efectos especiales en el marco de monitoreo
lleva a cabo los resultados de las politicas. Se ha incrementado un espacio de recesion en donde
afrontan las dificultades durante un lapso de tiempo prolongado por la pandemia que afect6 a todo
el mundo. En nuestro pais, la dimension del aislamiento produjo una interrupcion corta en el
movimiento econdmico, Asimismo, este documento muestra a través de los cuales que esta crisis

puede afectar la estabilidad del sistema financiero.

19



Finalizando, desde el enfoque local, la empresa privada del rubro de servicios, se
identificd tres problemas en la investigacion, como primer motivo es la conducta del mercado
frente a la crisis que viene afectando nacional e internacional en el desarrollo de sus actividades
en donde genera cierta incertidumbre econdmico, al respecto las organizaciones sostuvieron
alteraciones radicales, en la pérdida de clientes, bajos ingresos en su venta, falta de proyectos y
clientes que no ayudan a mejorar su liquidez, falta de financiamiento lo cual llevé a que la
rentabilidad se cayera y que se abastezcan en cumplir y cubrir solo con sus obligaciones fijos
dentro la organizacion , generd una inestabilidad financiera consecuentemente todo lo relacionado

con sus utilidades que genera una preocupacion .

1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general

( Como mejorar la rentabilidad en una empresa de servicios Lima, 2021?

1.2.2. Problemas especificos
(Cuadl es la situacion de la rentabilidad en una empresa de servicios en los periodos 2018
al 2020?
(Cuadles fueron los factores con mayor incidencia en la rentabilidad en la empresa de

servicios Lima,2021?

1.3. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Proponer estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad en una empresa de servicios

Lima,2021

1.3.2. Objetivos especificos

Analizar la rentabilidad de la empresa de servicios de los afios 2018 al 2020.

Identificar los factores que influyen en la rentabilidad de la empresa de servicios Lima,

2021.
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14. Justificacion de la investigacion
1.4.1. Teodrica

Respecto a este punto, la investigacion se sustenta por medio de “La teoria de la
contabilidad”, porque permitira explicar en una organizacion el poder desarrollar una
contabilizacién en donde se ajuste acorde a sus necesidades y criterio de todos los colaboradores.
Asi mismo, permitira sustentar y guiar el desarrollo sustentado por medio de lo indicado para un
aumento sostenible en lo cual la contabilidad se ajuste a las exigencias.

La segunda es la teoria financiera, permite explicar el proceso para el manejo de una buena
decision y eleccion de diferentes alternativas financieras, en lo cual la entidad de cualquier sector
financiero opta por tener una decision libre de adoptar cualquier disposicion y realidad de la
empresa para la ventaja financiera. Por ello, también aportaran en la investigacion con el sustento
teodrico en la mejora de alternativas de posibles soluciones.

Por tultimo, la tercera Teoria Econdmica, manifiesta como el estudio que facilita el analisis de
la productividad, reparticion y la utilizacion de los medios restringidos para cumplir los
requerimientos de la sociedad. Es decir que utiliza los medios necesarios para obtener el

rendimiento con los recursos que sostienen las necesidades de la poblacion.

1.4.2. Metodolégica

La investigacion se justifica metodologicamente ,porque estd basado bajo el enfoque
mixto de sintagma holistico debido a que permite la obtencion y el desarrollo de datos cualitativa
y cuantitativa de modo que la manera que se realizo la integracion y discusion de forma conjunta
con el fin de emitir las deducciones basado en la informacidn y realizar un analisis de la variable
de estudio, demostrando mediante datos numéricos, datos porcentuales en complemento, por ello
se determind la entrevista para recopilar y analizar informaciéon para la obtencion de la

investigacion a mayor detalle.

1.4.3. Practica
Esta investigacion permitio analizar, profundizar y explicar el efecto por medio de las
razones de rentabilidad de ventas en una organizacidon que brinda servicios, se examino, que los

colaboradores de la sociedad no comparten una proporcion de las adquisiciones, escasea la falta
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de criterio, en cierta magnitud genera dificultades continuas, en cuanto a ello a la empresa le falta
implantar un manual de procesos y politicas de cuentas por cobrar.

La investigacion se analizd, estudid y estimo los problemas criticos a resolver, de tal
manera que los miembros de la empresa pueden tomar buenas decisiones. Igualmente se dejara

como evidencia en la investigacion que se realizo.

1.5. Limitaciones de la investigacion

1.5.1. Temporal

La elaboracion del presente proyecto de investigacion se ejecutd dentro de los periodos

de Agosto — diciembre 2021.

1.5.2. Espacial

La indagacion se elaboro en una organizacion de servicios, estd ubicada en el distrito de

Lima, Perq.

1.5.3. Recursos

En la investigacion se utiliz6 los siguientes instrumentos que ayudo durante el estudio, fue

de manera virtual, internet y los EE.FF de la empresa y programas de recopilacion de datos
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CAPITULO I1: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion
2.1.1.  Antecedentes internacionales

En Ecuador, Segara (2018), ejecutd un proyecto de investigacién sobre el andlisis de
organizaciones oligopolicas en el area de comercializacion de combustible, en los afios
consecutivos 2014 hasta 2018. El objetivo fue examinar la rentabilidad, el estudio se ejecutd por
medio de un enfoque mixto utilizando el método explicativo, utilizando el indicador de
manifestacion el mercado, el cotejo de dimensiones de posicionamiento importante, la idoneidad
y retroceso multiple de Pearson para comparar las suposiciones propuestos. Se obtuvo como
resultado que en el ambiente intervienen 14 compaiias, de las cuales destacan: Dado esto a que en
un grupo consolida en promedio del 66.29% de la salida de combustible automotriz y el 93.60%
consiste de las entradas globales del grupo indicado. Se concluyé que el tipo de la IHH dio como
resultado relevante en efecto de las utilidades, pero el dividendo de mercado, por tanto, se deniega
el tanteo de encubrimiento, se aplica el costo de mercadeo de combustibles que tiene verificado
por el estado, se toma la premisa de la conformacién de mercado competente, precisa que las
compafiias con un principal dividendo de mercado aun son competentes.

Riobamba, Auqui, (2018), realiz6 la tesis del tratamiento de la contabilidad y su impacto
en la rentabilidad. Tuvo como objetivo examinar el método de la rentabilidad. La investigacion
tuvo como instrumento campo y documental, por medio del método deductivo no experimental,
los trabajadores de la compaiiia conformaron una fraccion de la poblacion, los recursos que se
emplearon fueron el reconocimiento y la entrevista. En los resultados muestra que carecen de
verificacion de firmas como del proveedor al igual que de la empresa al instante del recibimiento
de la mercaderia, no se encuentra un documento diario de intervencion de las operaciones del libro
diario y mayor, para el desarrollo contable cuentan con un contador externo. En deduccion, se
demostr6 que la empresa solicita una inspeccion estricta en el proceso contable porque se
encuentran retrasos en la averiguacion del libro diario y mayor, el contador de la compaiiia es
externo, esto entorpece el desarrollo contable debido a que no se puede conseguir la informacion
al instante adecuado, la empresa no tiene un procedimiento por el cual pueda recibir un decreto,

cantidades convenientes y puntuales de mercaderia.
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Guayaquil, Bernabe y Mitre (2018), realizé un estudio sobre el mejoramiento en la
gestion financiera de (CEAC). El objetivo de la investigacion fue establecer el interés en gestion
inversionista en el interior de la CC y conocer los contratiempos en lo cual aparecen por la
deficiencia de administracion; el estudio se desarrollo por intermedio de un enfoque de tipo mixto,
adoptando el método cualitativo y cuantitativo, entre el procedimiento de recoleccion de
informacion se elaboraran el uso de la observacion en sus diferentes categorias, la encuesta y el
analisis documental; la encuestas que se efectuaran a los empleados de la organizacion y la ayuda
del analisis documental accedera a establecer en dominio sobre la credibilidad de la informacion
mostrada en los EE.FF. que consiguid6 como conclusion que los beneficios que provienen de la
aplicacion del manual de procesos a lo que fueron evidenciados mediante los indicadores
financieros. Se concluy6 que se consiguen alcanzar de los estados financieros de una organizacion,
se establecio que las dificultades en las tareas de facturacion y cobranzas de la empresa se ha
generado a origen de una deficiencia de procesos consolidados dentro de la entidad, en perspectiva
no se mostro un plan ejecutado. Un manual de procedimientos que ofrece una orientacion veridica
a los empleados de la organizacion para facilitar que las tareas sean realizadas de forma ordenada,
que brinden informes confiables para tener clara las ideas concretas a la hora de decisiones que
deben tomar los representantes de la empresa para el mejoramiento y crecimiento dentro de ello.

En Argentina, Bosque (2016), realiz6 la tesis sobre el disefio de estrategias para mejorar la
utilidad. El objetivo del estudio fue implementar un método de control interior acomodado en
facilitar el aumento de las utilidades de la empresa. El siguiente estudio se efectudé por medio de
un enfoque cualitativo y cuantitativo. La técnica y herramienta empleada, asi como el estudio de
la entrevista realizada al gerente de la compaiiia, se busco perfeccionar el desarrollo continuo para
la obtencion de mejores decisiones en cuanto a las relaciones planteadas. Se llevéd a cabo mucho
énfasis y andlisis en las diferentes areas, en donde se detect6 puntos criticos y la deficiencia de
cada uno de ellos, por consecuente se analizd el ambito econdmico en afios anteriores para
evidenciar el dominio del control interno en la obtencioén de utilidades. Se concluyo, priorizar el
desarrollo de la obtencion de tener consigo informacion veridica para el conocimiento y las
mejores decisiones de los representantes.

Ademas, Romero (2017), realizo la tesis sobre la que define en su estudio que tiene como
finalidad aumentar las ganancias. El objetivo del estudio es la utilizacion de un planeamiento de

las mismas que existen mediante la dificultad, que estd impactando el desenvolvimiento y por ende
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sus utilidades, el método aplicado para este estudio fue la entrevista que se efectuaron al
representante de la empresa(GG), como herramienta de trabajo fue utilizado preguntas abiertas.
Conforme un dictamen empleado se evidencio decadencias en la parte administrativa. Por tales
causas se ha originado disefiar diversas estrategias que cooperan a determinar las dificultades de
la compafiia y por consiguiente despejar el crecimiento de las utilidades esto ayudara a tener

relevancia para aumentar el desarrollo de los ingresos.

2.1.2. Antecedentes nacionales

Quispe (2020) realiz6 la tesis sobre el estudio de la rentabilidad de una organizacién de
servicios, teniendo como finalidad examinar la ganancia, lo cual ayuda a detectar a conocer que
cantidad es su utilidad de las actividades e inversiones en un determinado periodo. La investigacion
se desarroll6 mediante un enfoque cualitativo, estudio del suceso, método analitico en funcion a
las unidades informantes, lo cual fue concentrado en el personal de la organizacion integrado por
el gerente general, administradora, contadora general y asistente contable, al respecto se impuso
las entrevistas y finalmente el analisis documental. Se concluyd que la venta tiene un minimo
crecimiento, por el motivo que no cuentan con un asesor comercial por tanto existe una tardanza
en el incremento de las ventas por lo cual no hay mayor seguimiento idoneo. Es decir que los
ingresos no estan en aumento, referente a ello no hay sostenibilidad concreta para idealizar las
ventas.

Duenias y Rodriguez (2019) realizaron la tesis sobre la administracion financiera y la
influencia en el manejo de riesgo operativo, teniendo como objetivo estimar para medir el uso
financiero y como prevalece en el uso sobre peligro de la compaiiia. La investigacion se realizd
tipo enfoque descriptivo, adoptado como poblacion y muestra al global de los trabajadores que
labora, habiendo 34. Se utiliz6 el método que fueron encuestas y entrevistas y el soporte
documental. Se concluyd que los resultados sobresalientes sefialan un decrecimiento en la
rentabilidad del 28%, disminucion de ventas en 25% y una inferioridad en el manejo de los riesgos,
por ello que el empleo de una buena gestion financiera en un lapso de corto y largo plazo evitara
problemas de rentabilidad en la entidad. Es decir que dentro de un margen de aumento de utilidades
en ese periodo hay una determinante reduccion de ventas para ello se determino, que una eficaz
administracion financiera en un breve y prolongada duracion prevendra en un futuro una dificultad

en el tema de sus utilidades.
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En Cerro de Pasco, Aiquipa y Arana, (2019), realizaron un estudio sobre las finanzas
que tiene como mecanismo de gestion financiera y su influencia en la rentabilidad. Como objetivo
del estudio fue aplicar las finanzas como material de direccion financiera influye en las utilidades
de las micro, pequenas y medianas, del motivo es que los resultados alcanzados se transmitan en
aportes. Se realizd una investigacion mediante el enfoque de nivel descriptivo inicialmente,
después explicativa, en lo cual traza y explica mediante capitales como herramienta de
administracion financiera. Se concluyo, que los capitales se usan como material de trabajo de
direccion repercuta en las utilidades MIPYMES, dando como efecto concordante en un 95% con
las hipotesis planteadas.

Lopez (2017) realizo el proyecto de aplicacion de un planteamiento financiero para
mejorar la rentabilidad. Teniendo como finalidad establecer la relevancia de la utilizacion y
ejecucion del criterio econdmico de la estacion y su dominio de las utilidades. Por lo tanto, se
efectud un ofrecimiento de un plan financiero, en lo cual se ve reflejado, como consecuencia los
indicadores consolidados de la utilidad econdémica. La indagacion se ejecutd por medio del método
de disefio inductivo y las técnicas de instrumento fueron la entrevista, cuestionario. Se concluyo,
que el estudio realizado determinara la instauracion y ejecucion del planeamiento financiero, en lo
cual la compaiiia logra el crecimiento sus utilidades relativamente.

Merino (2016) realizo la tesis de diligencia administrativa y su efecto en la utilidad financiera de
una empresa de servicios. Teniendo como objetivo instituir el alcance de la gestién que indica que
lo principal es establecer el resultado en direccién administrativo en la rentabilidad de la empresa.
La investigacion se realizd mediante métodos analiticos, sintéticos, inductivos -deductivos y
estadisticos, con una poblacion de 05 empleados (gerente general, area de contabilidad y finanzas).
Utilizo el estudio documentario para la recopilacion de datos, las informaciones arrojaron que la
gestion posee eficientes puntos de solvencia y ganancias. Se concluye que la compaiia ha aplicado
procedimientos que han autorizado ampliar sus utilidades, decrecimiento de costos, es importante
que la empresa siga esforzandose y desarrollandose como hasta el momento para que generen
ganancias y tener una estabilidad economica para cubrir sus necesidades y generar crecimiento
econdomico para el bienestar de la organizacion, con ello ayuda a sostener econdmicamente para

tener una margen de utilidad realizable en los procedimientos de las actividades.
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2.2. Bases teoricas
2.2.1. Rentabilidad

Teorias de la categoria problema

Dicha investigacion se apoy0 en tres teorias, las cuales se define a continuacion:
La teoria de la contabilidad considera que toda organizacion es de vital importancia conocer,
porque representa la verdadera ciencia que es aplicada en un nivel que aplica al encontrarse con
otras disciplinas estudiadas. El crecimiento de la teoria contable con el cual se adelantd con un
lenguaje apropiado y coherente para contestar a las condiciones de la época presente. La
contabilidad abarca un papel fundamental para no solo informar sobre las ganancias, puesto que
esto abarca avanzar en la informacion y representacion de la realidad para tener un conocimiento
relevante de la situacion econdémica en los criterios que se tomard en el momento que los
representantes de la sociedad adopten mejores decisiones con informacién vehemente. (Barbei y
Bauchet, 2014).

La teoria de la contabilidad debe llenar todos los puntos fundamentales de una actividad
contable de una distribucion integrada, es importante considerar en las organizaciones la relacion
que existe en la vida activa que da facilidades en la contabilidad. (Frank 2005)

Esta teoria orienta en la investigacion a comprender que la contabilidad se basa en la idea
de determinar las diferentes fuerzas econdmicas.se incluye en la investigacion por que permitira
explicar en una organizacion puede desarrollar una contabilidad en donde se ajuste  de acuerdo a
sus necesidades y criterio de todos los colaboradores, (Curvelo, 2010). La contabilidad de control,
apoya a estimar, observar, ordenar y registrar cada uno de los procedimientos dentro de la empresa,
es importante determinar una estimacion la cual permita tener un proceso de contabilizacion clara
dentro de cada etapa, por eso es valioso tomar cada detalle dentro de la organizacion para el
desempefio adecuado de sus actividades no obstante corregir falencias en el camino (Sander,
1996). La empresa de servicios, tiene la necesidad, de aplicar la teoria, en la reorganizacion del
sistema de trabajo, para tener informacion precisas y claras al momento de la toma de decisiones,
por ello la empresa no tiene la adecuada forma de llevar el proceso, compras, ventas ,todo debido
a que no tienen un lineamiento de costos, empleando la teoria de contabilidad de forma precisa ,la
empresa en un futuro podra desarrollarse y mejorar en sus costos y por ello generar rendimiento

en su rentabilidad.
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Asimismo, la teoria financiera permite explicar el proceso para la determinacion de las
decisiones y eleccion de diferentes alternativas financieras en lo cual la entidad de cualquier
sector financiero opta tener una decision libre de adoptar de acuerdo a su disposicion y realidad
de la empresa para la ventaja financiera, determina que cada proceso es importante establecer
una decision concreta en los diferentes econdmicos en lo cual la empresa adopte una mejor
disposicion. Asimismo, indica que la teoria financiera designa que las empresas alcancen la
ganancia o afiadan ingresos a través de decisiones oportunas, esta teoria estd focalizada
basicamente para manejar la incertidumbre, es decir el peligro que intenta alcanzar un mayor
valor agregado para las organizaciones e inversores. Es importante aplicar la teoria financiera en
la empresa de servicios, porque es necesario que la organizacioén cuente con una planificacion,
crecimiento y desarrollo econdmico, por ello la entidad conlleva adoptar una alternativa para
buscar un sector financiero de acuerdo a la necesidad que cuenta la empresa. En el desarrollo de
los tiempos la teoria financiera se considera una ciencia econdémica en donde se definen
vehemente los problemas fundamentales que pueda existir y una de ellas son las herramientas
practicas para tener una buena informacion en el momento de la toma de decisiones en lo cual en
un futuro hace frente y cubre cualquier riesgo que pueda producirse en ese momento tomando
como iniciativa y referencia los activos financieros y los mercados competitivos que existe, el
objetivo que tiene es la inversion y la proteccion de cualquier amenaza (Orellana 2008).

Esta teoria ayuda a la empresa a desarrollar un mecanismo de respaldo ante cualquier
incertidumbre que pueda presentar la empresa en el futuro o en el proceso que tiene, para ello es

importante tomarlo en cuenta en todo lo relacionado que tiene esta teoria.

Teoria Econdmica

Estudiando las bases tedricas, los cuales ofrecieron un apoyo fundamental en la actual
investigacion ,se cuenta con los siguientes autores como Ferndndez sustenta que la teoria
economica transforma las organizaciones sefiala que las empresas deben de orientarse en proponer
un planeamiento para llegar a desenvolverse en un mercado competitivo, ejecutando a través de
estudios de los medios y de sus rivalidades , de forma que sostenga un proyecto de metas que
lleve a la finalidad fundamental de aumentar la rentabilidad, en lo cual establece que toda

organizacion tiene que tener una proyeccion a futura en desarrollarse en un mercado competente
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para asi llegar a establecerse en un nivel competitivo y generar un margen de utilidades sostenibles
Fernandez (2006).

La teoria econdmica es significativa en la empresa de servicios, se requiere aplicar la
teoria, porque toda organizacion debe apuntar a un mercado objetivo para el bienestar econdmico
y empresarial, mediante ello se logrard una estabilidad en las utilidades para el crecimiento y el
adecuado manejo.

En la investigacion tiene como categoria problema la rentabilidad, por ese motivo se
define que es importante para su funcionamiento adecuado cumpliendo las estrategias de ventas
para que el proceso de elaboracion y desarrollo sea acorde en lo establecido que tiene como
objetivo incrementar la rentabilidad, mediante un buen manejo de la gestion de ventas para que la
empresa incremente su rentabilidad. La utilidad es un conocimiento que aplica en diferentes tipos
de accion financiera con proposito de obtencion de liquidez, sentido comun se deduce que la
rentabilidad es la medida de acatamiento de un determinado lapso que producen los capitales para
tener mayores empleados y generar una mayor competitividad en el mercado con el desarrollo de
implementacion en sus actividades que definen una tendencia en lo cual ayudard a desenvolverse
en el ambito comercial y econdmico Sanchez (2000). De la misma manera, la rentabilidad
denomina la dimension del acatamiento que un determinado tiempo produce, esto compara entre
el beneficio obtenida y los recursos que se utilizé en la obtencion de los resultados, mediante esta
comparacion se da la rentabilidad, esto genera que en un tiempo prudente se determina un
rendimiento satisfactorio alcanzado y las herramientas que se utilizé para alcanzar la meta
propuesta para sostener lineamiento equilibrado referente a las utilidades que puede obtener la
empresa, la rentabilidad es una manera de medir el proceso y progreso de la organizacion con
eficiencia en el momento de evaluar si efectivamente las inversiones generaron un aumento en la
liquidez, disminucion de egresos y la obtencién de lograr sus objetivos como empresa Zamora
(2008).Al mismo tiempo, Cuando la organizacion tiene posibilidades de obtener utilidades o tiene
lo suficiencia en tener activos fijos, toda compaiiia, posteriormente haber deducido el precio de
ingresos de su produccion, los consumos de gestion, ventas, financieros y los impuestos, cuando
el proposito es ampliar los limites de utilidad conlleva a generar una adecuacion mejora en sus
procedimientos que realiza la organizacion Gitman ,el desarrollo de las actividades dentro de la

organizacion es importante establecer ciertas limitaciones con el fin de generar ingresos, uno de
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ellos es el incremento de ventas, la manera adecuada de las cuentas por cobrar para tener un

lineamiento entre ambas(2000 ).

Ingresos

Las entradas de dinero interpretan los medios que acoge la empresa por la demanda de un
servicio o producto, al contado o con un financiamiento, el ingreso conceptualiza en el momento
en que proporciona un trabajo de servicio o se vende un bien para obtener un crecimiento
econdémico para asi tener una mejora empresarial (Guajardo, 2005). Por otro lado, define como
ingreso como el costo de la mercaderia enajenada o servicios prestados en su determinado tiempo
al crédito o contado, determina como una entrada que debe establecerse mediante un precio de la
mercancia mediante el sistema de créditos o al contado es un tiempo proporcionado. Asimismo, es
importante evaluar las entradas que tiene la empresa para un fin de desarrollo en relacion al ingreso
obtenido por la totalidad de venta de un servicio, o también por el ingreso que conlleva por el
aumento de la produccion de la empresa y también al ingreso medio por cada servicio brindado

(Polimeni,2001)

Egresos

Indica que los egresos estan conformados por todos los bienes que se gastaron o
extinguieron en un negocio con el objetivo de alcanzar utilidades, detalla el desabastecimiento que
tiene toda entidad para alcanzar un proposito en el que sostiene que la organizacion tiene un
margen de utilidad alcanzado para cubrir sus necesidades y asi tener un crecimiento econdémico
que genera toda organizacion para diversificar los procedimientos Guajardo (2005). De igual
forma, define como egreso la distribucion sostenidas para la organizacion implementada, es decir
la asignacion que tiene como salida la empresa para el desarrollo de sus actividades que tienen
establecidas en cada rubro que genera un proposito de desempeiio para la obtencién de un alto
nivel de utilidad, Asimismo se resalta que cuando el gasto aumenta la utilidad disminuye la utilidad
, una empresa debe tener bien definido todo lo relacionado en la salida de dinero para una buena
toma de decisiones en futuro para no cometer errores y tener un equilibrio econdmico(Flores,

2009).

Rentabilidad economica
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Se destaca que la rentabilidad econdmica tiene disefiado el propdsito de medir la actividad
empresarial en el desarrollo de sus inversiones comparando el indicativo de ganancias con los
activos totales, posee como motivo cuantificar la vehemencia de la empresa en el empleo de las
inversiones. Ademas, concede el conocimiento si la entidad estd empleando competentemente sus
activos. Es decir, la utilidad econémica establece la magnitud que desarrolla la organizacion la
empresa para originar rendimiento y tener una informacion precisa para tener financiamiento o
llamar la atencion a los inversionistas. Nombra que el rendimiento economico es la diversidad
entre las entradas y salidas; juntamente, emite la variacion de la conducta de abundancia en donde
percibe la entidad sus actividades econdmicas. Define que la liquidez es la variedad entre el
proceso del acceso y egreso que conlleva a una transformacion de mejora en sus labores de
crecimiento econdmico para la sostenibilidad empresarial de acuerdo a sus necesidades Sanchez
(2016). Como cuestion de esta subcategoria, el rendimiento econdmico cumple una funcion
importante para conformar este punto en el proyecto de investigacion que se realizara, en que las
utilidades aumenten durante la actividad para tener un lineamiento progresivo. En saber cuales son
las ratios financieras que comprende la empresa para tener conocimiento los niveles de medicion
y que aspectos relevantes genera referente a su rentabilidad. Se determina que tiene interlineado
con el fin de cuantificar la actividad negociable en el desarrollo de sus inversiones identificando
con el indicador de las utilidades con los activos totales. Asimismo, que la empresa a medida que

los financiamientos que la entidad obtuvo.

Ventas

Las ventas analiza todo relacionado al ambiente del mercado y la competencia desde un
punto de vista que tienen los consumidores en optar en lo que mas se adecue en los que estan
buscando ,donde su objetivo principal es aumentar los niveles de venta para tener mayores
ingresos y cumplir con sus obligaciones a corto plazo para ello es importante tener una proyeccion
y estrategias para vender un producto o servicio, y se desarrolla mediante un contexto en lo cual
se aplica mediante medios definidos que estan la motivacion , formacion, control en donde tienen
sus propias aplicaciones de incentivos para generar liquidez mediante las ventas, es importante
determinar un proceso en lo cual las ventas tengan un rol importante en la actividad que tiene la

organizacion para obtener mayores ingresos en donde favorezca el desarrollo que tiene la empresa,
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una entidad con mayores ventas tiende a tener éxito en lo que hace, Ademés un factor que
determina dentro del proceso de las ventas es el mecanismo y las estrategias en el cual se aplica
para llevarlo a la practica en el manejo adecuado para un mayor incremento por ello es

indispensable tomarlo en consideracion cada detalle y cumplirlo (Castells, 2017).

Préstamos

Los préstamos otorgados a largo plazo es aquel financiamiento que obtiene la empresa es
aquel que requiere liquidez para hacer frente a sus obligaciones que se fomenta en largo y corto
plazo , pero al final la decision es del empresario tomar medidas en cuanto a las decisiones ,Ademas
la facilidad que tienen al solicitar un determinado préstamo a las diferentes entidades financieras
es presentando sus estados financieros con nimeros reales en donde se evalta dicha peticion ,
dentro de todo el sistema crediticio y bancario existen diversos préstamos que son utilizados segiin
las necesidades que tiene cada empresa para realizar sus operaciones de cada rubro, la herramienta
que tiene a su disposicion del vendedor de un plan estratégico de ventas, el manejo de los préstamos

en una empresa es  (Sanchez 2005)

Compras

En la actualidad las empresas desarrollan un sistema en las cual deben estar organizadas
y preparadas para suministrar bienes y servicios que demanda la sociedad, sosteniendo que la
compra representa un 60 y 80% del valor que se obtiene en las ventas, una buena gestion de
compras tiene en cuenta las estrategias que tiene ello para el desarrollo del area, Ademas es
importante tener bien definido el area de compras para una buena gestion dentro de la empresa en
donde tenga proyecciones a un sostenimiento de calidad, tener una buena gestion en el area de
compras en la empresa, para ello es necesario analizar el panorama que existe en el proceso de la
gestion de compras para ello es indispensable no contar con un manual de compras en procesos
que suelen hacer mensuales, el recurrir a diversas empresas con fin de tener conocimiento en lo
relacionado con estrategias de compras para tener un precio coherente y no gastos indebidos para
eso es necesario estar al pendiente de lo que ofrece el mercado, contar con planeamiento de
compras es fundamental para la empresa poner en practica en sus actividades para un desarrollo

sustentable a fin de alcanzar un buen desempefio (Escriva 2014).
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Planilla

La planilla es aquel documento donde se archiva la documentacion individual y
ordenada de un determinado empleado, este formato percibe el detalle de su forma de su forma de
contrato, sueldo, bonificaciones y retenciones segiin cada trabajador para un periodo, es un registro
electronico, las planillas a lo largo del tiempo fue evolucionando en distintas maneras y
desarrollandose para la facilidad del empleador. Para el crecimiento en una empresa es importante
tener a los empleados en planilla para el cumplimento de como cualquier empresa formal con los
beneficios laborales a los trabajadores, también brinda ventajas administrativas dentro el 4ambito
socioeconomico, los empleados cuyos subordinados se encuentren en planilla se encuentran
obligados a cumplir con todo los beneficios laborales seglin indica la ley, cabe recalcar que los
trabajadores tienen un respaldo laboral sustentada a cualquier inconveniente injusto por parte del

empleador con el fin de cumplir sus actividades a realizar (Limay 2104).

Reduccion de costos

La reduccidn de costos optimiza y plantea en desarrollar un planeamiento en la empresa
con el objetivo y competitividad en las organizaciones referente a la disminucion de los costos y
el aumento de las utilidades con el adecuado manejo de reduccidon de costos, en donde genera
aportes y beneficios que estan a favor de la empresa, con tal sentido a estas recomendaciones se
tiene que tomar ciertas estrategias en la minimizacion de los costos en donde se enfoca la
orientacion y liderazgo total en los costos, en donde busca desarrollar ventajas competitivas en el
mercado, las entidades tienen un problema recurrente a incrementar las ventas ,en base a diferentes
motivos que limitan el crecimiento de la empresa, en consecuencia la reduccion debe estar
determinada para poder establecerla con claridad, criterio y optar para la empresa pueda funcionar
y desarrollarse, es importante que cuente con un lineamiento en cuanto a lo indicado con una buena
decision para que se pueda definir sus posibles costos futuros que puedan tomarlo en cuenta con

lineamientos que se enfatizan en la reduccion de costos(Rojas, 2017)

Toma de decisiones
La toma de decisiones fundamental en la actualidad en las empresas, en el ambito
empresarial una decision mal tomada puede tener consecuencias de tal forma puede llevar a una

situacion comprometedora, por tal razon las personas que estan a cargo deben estar capacitadas y
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por ende conocer el sistema que la empresa maneje, a tal manera que una empresa crece hay
procesos efectivos en la hora de toma de decisiones se vuelven complejos , la toma de decisiones
es importante para cualquiera &mbito , sin embargo, tomar una buena decisidn empieza con un
proceso de razonamiento , constante y focalizado que incluye a las empresas. Ademads la toma de
decisiones es un proceso en lo cual se basa a experiencia en gran parte de ello ha tenido bastante
€xito, las decisiones son elecciones realizadas entre dos o mas alternativas, en toda empresa existe
la toma de decisiones para una buena administracion y desarrollo que sostenga a la entidad ante
cualquier inconveniente que pueda existir en vida util de la empresa es indispensable enfocarse en
lo que desean obtener como entidad para desarrollarse en el ambito econémico y de competencia
,2tener una proyeccion futura y toma una buena decision hace que la empresa esté preparada ante

cualquier inconveniente que pueda surgir (Vergara 2014)

2.2.2. Teorias de la categoria solucion

Estrategias de gestion de ventas

Concepto de Estrategias de ventas: Se define con una iniciativa de metas y objetivos
en una organizacion en donde existe una implementacion continua en cada una de las actividades
a realizar, cada estrategia debe estar sujetada y apoya en tacticas de ventas que tiene el entorno de
la compaiiia que son los datos principales de cada cliente y dentro de la empresa el involucramiento

y apoyo del personal para lograr los objetivos.

Estrategias de ventas para el incremento de las ventas en una empresa de servicios.

En el presente manual se procederd a poner diferentes procesos para tener un adecuado
manejo en las politicas de ventas que realiza la empresa, este manual de politicas ayudara a tener
mas cartera de clientes e ir acorde a las estrategias de ventas que se presentaron en el objetivo N°
1.Se procedera a determinar lineamientos para tener un proceso adecuado a la hora de tener un
contacto directo con el cliente, este manual de politicas de ventas ayudardn a generar nuevas
alianzas con los clientes .En la empresa se servicios es recomendable utilizar diferentes recursos
y estrategias para el mercado a fin de obtener buenos resultados.

En esta investigacion se tiene como categoria solucion la ejecucion de gestion de venta

para las necesidades que pueda establecer en los lineamientos que cuenta la empresa para el
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desarrollo de sus actividades diarias, mensuales o anuales que pueda tener la organizacién , lo cual
funciona con diferentes medidas para establecer un buen seguimiento para el incremento de ventas,
es considerado en toda empresa que una buena negociaciéon da buenos resultados en donde lleva
lo ideal de proponerse tener un objetivo en donde existe diferentes mecanismos para lograr una
adecuada venta esto define mediante el giro de negocio ,meta y planificacion que tiene en agenda
la empresa , al establecer un cliente satisfecho y darle un adecuado seguimiento tiene una ventaja
idonea para la entidad, en donde establece una continuidad y conduce a ventas futuras y el inicio
de una relacion larga comercial, un aspecto importante es que siempre se debe atender los
requerimientos y las necesidades que indique el cliente para que el mecanismo funcione, cabe
mencionar que un flujo mayor de incremento de ventas la empresa tiene mayor ingresos para cubrir
sus necesidades como empresa y poder generar rentabilidad , existen diferentes modalidades de
que las ventas crezcan, para este proceso se va directamente con la rentabilidad de la empresa con
fin de establecer una mejora en las actividades que realiza la organizacion, para esta estrategia es
considerable tener en cuenta puntos especificos para establecer tendencias nuevas y mayor
incremento de lo que se esta proponiendo para el incremento de las ventas , uno de las estrategias
planteadas es definir los instrumentos de las claves de mejora para la organizacion de las ventas
esto conduce a estar enfocados a un solo ritmo de cumplir con todo lo que se esta estableciendo
(Navarro, 2012).

Figura 1.
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Proyeccion de estados financieros

Como segunda categoria de solucion se tiene las proyecciones de los estados financieros
por cinco afios con un crecimiento de 10% es relevante para empresa tener un aumento en sus
rentabilidades con todo lo relacionado a los ingresos en lo cual se observa la disminucion que tiene
las cuentas por cobrar , al presentar los estados financieros proyectados con un sustento de
informacion real de los ingresos y un andlisis especifico relacionado al entorno, politico,
econdémico y los proyectos importantes y ganados, Ademads, es importante determinar que los
estados financieros proyectados es una herramienta importante para la empresa para determinar en
qué momento la empresa pueda decidir invertir y tomar decisiones para que pueda mejorar. Se
presenta el estado de situacion financiera proyectado al 2025 con la finalidad de analizar los ratios
de gestion que reflejaran la aplicacion de las propuestas presentadas, si bien los periodos tomados
como muestra 2018, 2019 y 2020 la empresa pudo cumplir con sus obligaciones a corto plazo , lo
que se busca mejorar los niveles de liquidez para evitar futuros inconvenientes econdmicos, para
poder determinar la efectividad de los propuesto se presenta la proyeccion de los estados resultados

y los ratios de rotacion de las cuentas por cobrar (Pasache, 2018).

Manual de procesos de cuentas por cobrar

Como tercera categoria de solucion se tiene el manual de procesos de cuentas por cobrar
en donde se desarrolla diferentes politicas de cobranza con los lineamientos de establecer un
crédito y establecer un procedimiento para la cartera de clientes vencidos es parte indispensable
para la rotacion de las cuentas por cobrar funcione, la revision de la cobranza. En este proceso para
la organizacion es importante desarrollarlo porque cuenta con un sistema nuevo de trabajo para la
mejora y la utilizacién adecuada a un proceso de cobro que tiene la empresa, por ello al tener un
proceso hace que no se tengan cuentas por cobrar en aumento la idea es ir teniendo menos deudores
y mas clientes que paguen.

Favorece a la empresa de tal manera que se puede evidenciar de una manera visible y
determine los problemas que se muestra en el area de cobros y por consiguiente la baja
recuperacion de la cartera de clientes y de tal manera mejorar el seguimiento de las cuentas por
cobrar que la empresa aplica a sus clientes, la cobranza por cobrar produce de las ventas ejecutadas

por un crédito a clientes que obtienen servicios o bienes que las empresas que las empresas ofertan,
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Ademas las cuentas por cobrar se encuentran dentro de los activos corrientes, lo cual dificulta la

no recuperacion de la misma genera un desequilibrio de riesgo para la empresa (Shirley ,2017).

Pagos indebidos

El pago indebido refleja a todo lo que se deduce a realizar por error material o de hecho,
en lo cual percibe que no es obligatorio ni exigible para efectos tributarios, en tal sentido que el
pago en exceso es aquel que sobrepasa el cumplimiento de una obligacion que aiin no existia o que
si existia pero no estaba de la misma parte que quien no estaba obligado a dicho pago ,lo regulado
por los pagos indebidos sobrepasan a todo lo relacionado a que esté regulado es aplicable no solo
a los pagos por error, sino también a todos los pagos sin causa, no tener definido este proceso
dentro de la organizacion hace que cause diversas dificultades a no tener claro las prioridades

principales que pueda tener la empresa (Mesa, 2015)

Factoring

Es un contrato de financiamiento que puede ser utilizada por una persona natural y
juridica, la empresa de factor es aquel que financia (el banco) cabe recalcar que el banco debe estar
autorizada por la Sbs asi lo establece el Art. 290°, mddulo 1 numeral d); de la Ley General del
Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Orgénica de la Superintendencia de Banca y
Seguros, los sujetos del contrato de que contiene son :el cliente o llamado (factoreado) y la entidad
financiera (factor) celebran un rol importante para llevar a cabo el tradmite y el cumplimiento,
Ademas es un modelo actualizado de un financiamiento para obtener capital de trabajo , en lo cual
las empresas transforman en efectivo a las cuentas por cobrar , es una herramienta que es utilizada
en las mayoria por las entidades para financiar liquidez en la empresa que venden a crédito,
liberandose de costosos y embarradores tramites ,permitiendo mayor flexibilidad en sus créditos ,
convirtiendo sus ventas a corto plazo, cada vez mas es el crecimiento de las empresas que optan
en utilizar este tipo de financiamiento para ajustar a sus objetivos y disminuir las cuentas por cobrar
Es una herramienta de financiacion que es utilizada por un gran porcentaje de empresas que optan
en utilizar este tipo de herramienta para la facilidad de cobros adelantados, el factoring online tiene
diferentes ventajas frente a otras opciones de financiamiento, porque permite obtener inmediata de
manera 100% online, con bajos intereses y tramites rapidos para que las empresas tengan facilidad

de cumplir sus obligaciones a proveedores y empleados. En la actualidad existen diversas
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plataformas de servicios de financiacion que otorgan oportunidades de financiamiento para las
empresas , en la cual realiza las transacciones rapidas, seguras y a tasas competitivas desde el punto
de vista de cualquier banco tiene una flexibilidad las 24 horas del dia donde se puede realizar el
tramite desde la mejor comodidad, referente al tiempo se puede disponer de hasta 85% del valor
de las facturas en tan solo 24 a 48 horas en la cual facilita a la empresa. Este proceso que tiene la
empresa como una estrategia de solucion ayudara a que cumpla con sus objetivos propuestos y con
las metas que tenga la empresa para establecerse el mercado competitivo con todas las
herramientas necesarias, estar siempre preparado ante una eventualidad futura es decir tener ciertos
objetivos que identifican a la empresa a mejorar en cuanto a las cuentas por cobrar que hasta el
momento se mantiene en montos elevado para ello es necesario tomarlo en consideracion (Mazzeo

2012).

Mecanismo bdsico del factoring

Empresa de factoring
Enwio de f L)
e e BN Factor
o cesidn - 5 -

E Estudio de credito
=~ 3 (aceptacidn
S o rechazo)

T =1 Avance del 7O-90%
- 6 | de la factura menas
" F. la comisiGn

Comtrato Pago de

!
! de factoring ? la factura

;
L Pago del valor restante
mencs intereses por el
OO tiempo transcurride
Envio de aplicacion®, | 2

% \
o . Contrato

Feao__ 4l Empresai de compraventa Empresa 2

Proveedor J l Deudor

| Emisidn orden de compra__--"

I | 1) S

Venta de productos o servicios ~] & [------=-=-"7

Fuente: elaboracidn de los autores con base en la informacion del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de la Repablica
Figura 2.
Manejo del factoring

Habilitar acceso a la central de riesgo del pais
En el momento muchas entidades no prestan atenciéon a la gestion que realiza el area de
cobranzas, en cuanto a ello no hacen que participe de las decisiones que se dan en la empresa en
relacion a los proyectos futuros, sin embargo, es encargada de la estabilidad de la recuperacion de
dinero y de todo lo relacionado para aquel compromiso que se cumpla.
En una empresa de servicios y especialmente en la empresa de estudio, se deben orientar
ciertos criterios para determinar la integridad financiera , por ello el area de administracion y de

contabilidad tienen un papel muy importante para intentar la estabilidad de la empresa, por ello
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propongo que se habilite un usuario de ingreso para el sistema de INFOCORP(central de riesgo)
con el objetivo que los interesados verifiquen la situacion financiera que el cliente pueda tener para
un lineamiento de informacion de cada cliente nuevo que necesite un crédito.

Este proceso es importante dentro de la entidad es importante tenerlo y llevarlo a la practica
ya no tener problemas en futuros como es las deudas de los clientes y el aumento de las cuentas
por cobrar para ello es determinante tomar en consideracion para un crédito y analizar al momento
de hacerlo. Es una de las herramientas que la empresa debe establecer en todas sus operaciones
con el fin de conocer a sus clientes que dardn un servicio a crédito para tener una estabilidad

economica.

Figura 3.
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Medir la gestion de ventas

La medicion de la gestion de ventas es un indicador importante para la empresa, es una
herramienta que cuando esta bien implementada y se da buen uso es orientada a la planeacion
estratégica de la entidad, es decir esta alineada a los objetivos, politicas para el logro de las
propuestas establecidas, es una herramienta la cual permite medir el impacto en los niveles de la

organizacion en donde permite evaluar el desarrollo en cada una de sus areas y también permite
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medir el desempeno de cada uno de los trabajadores de las areas establecidas retroalimentando su
contribucion con los objetivos. Dentro de una organizacién las ventas es parte fundamental a base
de ello sustentan sus actividades, sin ventas, la empresa esta destinada al fracaso o al cierre. Sin
embargo, vender se ha convertido en una situacion complicada en el contexto socioeconémico,
implementar una estrategia de venta que est¢ mas adecuada para una empresa es uno de los
objetivos que ayudan a mejorar y crecer para un adecuado procedimiento y tener énfasis respecto
a una venta futura para la empres

En la empresa de servicios es recomendable utilizar diferentes recursos y estrategias para el
mercado a fin de obtener buenos resultados, con el fin de crecer como organizacién de manera
amplia en donde se pueda cumplir con las metas propuestas.

Atencion al cliente: es una herramienta donde lo principal es la relaciéon empresa-cliente para
relacionarse y ver sus necesidades que requiera al momento de solicitar una cotizaciéon y generar
un ambiente productivo, asimismo para generar una cordialidad con cliente con el fin de
incrementar proyectos.

Calidad de servicio: un servicio de calidad es el que satisface sus necesidades del cliente, esa
pequefia demostracion en donde que el servicio que estdn brindado cubre las expectativas del
cliente es importante conseguir ese punto dentro de la empresa para captar clientes y ayudar un
incremento en las ventas.

La empresa debe mejorar su rentabilidad: esta politica se debe implementar en la actividad en la
empresa para ir mejorando su rentabilidad, este punto es indispensable para la empresa por que
ayuda a mejorar sus debilidades que cuenta la empresa.

Factoring: es una de las politicas de implementacion para la empresa por el incremento de las
cuentas por cobrar que mantiene la empresa hasta el momento, esta estrategia generara facilidades
para la empresa para mantener sus pagos y no tener cartera de clientes deudores, ayudard a que la

empresa cumpla sus obligaciones a corto plazo (Gonzalez, 2017).

Figura 4.
Proceso de gestion de ventas
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Metas
organizacienales

Seguimiento de las cuentas por cobrar

En el seguimiento de las cuentas por cobrar es determinante analizar las politicas de crédito
de una organizacidon que establece pautas. si es factible otorgar un crédito a un cliente , la
organizacion no solo debe utilizar los modelos establecidos de crédito, Ademas , la utilizacion
correcta de estos tipos para el otorgamiento de créditos ,para el seguimiento de las cuentas por
cobrar en la empresa se tiene que tener un objetivo trazado , mantener una base de datos con la
informacion de los clientes deudores, montos y el plan de pago que efectuaran, contar con un
planeamiento de créditos si la empresa decide seguir otorgandoles crédito , es importante tener en
consideracion un financiamiento para mantener en actividad si los clientes se retrasan en sus pagos.
Se presenta el estado de situacion financiera proyectado al 2025 con la finalidad de analizar los
ratios de gestion que reflejaran la aplicacion de las propuestas presentadas, si bien los periodos
tomados como muestra 2018, 2019 y 2020 la empresa pudo cumplir con sus obligaciones a corto
plazo , lo que se busca mejorar los niveles de liquidez para evitar futuros inconvenientes
econdémicos, para poder determinar la efectividad de los propuesto se presenta la proyeccion de

los estados resultados y los ratios de rotacion de las cuentas por cobrar Obtener la informacion lo
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mas rapido posible que permita a la empresa en realizar la toma de decisiones en el tiempo
requerido por gerencia, el tener politicas de cobranza que estén bien establecidas y que se
desarrollen a tu negocio obtiene ventajas, por ejemplo: minimizar conflictos, se evitan decisiones
arbitrarias, consecuentemente a los acuerdos, uniformiza el proceso y esclarece las normas. Por

ello, representa un beneficio 6ptimo para la empresa si esta bien empleada. (Jesus, 2018).

Figura 5
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Manual Politicas de cobranza

El manual debe contener de manera detallada las politicas sobre el manejo adecuado de las
cuentas por cobrar en donde se especifica con claridad todo el punto critico que la empresa cuenta
en el desarrollo de la cobranza. Al establecer un manual de politicas, el trabajador debe comprender
las tareas que debe realizar de acuerdo al proceso establecido. Asimismo, son normas o reglas
manejadas en los procesos que requieran solucién en donde se establecen en su contenido reglas

definidas coherentemente con el mecanismo de apoyar al personal a tener un conocimiento amplio
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sobre sus responsabilidades para la garantia de las cobranzas, el desarrollar procesos efectivos
ayudaran a seguir con el objetivo de darle un buen uso al manual, el uso de los manuales en el
departamento establecido ayuda a que el departamento tenga organizacion y desarrollo en donde
permite generar mayores ganancias debido al uso adecuado de los recursos que cuenta la empresa,
contar que los trabajadores de la organizacion conozca los procedimientos y politicas a aplicarse
es efectiva a que el proceso se cumpla con calidad con el objetivo de tener amplitud en el sector.
Obtener la informacion lo mas rapido posible que permita a la empresa en realizar la toma de
decisiones en el tiempo requerido por gerencia, el tener politicas de cobranza que estén bien
establecidas y que se desarrollen a tu negocio obtiene ventajas, por ejemplo: minimizar conflictos,
se evitan decisiones arbitrarias, consecuentemente a los acuerdos, uniformiza el proceso y
esclarece las normas. Por ello, representa un beneficio Optimo para la empresa si esta bien

empleada a la hora de toma de decisiones (Mendoza, 2018).
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CAPITULO III: METODOLOGIA

3.1 Meétodo de investigacion
Método Inductivo y analitico
El método inductivo es un proceso en lo cual se puede utilizar la argumentacion para la
obtencion de recapitulacion de sucesos peculiares aprobados como vigentes, en alcanzar las
deducciones cuyo objetivo sea de modo total. El método se realiza inicialmente con un analisis
personal de acontecimientos y se manifiesta con diversas deducciones globales que difieren con
una norma. sostiene que el estudio inductivo, es un procedimiento tomando en cuenta a partir del
analisis de casos que establecen respuestas o leyes universales (Bernal, 2010).
Por consiguiente, sera relevante para la investigacion porque este método accede a
desarrollar el analisis de la investigacion, con el fin de alcanzar ciertos tipos de resultados precisos,
fundados con preguntas y suposiciones que respalden dicho momento y respalden aquella

situacion.

3.2 Enfoque

Define como método mixto todo aquel modelo de estudio de un determinado investigador
o equipo de trabajo de investigadores coordina componentes de orientacion de estudios cualitativa
y cuantitativa, un modelo el empleo de marcas de apariencia cualitativos y cuantitativos, resumen
de informacion, estudio, sistema de interferencia. Entonces el proposito del enfoque mixto es la
incorporacion de los procedimientos cualitativo y cuantitativo, en un primer estudio la intencion
de obtener un retrato completo del desarrollo. De acuerdo en ello pueden ser combinados de
manera que las aproximaciones cuantitativa y cualitativa pueden percibir sus estructuras y
procedimientos auténticos. Opcionalmente, estos procedimientos pueden acoplarse y tener una

sintesis para desarrollar el estudio (Onwuegbuzie y Turner (2007 Chen); Johnson et al 2006).
La investigacion se realizarda mediante la adaptacion del enfoque mixto debido a que se

acomode al estudio, se adecuara los datos obtenidos de acuerdo al procedimiento cualitativo y

cuantitativo. Con ello a realizar resultados y conclusiones.
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3.3 Tipo de investigacion

La indagacion proyectiva desarrolla una solucioén aproximada, demuestra en un pronostico
acentuado de la validez incierta del entorno en la investigacion, que argumenta a una contextura
realizable, con sustento, que tiene como finalidad, metas, indicadores y un plan de acciones que
estiman la opinidn de expertos. Por consiguiente, la indagacion proyectiva tiene el fin de establecer
de coémo deberia tomar las cosas para alcanzar los resultados y tener una manera fija referente al
funcionamiento.

Este tipo de andlisis serd un gran apoyo en la investigacion para amplificar conocimiento
de recopilacion de distintos autores en alusivo al tema de la rentabilidad de una empresa de
servicios, para ello eso servira para identificar y analizar el origen del descontrol que ocasiona para

un bajo nivel de recaudo de dinero.

34 Diseiio de la investigacion
Considera que el grado comprensivo analiza el acontecimiento en su conexion con distintos
sucesos, dentro de ello tiene una enfatizacion en lo general en las relaciones de causalidad. De
igual manera considera que el estudio se encuadra en el criterio del enfoque cualitativa, acreditado
de misma manera como tolerante, es imprescindible trabajar los pensamientos conectados con los
intercambios comunicativas que estan urdiendo en la red (Hurtado, 2000)
La siguiente investigacion proyectiva tendra un valor significante en la investigacion que
accederd a comprender el motivo del acontecimiento de la situacion, como también permitira

comprender cudl es el proceso fundamental que la genera.

3.5 Poblacion, muestra y unidades informantes

Poblacion

Analiza todo lo acaparado, caracteristicas y particulares de personas, por tal motivo se
tiene la medicion para eleccion de las propiedades de la finalidad que tiene el estudio y de la
misma. Del mismo modo, la investigacion del trabajo comprendié de una agrupacion de
particularidades con semejantes en lo cual serdn extensivas en las conclusiones del proyecto

(Bernal, 2010).
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Se aplico en el estudio la poblacion, se entrevistd a tres personas de la empresa, el gerente
general, el contador y jefe de compras(administrador), todos los indicados intervienen en el
problema de la investigacion que involucran los documentos de los estados financieros

respectivamente para la comparacion de dos afios consecutivos 2019 y 2020.

Muestra

Es un grupo pequeio y en especifico que se separa de la poblacion para ser evaluada. Por
otro lado, el muestreo por conveniencia se basa en una alternativa de un conjunto de personas o
documentos para formar parte del estudio donde se obtendra los resultados, también se da el caso
cuando el individuo voluntariamente desea ser parte de la investigacion. Basado en la teoria, la
averiguacion se lleva a cabo mediante un andlisis de documentos cuantitativos dado que no
empleamos una encuesta, si no como muestra tenemos materiales, documentos contables, de tal
motivo, para la entrevista método de muestreo por conveniencia en donde la muestra serd 4
integrantes de la empresa encargada de las areas mostradas. En el contexto, En la muestra se
aplicard a tres participantes de la empresa, gerente, contador y jefe de compras quienes brindaran
la adecuada informacion para permitir el diagnostico la problematica (Robledo, 2005).
Unidades informantes

Segun Robledo (2009), determina que los informantes clave de un estudio son aquellas
personas (Montenegro y Vargas) que, por sus experiencias, su criterio y lazos determina que tiene
un area que puedan ayudar al indagador transformandose en una fuente importante durante el
desarrollo. Del mismo modo, Balcazar (2005), identifica a los informantes con determinar a
algunas personas se deben entrevistar en una investigacion, donde algunos investigadores tratan
de ubicar al mayor nimero de mayor familiarizadas con un tema, lo que relaciona a los informantes
con las fuentes de principal importancia en la investigacion. La unidad informante de la empresa
de servicio lo conforma el gerente general, el contador, auxiliar contable y el administrador todas

las partes involucradas son conocedoras del tema a investigar.

3.6 categorias y subcategorias

La rentabilidad es la categoria importante de esta investigacion, asimismo se define el
riesgo que representa en una empresa al no contar con equilibrio en la rentabilidad, en el momento

en que una entidad no tiene la suficiente capacidad de pagar sus compromisos a las fechas
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establecidas, Ademas , este es uno de los indicadores en donde es relevante para cuantificar el
éxito de una empresa en donde conlleva el fortalecimiento del sistema econdémico de la empresa,
la rentabilidad es considerada la relacion que tiene entre al utilidad y la inversion que mide tanto

la efectividad de la gerencia de la empresa (Zamora 2010)

Tabla 1.

Matriz de categorizacion de la categoria problema

Categorias Subcategorias Indicadores
Ventas
Ingresos Préstamos
C1: Rentabilidad Compras
Egresos Planillas
Rentabilidad Reduccion de costos
Econémico Toma de decisiones

CE:El impacto de negociacion

Categoria Solucion

La presente investigacion tiene como categoria solucion fue conceptualizada al momento
de analizar los resultados obtenidos de los instrumentos cuantitativos y cualitativos, se busca
presentar una mejora constante y permanente de la rentabilidad para la empresa, asimismo se
considera la gestion de cobranza como un instrumento importante. Se considera que el objetivo
fundamental de la gestion de cobranza es mantener una relacion de comunicacidon permanente con

los deudores.
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Tabla 2.

Matriz de categorizacion de la categoria solucion

Categoria Alternativas
KPI Entregable
solucion de solucion
Manual de politicas de
1.Ejecutar una Buena  Medir la gestion ventas, implementacion
gestion de ventas de ventas de factoring
C1

Estrategias de ventas

2.Proyeccion de los Medicion del
Manual de politicas
estados financieros 5 cumplimiento de las
' de cobranza
afnos politicas

3.Manual de procesos

de cuentas por cobrar

3.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.71.1 Técnicas

En el estudio se aplico la técnica de la entrevista, en donde colaboran el investigador y las
partes involucradas sobre los temas relacionados al estudio, mediante plataformas virtuales. Se
precisa como un procedimiento viable indicando en el resumen de informacion, con el progreso

inmediato de la conversacion cooperativa entre el entrevistado y el que entrevista (Bernal 2010).

Revision documental

El analisis documental es la adaptacion que esté en los archivos que se encuentran en
el material de destino, dichos documentos seran analizados y ordenados en limites objetivos del
investigador, el estudio de documentacion tiene como finalidad emplear una metodologia

cualitativa. Por lo tanto, el andlisis documental serda de gran apoyo en la investigacion para el
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analisis del proceder de la liquidacion de las cuentas contables. Asimismo, para ello, se realizara
un andlisis de los EE. FF de los afios 2019 y 2020 empleando las ratios de rentabilidad
(Carhuancho, et., 2019).

3.7.1. Instrumento

Guia de entrevista

En este trabajo de investigacién se utiliz6 la guia de entrevista, porque hard que
tengamos presente la pautas y métodos para seguir un didlogo en toda una conexion a las preguntas
establecidas. Ademas, sabra como desarrollarse las conversaciones y prevera en caer en supuestos
interrogatorios, es decir se tendra un lineamiento concretado para establecer las entrevistas. En
esta investigacion se utilizo como instrumento una guia de entrevista organizada en seis preguntas

veridicas, vinculado al objetivo mostrado para su desarrollo (Acevedo & Lopez).
Se aplico el instrumento de la ficha de analisis documental, determinado con el objetivo
de adquirir informacion vinculado al documento en estudio, sabiendo que dicha informacién
tiene que ser vehemente en relacion a los documentos elaborados (Carhuancho, et., 2019). Lo

registrado en la ficha de validacion ayudara a la empresa de servicios en la toma de decisiones.

3.7.2. Descripcion

Ficha técnica: Guia de entrevista

Nombre: Entrevista

Afo:2018 al 2020

Autor: Ushifiahua Rengifo, Fiorela

Objetivo del instrumento: El estudio de los documentos de los afios mencionados permitiéo un
panorama vehemente para ejecutar las posibles soluciones.

Sub categorias: se tomo las siguientes categorias; Ingresos, Egresos y Rentabilidad econdmico

N° de preguntas: 6

Ficha técnica de la entrevista: guia de entrevista para los gerentes

Nombre:
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Ano:2021

Autor: Ushinahua Rengifo Fiorela Isabel

Objetivo del instrumento: Informar la informacion referente a la rentabilidad

Emergente: impacto de negociacion

13.7.3. Validacion

La validacion se define que el instrumento utilizado identifica de forma correcta la

informacion disenada para ser medidas y establecidas (Beltran 2021). El proceso de validacion fue

a través de tres expertos, con especialidades en licenciado en educacion, contador publico, con

grados académicos de doctor, maestra y magister respectivamente.

Tabla 3
Expertos que validaron el instrumento
Apellidos y Nombres Especialidad
Opinién
1 Nolasco Labajos Fernando Alexis  Licenciado en educacion
Aplicable
2 Julca Garcia Maria Corina Contador publico
Aplicable
3
Tabla 4.
Expertos que validaron la propuesta
Apellidos y Nombres Especialidad Opinién
1 Julca Garcia Maria Contador publico Viable
Corina
2

13.7.4. Confiabilidad

Para consolidar la calidad de la investigacion cualitativo, se consolidé la confiabilidad,

el objetivo importante de toda investigacion es descubrir datos verosimiles, un dato importante que

ayudard en el trabajo de investigacion es sostener la calificacion y fiabilidad para el desarrollo de
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informacion veridica, es importante tener y asegurar un estudio que responda de manera en que el

desarrollo tuvo la adecuada realizacion (Castillo y Vazquez, 2003).

13.8 Procesamiento y analisis de datos

Se inici6 por validar la guia de entrevista por los jurados, posteriormente se procedi6 hacer
la prueba establecida. Ademas se aplico el andlisis documental, por ello el desarrollo se efectud
con los indicadores financieros, luego se efectud a registrar las tabulaciones en el programa Excel
para acelerar el proceso y tener un resultado concreto , por consiguiente se pasaran los datos al
programa SPSS para analisis estadisticos, posterior a ello se evaluara la guia de entrevista y por
ultimo se describe las respuestas en el programa de Word en lo cual se utiliza El Atlas ti es un
programa que facilita al investigador sumar archivos que se emplearan en la triangulacion de los
documentos alcanzados.
13.9 Aspectos éticos

En el proyecto de investigacion se utilizard la norma APA de sexta edicion para citar a los
autores que validen la investigacion, los individuos entrevistados seran 3, las areas implicadas de
la empresa estan relacionado al estudio en los cuales tenemos: El contador, el asistente en
contabilidad, finanzas, encargado de compras y finalmente se emplea como data los estados

financieros.

CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE RESULTADOS

4.1 Descripcion de analisis cuantitativos

4.1.1 Analisis de ratios financieros

Para realizar los resultados del presente trabajo de investigacion se ejecut6 el analisis de
forma vertical y horizontal de los estados financieros, exponiendo las variaciones que se dan
periodo tras periodo, se prosiguid con la explicacion a detalle de ratios financieros con la finalidad
de lograr a conocer los resultados durante los periodos de 2018 al 2020. Cabe senalar que, para
realizar el analisis documental, se seleccion6 cada elemento de los estados financieros

considerando los puntos que tienen mayor relacion a la categoria principal ademas tomando en
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cuenta a las partidas con mayor relevancia, lo cual fueron la cuentas de Efectivo y equivalente de
efectivo y las cuentas por cobrar comerciales terceros y asimismo se aplico los ratios de liquidez
y ratios de gestion, lo cual se utiliz6 para determinar la capacidad que tiene la empresa para cumplir
con sus obligaciones a corto plazo. después de ello cada uno es estudiado a detalle, permitiendo
determinar el valor de la empresa a todos los interesados demostrando desde el panorama
economico, financiero y rentabilidad en el mercado competitivo.

Tabla 5.

Liquidez Corriente De La Empresa De Servicios Del 2018 Al 2020

Analisis Variacion en
documental Férmula %

Liquidez  Corriente 287571.7
2018 Activo Corriente = 7
166508.7

Pasivo Corriente 2 1.73%
Liquidez Corriente 356685.5
2019 Activo Corriente = 4
194742.2

Pasivo Corriente 9 1.83%
Liquidez Corriente 339966.7
2020 Activo Corriente = 9
195684.5

Pasivo Corriente 8 0,98%

Figura 6.
Razén De Liquidez De La Empresa De Servicios Periodos 2018 Al 2020
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Analisis: En la tabla y figura, respecto a la liquidez corriente se puede apreciar que
la empresa de servicios se puede apreciar en el afio 2018 1.73% y 2019 1.83% dispone por cada
sol para que pueda cumplir sus obligaciones a corto plazo. Respecto a la liquidez del afio 2020 se
puede observar una disminucion relativa de 0.98% en lo cual la empresa no puede cumplir con sus
obligaciones en un corto plazo. La disminucién del afio 2020 se debe a las crisis econdmicas que
hasta el momento se vive a nivel mundial ocasionado por la pandemia Covid-19 lo cual vino
afectado a distintas empresas de diferentes rubros, la economia se paralizé hasta un cierto punto
que poco a poco se estan restauraron, esto ocasiond que cuando las empresas reiniciaron sus
actividades hubo una demora en pagar a sus clientes y tener proyectos. Cabe recalcar que la
liquidez corriente es determinante para una empresa que esta en actividad y tenga movimientos
continuos es necesario contar con un respaldo para que pueda pagar sus obligaciones a corto plazo
,la variacion que se vio reflejada en los estados financieros se debe a que en el 2020 tuvo un cambio
drastico en donde la empresa se tuvo que adecuar al nuevo proceso que se vio obligado a manejarlo

de esa manera se obtuvo muchas pérdidas que afectaron directamente a la liquidez corriente.

Tabla 6.
Prueba Acida De La Empresa De Servicios De 2018 Al 2020
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2018 Activo Cte.-Inventarios

Pasivo Corriente

2019 Activo Cte.-Inventarios

Pasivo Corriente

Activo Cte.-

2020 Inventarios

Pasivo Corriente

= 207424.38
166508.72

274038.15
194742.29

162202.56

222684.58

1.25
%

1.41

%

0.73
%

Figura 7

prueba acida de la empresa de servicios de los periodos 2018 al 2020
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Analisis: Ratio de la prueba 4cida mide la facultad instantanea de la empresa de servicios
para cubrir con todo relacionado con sus obligaciones, es decir la libre accesibilidad de los activos
liquidos frente a sus pasivos mas pagaderos, por ello en este caso en la tabla y grafico comparando
entre los afios 2018 y 2019 el que tuvo un indice mayor fue en 2019 cuenta con 1.40 % tuvo un
crecimiento positivo para la empresa. Finalmente, en el afio 2020 tuvo una considerable
disminucién a 0.73% el indicador mas bajo que existe, esto indica que la empresa esta en riesgo la

liquidez, es decir por cada sol de deuda cuenta con 0.74 soles para afrontar su deuda en un corto

plazo.

Tabla 7.

Razoén De La Prueba Absoluta En La Empresa De Servicios De Los Periodos De 2018 Al 2020

Variacion
Analisis documental Formula en s/
Prueba  Efectivo Y Equivalentes De
absoluta 2018 Efectivo 48,934.87
Pasivo Corriente (Vencimiento 0.2
proximo) 166,508.72 9
Prueba  Efectivo Y Equivalentes De
absoluta 2019 Efectivo 68,934.87
Pasivo Corriente (Vencimiento 0.3
proximo) 194,742.29 5
Prueba  Efectivo Y Equivalentes De
absoluta 2020 Efectivo 30,794.83
Pasivo Corriente (Vencimiento 0.1
proximo) 222,684.58 4
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Tabla 8.
Razon De La Prueba Absoluta En La Empresa De Servicios De Los Periodos De 2018 Al 2020
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Analisis: En la tabla y figura, referente a la prueba defensiva, es una prueba en lo cual
evalua el requerimiento, solo se considera las partidas que tienen mayor liquidez de la empresa.
En los afios 2018 y 2019 se muestra que tuvieron 0.29 y 0.35 del efectivo disponible, esto indica
que la empresa no es suficiente respecto a las cuentas por cobrar que tiene la entidad. Mostrando
una evaluacion entres los dos periodos vemos una leve mejora en el 2019 la cual aun asi no es
suficiente. En relacion al afio 2020 tuvo una disminucidn significativa en sus activos liquidos de

s/0.14.Considerando el incumplimiento de saldar sus obligaciones en el adecuado momento.

Tabla 9.

Andlisis de la Razon del Apalancamiento en la Empresa de Servicios 2018 al 2020
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Apalancamient

o Financiero 2018 Pasivo Total = 166,508.72
Activo Total 405,218.96 0.41
Apalancamient
o Financiero 2019 Pasivo Total 194,742.29
Activo Total = 437,332.73 0.45
Apalancamiento
Financiero 2020 Pasivo Total 222.684.58
Activo Total = 376,633.83 0.59
Figura 8

Andlisis De La Razon Del Apalancamiento Financiero 2018 Al 2020
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Analisis: En la tabla y figura, indica la magnitud de endeudamiento que tiene la empresa
con externos. Se demuestra que en ano 2018 la empresa tiene un apalancamiento financiero de
$/0.41 de cada s/1.00 en inversion de activos, es decir tiene comprometido sus activos en 58% que
comparando con el ano 2019 incrementando en un 45% en lo que se evidencia un incremento en
sus activos. Referente al afio 2020 se identifica de un incremento de s/0.59 esto se debe a que la
empresa mantiene préstamos la cual genero gastos financieros. Referente a la situacion la empresa
no es recomendable en seguir endeudandose por que el limite médximo de endeudamiento es de

70%.

Tabla 10
Analisis De Razon De Endeudamiento Patrimonial A Corto Plazo Del 2018 Al 2020

Analisis Vari
documental Formula acion en %
Endeudamient
o0 a corto plazo 2018 Pasivo corriente 16,6508.72 70
patrimonio 238710.24 %
Endeudamient
o0 a corto plazo 2019 Pasivo corriente 194.742.29 81
patrimonio 241,710.24 %

Endeudamiento a

corto plazo 2020 Pasivo corriente 222,684.58 145
Patrimonio 153,949.24 %
Figura 9.

Andlisis de razon de endeudamiento patrimonial a corto plazo del 2018 al 2020
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Analisis: En la figura y tabla indica el grado de endeudamiento que tiene la empresa a
corto plazo con externos, lo cual demuestra que en el afio 2018 manifiesta un endeudamiento que
equivale a un 70% en relacion al patrimonio neto, en cuanto al ejercicio 2019 obtuvo un incremento
de 81%, respecto al afio 2020 estuvo aun mas comprometidos las obligaciones totales equivale a
145% esta situacion limita y pone en riesgo a la empresa, lo que se estima que para el afio siguiente
mejorara. Son tres variaciones que se analizé en lo cual la mayor variabilidad lo tiene el 2020 por

el tema de las circunstancias que se viene viviendo en adelante.

4.2 Descripcion de resultados cualitativos

4.2.1 Subcategoria de ingresos

Figura 10.

Analisis cualitativo de la sub categoria de ingresos
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v
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v
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obtuvo ingresos mayores para poder
generar una ut... in entrevistas

En la figura, en el andlisis cualitativo se muestra la subcategoria ingresos con sus
indicadores, ingresos para ventas, préstamos, todos procesados en el programa Atlas ti. En ese
sentido las convicciones reportados por los entrevistados que son los empleados de la empresa,
sustentan que los ingresos es de vital importancia para el desarrollo de sus actividades y el
cumplimiento de sus obligaciones tanto para los duenos de la empresa que ello son los que suelen
invertir en empresas solidas debido a que son conscientes de sus restricciones monetarias y conocer
que la empresa pueda ser rentable en el sector, las cuentas deben ser positivamente favorables,
esperando obtener frutos favorables, cabe recalcar que la empresa en estos 3 ultimos afios la
rentabilidad en la empresa no era favorable que solo cubria sus pagos fijos y algunas pagos
variables

4.2.2 Categoria de egresos
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Figura 11

Analisis Cualitativo De La Sub Categoria Egresos
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Analisis

El andlisis cualitativo de la subcategoria egresos e indicadores, se ejecuté mediante el
programa de Atlas ti, sobre las entrevistas realizadas a los empleados , se desarrollo la siguiente
informacion referente a los egresos no hay una determinacion adecuada a la hora de ejecutarse, no
se prevé la importancia que tiene cada proyecto, en lo general se debe reducir los gastos dentro de
la empresa , ya que los costos variables dependen de cuestiones de como el pago extras que tiene
la entidad que se puede manejar sin perjudicar la calidad de los productos y servicios .referente a
los pagos fijos que son de todos los meses es de suma importancia tener un presupuesto que

identifiquen dichos gastos para estar informados y que los encargados tomen una adecuada

decision.
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4.2.3. Subcategoria Rentabilidad economico
Figura 12.

Andalisis Cualitativo De La Subcategoria Rentabilidad Economico
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El andlisis cualitativo de la subcategoria rentabilidad econdémica e indicadores, se
ejecutd mediante el programa de Atlas ti. Referente a las entrevistas ejecutados a los trabajadores,
se diagnostico la siguiente informacion , que la rentabilidad econdémica es fundamental para la
empresa Mediante ello son las utilidades obtenidas en una empresa tras su inversion , de tal forma
que estan relacionadas de vender un producto o servicio, realizar un venta es generar entrada de
dinero de tal manera que se adopte a tener una empresa productiva en el Sistema econdémico, la
empresa a no esté libre de sufrir un riesgo econdmico, es por ello que se adopta medidas puedan
estar focalizado en el resultado de la rentabilidad y monitoreando los gastos para no hacer pagos

extras que se debieron solucionar dentro de la empresa .
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Figura

13

Resultados de la triangulacion mixta
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4.3. Diagnostico final

Segun los resultados de la triangulacion mixta, se obtuvo y desarrollado la sub categoria
del analisis cualitativo y cuantitativo en el programa de atlas ti, de acuerdo a los criterios
establecidos por los entrevistados de la entidad indican que los ingresos es de vital importancia
para el desarrollo de sus actividades y el cumplimiento de sus obligaciones tanto para los duefos
de la empresa que ello son los que suelen invertir en empresas sélidas debido a que son conscientes
de sus restricciones monetarias y conocer que la empresa pueda ser rentable en el sector, las
cuentas deben ser positivamente favorables, esperando obtener frutos favorables, cabe recalcar que
la empresa en estos 3 ultimos afios la rentabilidad en la empresa no era favorable que solo cubria
sus pagos fijos y algunas pagos variables.

En el analisis documental se determino las cuentas que tienen mayor relevancia y al
mismo tiempo tiene relacion con la problemadtica en la tabla 2 y figura 1 respecto a la liquidez
corriente se puede apreciar que la empresa de servicios en el afio 2018 1.73% y 2019 1.83%
dispone por cada sol para que pueda cumplir sus obligaciones a corto plazo. Respecto a la liquidez
del afio 2020 se puede observar una disminucion relativa de 0.98% en lo cual la empresa no puede
cumplir con sus obligaciones en un corto plazo. La disminucion del afio 2020 se debe a las crisis
economicas que hasta el momento se vive a nivel mundial ocasionado por la pandemia Covid-19

lo cual vino afectado a distintas empresas de diferentes rubros.

Se compararon las ratios financieras de los afios 2018,2019 y 2020, en el caso de la
liquidez se puede apreciar que la empresa de servicios en el afio 2018 1.73% y 2019 1.83% dispone
por cada sol para que pueda cumplir sus obligaciones a corto plazo. Respecto a la liquidez del afio
2020 se puede observar una disminucion relativa de 0.98% en lo cual la empresa no puede cumplir
con sus obligaciones en un corto plazo. La disminucion del afio 2020 se debe a las crisis
economicas que hasta el momento se vive a nivel mundial ocasionado por la pandemia Covid-19
en lo cual se observa que no puede ajustarse a la realidad por tener cuentas por pagar y solo puede
solventar los pagos fijos que tiene la entidad.

Seguidamente, estan los egresos en el cual se determiné en el analisis documental indica
la magnitud de endeudamiento que tiene la empresa con externos. Se demuestra que en afio 2018

la empresa tiene un apalancamiento financiero de s/0.41 de cada s/1.00 en inversion de activos, es
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decir tiene comprometido sus activos en 58% que comparando con el afio 2019 incrementando en
un 45% en lo que se evidencia un incremento en sus activos. Referente al afio 2020 se identifica
de un incremento de s/0.59 esto se debe a que la empresa mantiene préstamos la cual generd gastos
financieros.

Por otra parte, el endeudamiento patrimonial, el cual indica la autonomia de la empresa
y la capacidad de financiamiento propia. el grado de endeudamiento que tiene la empresa a corto
plazo con externos, lo cual demuestra que en el afno 2018 manifiesta un endeudamiento que
equivale a un 70% en relacion al patrimonio neto, en cuanto al ejercicio 2019 obtuvo un incremento
de 81%, respecto al afio 2020 estuvo alin mas comprometidos las obligaciones totales equivale a
145% esta situacion limita y pone en riesgo a la empresa.

Siguiendo el mismo orden de ideas, en muchas ocasiones, las organizaciones o areas o
usuarios que requieren un servicio, compra o alquiler esto nace de una necesidad, pero no manejan
un orden, cronograma de pagos pendientes, asimismo y no menos importante la falta de
comunicacion y coordinacién entre las areas involucradas, es por ello los expedientes de pago pasa
a custodia para el control contable, de modo que puedan pagarse como un reconocimiento de pago
cuando cuentan con liquidez.

Finalmente la subcategoria rentabilidad econdémica mide el beneficio generado por los
activos sin tomar en cuenta el costo de financiamiento de estos, es decir , que nos permite conocer
si el desarrollo de una empresa es Optima para medir la efectividad de tu gestion empresarial, que
hace referencia los beneficios logrados en un determinado tiempo en lo cual invirtid y es
fundamental para la empresa (Alvarez, 2016).También se diagnostico que la empresa no cubre sus
costes fijos y variables especialmente en al afo 2020 que la economia se paralizd y por ende los
ingresos estuvo bajo a medida que se normalizaba poco a poco .la cual disminuy6 el flujo de caja

y la rentabilidad , los entrevistados mencionan que para incrementar el valor de la empresa.

4.4 Identificacion de los factores de mayor relevancia
4.4.1 Analisis Vertical
Cuadro 1
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Analisis vertical

ANALISIS VERTICAL

201
ACTIVO 2018 9 2020
15.
Efectivo y Equivalente de Efectivo 8.18% 76% 12.08%
19.
Cuentas por Cobrar Comerciales 16.17% 94% 11.65%
2.1
Préstamos a Accionistas y Personal 1.67% 1% 2.03%
2.8
Otras Cuentas por Cobrar 4.40% 6% 2.72%
17.
Gastos Contratados por Anticipado 8.14% 74% 18.53%
18.
Existencias 14.81% 90% 19.78%
0.5
Crédito Tributos 0.41% 1% 0.40%
3.7
Anticipos Otorgados 4.10% 3% 3.78%
81.
Total Activo Corriente 57.87% 56% 70.97%
0.0
0.00% 0% 0.00%
Inmuebles Maquinarias y 54.
Equipos 87.84% 87% 59.22%
9.9
Activo Intangibles 16.07% 8% 10.77%
Depreciacion Acumulada -54.44% 41.48% 35.64%
Amortizacion Acumulada -7.33% 4.92% -5.31%
Fact por Cobrar Cobranza 0.0
Dudosa 0.00% 0% 0.00%
18.
Total Activo No Corriente 42.13% 44% 29.03%
100 100.00
Total Activo 100.00% .00% %
PASIVO Y 0.0
PATRIMONIO 0.00% 0% 0.00%
22
Tributos por Pagar 4.18% 7% 2.45%
3.5
Anticipos Recibidos 3.18% 7% 3.08%
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0.0

Remuneraciones por Pagar 4.00% 0% 0.00%
23.

Cuentas por Pagar Comerciales 22.80% 11% 20.85%
59

Otras Cuentas por Pagar 9.34% 9% 5.66%
9.5

Obligaciones Financieras 15.62% 9% 9.04%
0.0

Ganancias Diferidas 0.00% 0% 0.00%
0.0

0.00% 0% 0.00%
0.0

Total Pasivo No Corriente 0.00% 0% 0.00%
44.

Total Pasivo 59.12% 53% 41.09%
0.0

Patrimonio 0.00% 0% 0.00%
20.

Capital 13.47% 29% 21.90%
12.

Reserva Legal 11.27% 19% 12.42%
18.

Resultados Acumulados 14.29% 25% 19.70%
4.5

Resultado del Ejercicio 1.84% 3% 4.89%
55.

Total Patrimonio 40.88% 27% 58.91%

99. 100.00

Total Pasivo y Patrimonio 100.00% 80% %

Analisis Vertical: En el andlisis vertical de puede observar: la estructura de esta empresa

de servicios indica que en el 2018 de 4.10% paso 3.73% en el 2019 y 3.78% para el 2020 aqui se

puede ver una concentracion de activos en inventarios, las cuentas por cobrar vemos que va de

aumento entre los 3 afos.

4.4.2 Entregable 1
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Objetivo 1: Proponer estrategias para el incremento de ventas, se aplicard la estrategia
para ejecutar una buena gestion para el incremento de las ventas, se observaron dos evidencias que
se desarrollaron a continuacion:

Solucién 1: Incrementar el factor de las ventas que afectan directamente a la rentabilidad

en base a estrategias

Estrategias para el incremento de ventas:

Dentro de una organizacion las ventas es parte fundamental a base de ello sustentan sus
actividades, sin ventas, la empresa estd destinada al fracaso o al cierre. Sin embargo, vender se ha
convertido en una situaciéon complicada en el contexto socioeconémico, implementar una
estrategia de venta que esté mas adecuada para una empresa es uno de los objetivos que ayudan a
mejorar y crecer.

Figura 14.

Haceruso de las Tener buenas
fAUevas estrategias de
tecnologias rmarketing

Fidelizaciendel
cliente

Estrategias para el incremento de ventas

Vender soluciones para los problemas de la empresa: en esta situacion la empresa
buscaré presentar una propuesta llamativa e innovadora al momento de ofrecer una propuesta de

venta para que el cliente opte al modelo de necesidad que requiera y satisfacer sus necesidades.
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Figura 15.

Soluciones de venta

~Desarrollaruf—.

plan Ectablecar Establecer
estratégicoe prioridades FreCanismos
innavadora de
Veritas

Presentando brochure
actualizadode la
Empresa con
informacion relevante
de laempres

Defuncionde las claves
estratégicas para mejorar la
ventas

Visitas comercialesa
sesiones de ventas con los
clientes

Hacer uso de las nuevas tecnologias: la empresa debe optar en hacer uso e implementar
de una forma adecuada su pagina web, para desarrollarse en el mundo empresarial y tener
posibilidades interesantes en el rubro, para ello es importante determinar puntos primordiales en
el uso de las tecnologias y las mejoras dentro de la empresa.

Tener buenas estrategias de marketing: la empresa debe tener en cuenta que el uso de
buenas estrategias de marketing como por ejemplo promocionar sus servicios via online ayudara
a tener mayores ventas y generar rentabilidad.

Dar seguimiento mediante llamadas: para la empresa es importante tener constancia en
el seguimiento de una cotizacion enviada al cliente.

Fidelizacion del cliente: para la empresa es importante fidelizar al cliente para seguir
generando mayores ingresos que satisfacen a su nivel econdmico, es determinante que el cliente

se sienta satisfecho y que cubra con sus expectativas del servicio brindado.
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La estrategia para el incremento de ventas se realizara con el Unico propdsito de atraer
clientes para su fidelizacion y de esa forma el crecimiento de la empresa y la obtencion de

utilidades para que la empresa pueda cumplir con todas sus obligaciones a corto plazo.

4.4.3 Entregable 2
Objetivo 2: Proponer nuevas politicas de ventas, se ejecutara esta estrategia para
incrementar la rentabilidad mediante las ventas.
Solucion 2: Incrementar las ventas mediante nuevas politicas
Las nuevas politicas de ventas
Figura 16.

Politicas de ventas

POLITICAS DE VENIAS
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Introduccion
En el presente manual se procederd a poner diferentes procesos para tener un adecuado
manejo en las politicas de ventas que realiza la empresa, este manual de politicas ayudara a tener
mas cartera de clientes e ir acorde a las estrategias de ventas que se presentaron en el objetivo N°
1.Se procedera a determinar lineamientos para tener un proceso adecuado a la hora de tener un
contacto directo con el cliente, este manual de politicas de ventas ayudaran a generar nuevas
alianzas con los clientes .En la empresa se servicios es recomendable utilizar diferentes recursos

y estrategias para el mercado a fin de obtener buenos resultados.

Objetivo: Establecer politicas de ventas que genere a la empresa tener un manejo
adecuado en un servicio.
Politicas:

Atencion al cliente: es una herramienta donde lo principal es la relacion empresa-cliente
para relacionarse y ver sus necesidades que requiera al momento de solicitar una cotizacién y
generar un ambiente productivo.

Calidad de servicio: un servicio de calidad es el que satisface sus necesidades del cliente,
esa pequefia demostracion en donde que el servicio que estan brindado cubre las expectativas del
cliente es importante conseguir ese punto dentro de la empresa.

La empresa debe mejorar su rentabilidad: esta politica se debe implementar en la
actividad en la empresa para ir mejorando su rentabilidad.

Ventas proyectadas 2021 al 2025

2 2 2 2 2 2 2 2
018 019 020 021 022 023 024 025
6 7 8 9 1 1 1 2
; 2,000,030. ,505,080. ,070,871. ,685,045. 1,622,054. 3,946,465. 6,735759.  0,082,910.
enta
00 00 48 78 93 92 10 92
s
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Objetivo 1: Se proyecta el aumento de las ventas en 10% anuales

4.4.4 Entregable 3

Objetivo 3: controlar los pagos, se aplicara la buena gestion de disminuir las cuentas por
cobrar, la estrategia es la integracion de un plan de trabajo enfocado en la recuperacion de las
cuentas por cobrar, para ello se realizo la proyeccion de los estados financieros proyectados al
2025.

Solucion 3: Estados financieros proyectados, disminucion en las cuentas por cobrar se haran efecto
mediante estrategias las cuales se desarrollan:

Factoring: es una de las politicas de implementacion para la empresa por el incremento de las
cuentas por cobrar que mantiene la empresa hasta el momento, esta estrategia generard que las
cuentas por cobrar disminuyan.

El factoring Electrénico en la actualidad cuenta con 3 herramientas de pago:

Adelanto total: es un tipo de financiamiento automatico de las facturas que al dia siguiente de que
se envia la informacién al banco.

Adelanto en linea: la empresa decide como financiar las facturas enviadas por el cliente, el
financiamiento se realiza en linea a través de la pagina de cada banco.

Pago al vencimiento: recibes el pago de las facturas en la fecha en que se ve Beneficios para la

empresa en utilizar este sistema para, evitar el manejo de documentos, efectivo y
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cheques, eficiencia y rapidez:

disminuye los procesos administrativos, mayor poder de

negociacion, al ofrecer mejores tasas de financiamiento a tus proveedores. Acceso online a la mas

completa informacion sobre la situacion de tus pagos.

Figura 17
Modelo de factoring
Factoring
. B - Comisiones
Tt Numero Ventas clientes afio TEA TED Interes o Importe a
dias 2020 descontado B cobrar
documento
Interbank 60 43,843.68 32.49% 0.0782% 2,008.35 360.00 41,475.33
Scotiabank 60 43,843.68 14.25% 0.0370% 962.74 1,380.00 41,500.94
BBVA 60 43,843.68 32.00% 0.0771% 1,982.51 420.00 41,441.17
BCP 60 43,843.68 22.00% 0.0553% 1,429.24 1,620.00 40,794.44
Factoring SF 60 43,843.68 59.07% 0.1290% 3,263.99 40,579.69
Descuento por pronto pago
Crédito Condicién TDEM
A 30 dias Contado 2.00%
A 60 dias Contado 3.00%
Figura 18.

Factoring Online

= EMPRESA

CTORING
ONLINE
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Es una herramienta de financiacion que es utilizada por un gran porcentaje de empresas
que optan en utilizar este tipo de herramienta para la facilidad de cobros adelantados, el factoring
online tiene diferentes ventajas frente a otras opciones de financiamiento, porque permite obtener
inmediata de manera 100% online, con bajos intereses y tramites rapidos para que las empresas

tengan facilidad de cumplir sus obligaciones a proveedores y empleados.

En la actualidad existen diversas plataformas de servicios de financiacion que otorgan
oportunidades de financiamiento para las empresas , en la cual realiza las transacciones rapidas,
seguras y a tasas competitivas desde el punto de vista de cualquier banco tiene una flexibilidad las
24 horas del dia donde se puede realizar el trdmite desde la mejor comodidad, referente al tiempo
se puede disponer de hasta 85% del valor de las facturas en tan solo 24 a 48 horas en la cual facilita
a la empresa. Procedimiento para solicitar
l.como primer paso se tiene que registrar en la plataforma online y subir los documentos
solicitados para verificar la empresa.

2. como segundo paso se sube las facturas al sistema y se crea la primera operacion, una vez

validada y verificada

Figura 19.

Acceso al Factoring

Crea una cusnta ahora
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Estado de situacion proyectada periodo 2021 al 2025

Se presenta el estado de situacion financiera proyectado al 2025 con la finalidad de analizar
los ratios de gestion que reflejaran la aplicacion de las propuestas presentadas, si bien los periodos
tomados como muestra 2018, 2019 y 2020 la empresa pudo cumplir con sus obligaciones a corto
plazo , lo que se busca mejorar los niveles de liquidez para evitar futuros inconvenientes
econdémicos, para poder determinar la efectividad de los propuesto se presenta la proyeccion de

los estados resultados y los ratios de rotacion de las cuentas por cobrar

Figura 20.
2020 2021 2022 2023 2024 2025

ACTIVO CORRIENTE
Efectivo yequivalente de 30,794.83 4297377 53,934 .82 63,799.76 72,678.21 80,668.82
Cuentas por cobrar come 60,894.71 54 805.24 4932472 44 39224 39,953.02 35957.72
Ofras cuentas por cobrar 16,588.50 13,270.80 10,616.64 8,493 31 6,794.65 543572
Pagos anticipados 30,665.58 2453246 19,625.97 1570078 12,560.62 10,048.50
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 138,943.62 135,582.28 133,502.15 132,386.10 131,986.50 132,110.75
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmuebles maquinaria y 33082171 33082171 33082171 330,821.71 330,821.71 330,821 71
Depreciacion acumulade - 20505478 - 24606574 - 29527888 - 35433466 - 42520159 -  510,241.91
Intangibles 60,524.44 60,524.44 60,524 44 60,524.44 60,524 44 60,524 44
TOTAL ACTIVO NO CORRIEP 186,291.37 145,280.41 96,067.27 37,011.49 - 33,855.44 - 118,895.76
TOTAL ACTIVO 325,334.99 280,862.69 2_29,569.41 169,397.59 98&06 13,%
PASIVO CORRIENTE
Tributos por pagar 1574252 15,899 95 16,058 94 1621953 16,381.73 16,545.55
Cuentas por pagar come 85,880.09 60,116.06 4208124 29,456.87 20,619.81 14,433.87
Ofras cuentas porpagar 3516229 28,129.83 2250387 18,003.09 14,402.47 11,521.98
Remuneraciones por pai 15,081.85 1357367 12,216.30 10,994 67 9,895.20 8,905.68
TOTAL PASIVO CORRIENTE 151,866.75 117,719.51 92,860.35 74,674.17 61,299.21 51,407.07
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financieras 58,824.52 47,059.62 37 647 69 30,118.15 24,094 52 19,275.62
TOTAL PASIVO NO CORRIERN 58,824.52 47,059.62 37,647.69 30,118.15 24,094.52 19,275.62
PATRIMONIO
Capital 50734.64 5073464 50,734 64 5073464 50,734.64 50,734 64
Resultados acumulados 53,824.87 6075459 10455959  259,853.81 57044226  1191,619.17
Utilidad - perdida 6,929.72 4380500 15529423  310588.45 621,176.90 438,758.86
TOTAL PATRIMONIO 111,489.23 155,294.23 310,588.45 621,176.90 1,242,353.81 1,681,112.67
TOTAL PASIVO Y PATRIMOR 322,180.50 320,073.35 441,096.49 725,969.22 1,327,747.54 1,751,795.37

Estado Financiero Proyectado
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4.4.5 Entregable 4

Objetivo 3: tener un control adecuado al momento de otorgar un crédito a una empresa y
analizar cual es ranking crediticio ante otras entidades, de esa manera disminuir las cuentas por
cobrar.

Solucion 3: pasar por un scanner crediticio a los clientes antes de otorgar un crédito

En el momento muchas entidades no prestan atencion a la gestion que realiza el area de
cobranzas, en cuanto a ello no hacen que participe de las decisiones que se dan en la empresa en
relacion a los proyectos futuros, sin embargo, es encargada de la estabilidad de la recuperacion de
dinero y de todo lo relacionado para aquel compromiso que se cumpla.

En la empresa de servicios y especialmente en la empresa de estudio, se deben orientar ciertos
criterios para determinar la integridad financiera , por ello el 4rea de administracion y de
contabilidad tienen un papel muy importante para intentar la estabilidad de la empresa, por ello
propongo que se habilite un usuario de ingreso para el sistema de INFOCORP(central de riesgo)
con el objetivo que los interesados verifiquen la situacion financiera que el cliente pueda tener para
un lineamiento de informacion de cada cliente nuevo que necesite un crédito.

Figura 2

Central de riesgo

5.‘1" (R V] r-r' rm -:_1 cuidas tu salud iPor gué debes consultar tu
fimanciera? reporte de Crédito Infocorp?

ENe pudiste registrarce o o recibisoe tu

VALIDAR
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4.4.5 Entregable 5

Objetivo 5: seguimiento de las cuentas por cobrar, se aplicara la estrategia para ejecutar
una buena gestion al seguimiento de cobranza, se observaron las evidencias que se desarrollan.
Solucion S: Implementacion de un proceso de cobranza en la empresa para facilitar el adecuado
manejo de las cuentas por cobrar y favorecer a la organizacion a incrementar sus ingresos.

Figura 22.

Manual de politicas de cuentas por cobrar
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Cuadro 5.

Politicas de cobranza

COD:
Fecha de vigencia:
01/01/2022
Empresa de servicio Version: 01
Pagina:1

Politicas de cobranza

Ventajas

Obtener la informacion lo mas rapido posible que permita a la empresa en realizar
la toma de decisiones en el tiempo requerido por gerencia, el tener politicas de cobranza que
estén bien establecidas y que se desarrollen a tu negocio obtiene ventajas, por ejemplo:
minimizar conflictos, se evitan decisiones arbitrarias, consecuentemente a los acuerdos,
uniformiza el proceso y esclarece las normas. Por ello , representa un beneficio 6ptimo para

la empresa si esta bien empleada.

Objetivo
La calidad y la obtencion de la informacién tiene un objetivo importante en la

empresa porque ayuda en la presentacion de los estados financieros sin ningun retraso.
Asimismo tener un flujo de caja mayor positivo para la empresa ,relacionado a la

recuperacion del dinero sin la pérdida de los clientes.

Politicas

Solicitar datos para el registro del cliente, tales como el Ruc, informacion de la

persona encargada de pagos, direccidn fiscal, correo y teléfono.
e Revisar el estado de buen pagador del cliente, Infocorp

e Mediante un andlisis del cliente se le otorgard un crédito minimo de 20 a 30 dias de

acuerdo al importe de la deuda.

e Toda cobranza tendrd que ser cancelada por cheques, comprobantes de depdsito,

bancario o por transferencia electronica a nombre de la empresa.

e Se mantendrd informado a los clientes sobre sus estados de cuenta y valores
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pendientes por cancelar, utilizando diferentes medios de comunicacion tales como;
llamadas telefonicas, correos electronicos, notificaciones escritas y visitas si es
necesario utilizar en Ultimas instancias del caso, este estard a cargo del jefe de

cobranzas.

Unicamente el area de cobranza es el responsable de recibir todo lo relacionado con

pago de clientes.

Los cheques deben estar emitidos a nombre de la empresa, no estan autorizados a
recibir cheques girados a nombre de terceras personas

Procedimientos
Analizar los plazos acordes a las fechas pactadas.

Enviar correos, realizar llamadas para mantener al cliente informado de sus deudas

pendientes.

Si exceden el tiempo acordado, sera necesario realizar una reunion para que indiquen

el retraso de los pagos.

Si llegan a pagar en los tiempos pactados, procederan por lo legal para la recuperacion

de lo invertido.
Sanciones

Presentando las politicas de las cuentas por cobrar detalladas, la facultad de la
empresa de servicios serd que el area responsable que no cumplan con las normas y

lineamientos mencionados en el desarrollo de las actividades.
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4.5 Propuesta

4.5.1 Priorizacion de los problemas

Después de haber finalizado el anélisis correspondiente identificado por los estados
financieros por los tres ultimos periodos, asimismo las entrevistas aplicado a las personas
responsables que estan relacionado con el problema de esta presente investigacion la cual se
identifico 3 problemas que afectan la rentabilidad, lo cual son: en primer lugar, se encontré un
problema la disminucion de las ventas lo que no genera rentabilidad debido a desactualizacion que
la empresa mantiene una mala gestion en sus politicas de cobranza que se determinan a sus
necesidades de la empresa y la de sus clientes. Como segundo problema tenemos, es el incremento
gastos de pagos indebidos que la empresa no mantiene una buena gestion de control en referencia

a los gastos. Como ultimo problema tenemos, el indebido manejo de liquidez en la empresa.

4.5.2 Consolidacion del problema

La empresa de servicios presenta una disminucion significativa en las ventas debido a
que no existe un seguimiento en las cuentas por cobrar por lo tanto repercute en el cumplimiento
de pagos y el inadecuado control en el proceso de gastos realizados consecuentemente para ello
no se considera el manejo se demuestra que, la empresa de servicios identifica la falta de liquidez
y las obstaculizaciones en el momento de cumplir con sus principales obligaciones que tiene como
empresa , esto debido a un incremento de las cuentas por cobrar ademas presente una deficiencia
en las cobranzas no hay un control, como podemos apreciar en los resultados que se obtuvieron
existe una carencia en el tema de las cobranzas, para mejorar el rendimiento de la rentabilidad, de
esa forma se puede tener una mejora en la rotacion de las cuentas por cobrar y la integracion de

las areas involucradas en relacion a la rentabilidad.

4.5.3 Categoria solucion (conceptualizacion)

Luego de consolidar la informacion y priorizar problematicas identificadas se determin6
las posibles soluciones, La presente investigacion tiene como categoria solucion Proponer
estrategias para el incremento de ventas, se aplicard la estrategia para ejecutar una buena gestion
para el incremento de las ventas, fue conceptualizada al momento de analizar los resultados
obtenidos de los instrumentos cuantitativos y cualitativos, se busca presentar una mejora constante

y permanente de la rentabilidad para la empresa, asimismo se considera la gestion de cobranza
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como un instrumento importante. Se considera que el objetivo fundamental de la gestion de
cobranza es mantener una relacion de comunicacion permanente con los deudores.

Por otro lado, la siguiente solucion es el incremento de las ventas, es decir, cumplir con la
propuesta lo cual determina este punto importante porque esta focalizado con la rentabilidad de la
empresa, por lo tanto, cuanto mas incremente las ventas es mejor para la empresa. Una adecuada
gestion de ventas es considerando el seguimiento oportuno a los clientes y constatar el trabajo que
se viene realizando.

Por ultimo, se tiene como solucidon estrategias de ventas para el incremento de la
rentabilidad, en lo cual se pretende desarrollar politicas de ventas para la correcta gestion, ademas
se considerd que la empresa contrate servicios de una central de riesgos para estar informados

respecto a su ranking crediticio en cual se podra analizar.

4.5. Objetivo general y especificos de la propuesta

Se plantea esta investigacion para llegar a conocer cudles son lineamientos que no
permite tener un crecimiento constante de la empresa, por ello los objetivos es llegar a mejorar la
rentabilidad de la empresa en un 10% sugiriendo politicas para potenciar la liquidez y generar mas
ventas, indicar que los factores de seguimiento de cobranza son inadecuados para la empresa y
establecer propuestas para incrementar la rentabilidad.
4.5.5 Impacto de la propuesta

La propuesta ,Estrategias de ventas para el incremento de la rentabilidad en una empresa
de servicios, esta vinculada a la creacion de politicas de cobranza y pagos, eleccion de un personal
eficiente con la finalidad de obtener una rentabilidad maés alta en los siguientes afios y con un tnico

proposito de obtener una mejora continua de la empresa.
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4.5.6. Direccionalidad de la propuesta

Cuadro 1.
Alternativa Presupuest Entr
Objetivos Actividades | Inicio Fin Responsable KPI
de solucion Dias 0 J
) a. G.G
Elaboracion de los o . Evide
1/01/2022 16/01/2022 | b. administracion 15
procesos de venta 5 Las
c. Contabilidad
Estrat
a. G.G KPI 1.Medir la
Objetivo 1. Prepara un plan o ) ) de ve
Alternativa ) 16/01/22 31/01/2022 | b. administracion 20 | gestion de
Proponer estratégico 5 .
1 ejecutar c. Contabilidad ventas
estrategias
una buena a. G.G
para el ‘ Elaboracion un 16/02/2022 o .
' gestion  de 31/01/22 b. administracion 120
incremento informe de ventas 5
ventas c. Contabilidad )
de ventas Evide
a. G.G
S o KPI2.Medicion | Las
Ejecucion de plan 28/02/2022 | administracion o i
' 16/02/22 N 350 | delcumplimient | politi
estratégico de ventas 15 c. Contabilidad )
o de las politicas | venta
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Cuadro 2.

Obj | Alternativa Fi
Actividades | Inicio Responsable Presupuesto KPI Entreg
etivos de solucion Dias | n
Analizar las a. G.G
facturas pendientes de | 1/01/22 s 16/01/22 | b. administracion 15
pago c. Contabilidad Eviden
a. G.G Los
A2 Presentara o ) KPI 3.
. 16/01/22 31/01/22 | b. administracion 20 o estados
u EE.FF actualizados 5 . Andlisis  de
Obj Alte c. Contabilidad financi
los  estados
etivo 2. rnativa 2. A3 Proponer el ) proyec
financieros
manual de | factoring como una a. G.G
controlar las | procesos de | herramienta para la | 31/01/22 5 15/02/22 | b. administracion 120
cuentas por | cuentas por | disminucion de las c. Contabilidad
cobrar cobrar cuentas por cobrar Eviden
KPI 4. | Habilit
a. G.G o
Analisis proces
Al Revisar a detalle | 15/02/22 b.administracion o ,
16/01/22 350 | periddicos de | factoris
las cuentas por cobrar 15 c. Contabilidad

las cuentas

por cobrar

83



Cuadro 3.

Matriz de direccionalidad de la propuesta

Alternativa
Objetivos Actividades Inicio Fin Responsable Psto | KPI Entregables
de solucion Dias
a. G.G PP
Flaboracion de los 1/01/2022 16/01/22 | b. admini i 3 Medidon f
. administracion . .
procesos de venta 5 . las  cuentas  por | Evidencia 5. Las
c. Contabilidad cobrar nuevas politicas
p a. G.G de cobranza
repara un plan o .
16/01/22 s 31/01/22 | b. administracion
ot estratégico
Objetivo | a3 ¢. Contabilidad
3.
gjecutar una a. G.G
seguimien Elaboracion un 16/02/22 o '
buena . 31/01/22 b. administracion | 0
to de las . informe de ventas 5 .
gestion  de c. Contabilidad
cuentas
ventas
por cobrar _ _
a GG ; » Evidencia 2
KPI 2. Medicion de
Ejecucion de plan 8 | administracion o Las nuevas
. 16/02/22 . cumplimiento de las litica d
estratégico de ventas 15 | /02/22 | c. Contabilidad . pofiticas c
politicas ventas

a
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4.6. Discusion

Esta investigacion estd basada en el estudio de los procedimientos o actividades
econdomicas que cuenta la empresa, en base a ello se plante6 como objetivo principal : proponer
estrategias de ventas para el incremento de la rentabilidad, debido a que la problematica orienta
directamente a la rentabilidad por lo que la empresa no cuenta con politicas establecidas para el
seguimiento en la gestion de cobranzas , eso conlleva que la empresa no pueda cumplir con sus
obligaciones a corto plazo y también para que pueda acceder a realizar proyectos nuevos, Por lo
tanto el presente trabajo de investigacion la cual tiene el nombre de estrategias de ventas para el
incremento de rentabilidad en una empresa de servicios Lima,2021; como objetivo se tuvo
proponer estrategias de ventas, como propuesta de solucion se tendrd que ejecutar una buena
gestion de ventas para el adecuado manejo en la empresa y que con ello se pueda mejorar e

incrementar los resultados de las ganancias.

Por medio de las entrevistas que se realizd al gerente general, al drea administrativo y
contable y el analisis obtenido de los estados financieros e indicadores de los afios 2018 y 2020.Se
obtuvo que la empresa es poco rentable la cual conllevo a que tenga retrasos en los pagos a
proveedores. Se compararon las ratios financieras de los afios 2018,2019 y 2020, en el caso de la
liquidez se puede apreciar que la empresa de servicios en el afio 2018 1.73% y 2019 1.83% dispone
por cada sol para que pueda cumplir sus obligaciones a corto plazo. Respecto a la liquidez del afio
2020 se puede observar una disminucion relativa de 0.98% en lo cual la empresa no puede cumplir

con sus obligaciones en un corto plazo.

La medicion de la gestion de ventas es un indicador importante para la empresa, es una
herramienta que cuando esta bien implementada y se da buen uso es orientada a la planeacion
estratégica de la entidad, es decir estd alineada a los objetivos, politicas para el logro de las
propuestas establecidas, es una herramienta la cual permite medir el impacto en los niveles de la
organizacion. Asimismo, es considerable realizar la implementacion de las propuestas realizadas
para la mejora referente a lo que viene ocasionando el problema en la empresa, para ello se

evidenciara en diferentes trabajas realizados

Segtn Julcahuanca (2021) en su investigacion menciona que es importante plantear
estrategias financieras para incrementar la rentabilidad. Esto debido a que la organizacién en los

ultimos afios no fue rentable. Por ese motivo existe una posibilidad de riesgo en que la empresa
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quiebre porque no cuenta con un respaldo de liquidez para solventar sus obligaciones a corto plazo.
Por ese motivo tiene como objetivo general proponer estrategias financieras para incrementar su
utilidad y contar con solvencia econdmica. Por ello es importante determinar un proceso que va

acorde a todo relacionado al tema problematico para ir desarrollando de manera 6ptima.

Segtin, Acosta (2020), en su investigacion realizada detalla las estrategias financieras
para mejorar la rentabilidad en una empresa de Trujillo, donde su propdsito es promover estrategias
para el incremento de la rentabilidad en donde evidencia que la empresa requiere de una
capacitacion al personal para llegar al objetivo de optimizar las ventas .Ademads tendra que
identificar y conocer cudl es su capital de trabajo que lo estd respaldando al momento de una
inversion y mediante los ratios financieros conocer los niveles de rentabilidad que la empresa viene
generando para un buena toma de decisiones para que la empresa mejore.

Segiin Leon (2019) en su investigacion detalla que tuvo como propdsito analizar
cuidadosamente las causas que afectan directamente con la rentabilidad de la empresa. Su objetivo
principal es proponer estrategias para incrementar la rentabilidad en la organizacion para mejorar
cada falencia de cada factor que ayude a incrementar la rentabilidad como las ventas y la

disponibilidad de efectivo para cubrir sus obligaciones a corto plazo.

Segun, Nixon (2019), en su investigacion desarrollada detalla el disefio de estrategias
para mejorar la rentabilidad que tuvo como objetivo la mejora de su rentabilidad respecto a las
actividades que realizan en aquella empresa que se estudio, lo cual desarrollar buenas estrategias
es de gran ayuda para generar que la empresa se desarrolle y cuente con solvencia econémica, en
donde establece ciertos criterios para dejar de evidencia para otros trabajos y contar con un
sostenimiento adecuado a la hora de toma de decisiones.

En su investigacion Ramos ( 2016), indica que las implementaciones de nuevas
estrategias obtuvieron un resultado favorable de acuerdo a la estimacion de ventas en lo que
concierne a la empresa incrementar su rentabilidad y crecer en el mercado para tener mejores

oportunidades.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Primera:

Segunda:

Tercera:

Las estrategias de ventas en la empresa de servicios no se ha logrado
realizar una mejora adecuada y el debido tratamiento de la gestion de
ventas y politicas. Por qué no tiene establecido y estructurado
procedimientos para el tratamiento de la gestion de ventas. Como
consecuencia el resultado financiero se puede observar en las ratios

financieras muestran una disminucion principalmente en el afio 2020

Al diagnosticar los problemas de la investigacion, no se alcanzaron

Incluir factores que ayudan a lograr mejorar la gestion de las ventas que
realiza la empresa. Existe una supervision de todo el manejo de ventas que
se realizan en la empresa por parte del area administrativo, pero no se
desarroll6 el control no estd incluido en su totalidad. Debido a que el
personal encargado no cuenta con procedimientos establecidos para el

manejo de la gestion de ventas.

En la empresa de servicios, se realiza todo proceso o etapa de
tratamiento basado en los conocimientos y criterios personales de los
encargados o establecidos por la gerencia. Por qué no cuenta con un
manuales organizados de funciones y eso conlleva una inestabilidad en
el manejo administrativo en referencia a la informacion y tratamientos
que sirvan como guia de apoyo en las falencias que la empresa puede

tener en ese momento.
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5.2 Recomendaciones

Primero:

Segunda:

Tercera:

Se recomienda a la empresa de servicios cumplir las estrategias de ventas para que
el proceso de elaboracion y desarrollo sea acorde en lo establecido que tiene como
objetivo incrementar la rentabilidad, mediante un buen manejo de la gestion de
ventas para que la empresa aumente sus ventas mediante estados financieros

proyectados.

Se recomienda a la empresa implementar un manual de procesos de
cobranza en donde el area encargada esté familiarizada en la gestion de cuentas
por cobrar de la empresa, con el objetivo de tener un control y obtener informacion
real y completa, de tal forma que facilitara tener una informacion actualizada y
veridica para trabajar en los estados financieros mensuales o anuales, esto aportara
a la empresa la solucion a una de los diferentes problemas que cuenta la

organizacion y en la hora de toma de decisiones en satisfaccion de la empresa

Se recomienda a la empresa originar estados financieros mensuales o
semestrales con el objetivo de analizar el estado en que se encuentre la empresa
proyectarse a consolidar mejores ingresos de ventas y plantear estrategias para una

mejora en la situacion de la empresa.

88



REFERENCIAS

Banco de Espana. (2019). La rentabilidad de la empresa no financiera espanola. Informe
trimestral de la economia espafiola.
Banco Mundial, (2020). Informe Anual.
Barbei, A. Ailén B. (2014). Teoria contable positiva.
Bernal. (2010). Metodologia de la investigacion para administracion, economia, humanidades y
ciencias. (Tercera edicion ed.). Pearson Educacion.
Castells, M. (2017). La metodologia es similar a la expuesta hasta ahora.
Corporacion Financiera Internacional. (2020). Informe Anual IFC.
Curvelo, J. (2010). Teorias y praxis de los modelos contables para la representacion de la informacion
financiera.
Escriva, S. Martinez. (2014). Gestion de compras.
Frank, James L. (2005). Teoria de la contabilidad y el control.
Hurtado, J. (2000). Metodologia de la investigacion holistica. Fundacion Sipa,
Instituto Peruano de Economia. (2018). Aporte de la mineria al PBI.
Limay, C. (2014). Propuesta de mejora de la gestion.
Mazzeo, M. Nara. (2012). Liquidez para las empresas.
Mesa, Lopez. (2015)"pago de lo indebido"(Su régimen en el Codigo de Vélez, en la. Editorial
albrematica.
Montenegro, V. (2012). Gestion financiera y su incidencia en las utilidades de . s.f.
Navarro. Técnicas de ventas.
Rojas, V. (2017). Optimizacion racional de costos. Espacios.
Sanchez, N. Morales. (2005). Planeacion financiera.
Sander, B. (1996). Administracion de la educacion y relevancia cultural. Gestion educativa en
América Latina: construccion del crecimiento.
Valle, Tobar. (2017). El marketing relacional y la rentabilidad en los servicios.
Vergara, M. y Elias, V. S. (2014). Aproximacion al proceso de toma de decisiones en la empresa
barranquillera. pensamiento y gestion.

Zamora. (2010). Rentabilidad ventaja comparativa.

89



Aiquipa, Z.y Arana, S. (2019). Las finanzas como herramienta de gestion financiera y su
influencia en la rentabilidad de las MIPYMES del distrito de Ya acancha, Pasco-2019.
Obtenido de
http://repositorio.undac.edu.pe/bitstream/undac/2122/1/T026 71775946 T.pdf.

Auqui. (2018). El proceso contable y su incidencia con la rentabilidad en comercial Ulloa de la
ciudad de Riobamba, periodo 2015.Universidad nacional de Chimborazo. Obtenido de
http://dspace.unach.edu.ec/bitstream/51000/5142/1/UNACH-EC-FCP-CPA-2018-
0022.pdf.

Banco de Espafia. (2019). La rentabilidad de la empresa no financiera esparnola. Informe
trimestral de la economia espanola. Obtenido de
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/B
oletinEconomico/Informe%?20trimestral/19/Recuadros/Fich/IT-3T19-Rec7-Av.pdf.

Banco  Mundial.  (2020).  Informe  Anual.  Washington = DC.  Obtenido de
https://www.bancomundial.org/es/about/annual-report

Barbie, A., & Bauchet, A. (2014). Teoria contable positiva. Obtenido de
https://www.econo.unlp.edu.ar/frontend/media/4/10904/d99bed26ab9e285eefca7d334325
ead4.pdf.

Bernabé, A. Y Mite, M. (2018). Mejora en la gestion financiera en la camara ecuatoriana
americana  de  comercio.  Universidad de  Guayaquil. = Obtenido  de
http://repositorio.ug.edu.ec/bitstream/redug/37261/1/TESIS%20BERNABE%20Y %20MI
TE%?20309.pdf.

Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion.

Bosque, R. (2016). El control interno y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Centro
Motor S.A. Obtenido de
https://rdu.iua.edu.ar/bitstream/123456789/503/1/Tesis%20Bosque%20-%20Ruiz.pdf.

Cadena, J. (2011). La teoria economica y financiera del precio: Dos enfoques Complementarios
criterio libre.

Carhuancho, I, Nolazco, F, Sicheri, L, Guerrero, M, Casana. k. (2019). Metodologia para la
investigacion holistica. primera ed.

Carpio, J. Y. Diaz. (2016). Propuesta para mejorar la rentabilidad en la empresa Copetin S.A.
Obtenido de

90



http://repositorio.ug.edu.ec/bitstream/redug/13947/1/TESIS%20Cpa%20088%20-
%20Propuesta%?20para%20mejorar%201la%20rentabilidad%20en%201a%20Empresa%20
Corpevin%?20S.A.pdf.

Corporacion Financiera Internacional. (2020). Informe Anual IFC.

Curvelo, J. (2010). Teorias y praxis de los modelos contables para la representacion de la
informacion financiera. Cuadernos de contabilidad, 11(29),395-412.

Dueiias, S.Y. Rodriguez, R. (2019). La gestion financiera y su influencia en el manejo del riesgo
operativo de la empresa farma SAC del distrito de Huarmey en el periodo 2017-2018.
Universidad privada Antenor Orrego. Obtenido de
https://repositorio.upao.edu.pe/bitstream/20.500.12759/5215/1/RE_ ADMIN_SHIRLEY.
DUE%c3%91AS ROSA.RODRIGUEZ GESTION.FINANCIERA DATOS.pdf.

Fernandez, J. (2006). Fundamentos de la organizacion de empresas.

Gallardo, E. (2017). Metodologia de la investigacion. Huancayo: Universidad Continental.

Garcia, N. (2020). Andlisis de la gestion de una empresa exportadora 2018-2019. Universidad
Norberto Wiener.

Giman. (2000). La importancia de la liquidez, Rentabilidad, Inversion y toma de decisiones en la
gestion financiera empresarial para la obtencion de recursos en la industria de la pesca.

Guajardo. (2005). Obtenido de http://virtual.urbe.edu/tesispub/0094225/cap02.pdf

Hurtado.J. (2000). Metodologia de la investigacion holistica. Fundacion Sypal.

Instituto Peruano de Economia. (2018). Aporte de la mineria al PBI. Obtenido de
https://www.ipe.org.pe/portal/aporte-de-la-mineria-al-pbi/

Liévano. (2021). Superintendencia de Sociedades. Obtenido de
https://www.supersociedades.gov.co/Noticias/Paginas/202 1/Supersociedades-presenta-
informe-1000-empresas-mas-grandes-del-pais.aspx

Lopez, L. (2017). Aplicacion de un planteamiento financiero para mejorar la rentabilidad de la
empresa  Cuesta S.A estacion de servicio ano 2017. Obtenido de
https://repositorio.upn.edu.pe/bitstream/handle/11537/13281/Lopez%20Brice%C3%B1o
%20Lauro%20Amarildo.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Mef. (2020). Informe de evaluacion de resultados del plan estratégico institucional 2017-
2024.0Obtenido en

https://www.mef.gob.pe/contenidos/acerc_mins/doc_gestion/informe_evaluacion_

91



Millomes.S. (2020). Rentabilidad de la empresa Big Bag Peru sac. Obtenido en
https://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12802/6762/Millones%620S%C3%
Alnchez%20Magali%20Medalid.pdf?sequence=1. La victoria.

Mite. K, Bernabé, A. (2018). Mejora en la gestion financiera en la camara ecuatoriana americana
de comercio. Guayaquil: Universidad de Guayaquil Facultad de ciencias administrativas.

Montenegro, J. V. (2019). Gestion financiera y su incidencia en las utilidades de la empresa
financiera S.A.

Montenegro, J. Y. Vargas. (2018). Gestion financiera y su incidencia en las utilidades.

Pereira. (2010). Los diserios de método mixto en la investigacion en educacion. Revista
Electronica Educare.

Quispe. Y. (2020). Anadlisis de la rentabilidad de una empresa de servicios, Lima 2018-2019.
Obtenido de
http.//repositorio.uwiener.edu.pe/xmlui/bitstream/handle/123456789/4271/T061 743236
60 _B.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Ricardo. M. (2016). Gestion administrativa y su efecto en la rentabilidad financiera de la empresa
comercial Trébol Sacudela distrito de Trujillo 2016. Universidad Nacional de Trujillo.
Obtenido de
https://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/12386/Merino%20Tapia%20Raf
ael%20Domingo.pdf?sequence=1&isAllowed=y.

Rodriguez. E. (2005). Metodologia de la investigacion. Universidad Judrez de Autonoma de
Tabasco.

Romero. N. (2017). “diseiio de estrategias para mejorar la rentabilidad de la. Obtenido
dehttp.//repositorio.ug.edu.ec/bitstream/redug/16462/1/TESIS%20FINAL%2012%20DE
%20FEBRERO.pdf-

Sanchez. (2000). Analisis de Rentabilidad de la empresa.5campus.com,1-2. Obtenido de
campus.com: Http://www. Scampus.com/leccion/aparenta.

Sanchez. A. (2016). Beneficio economico. Obtenido de economipedia: Obtenido de
https://economipedia.com/definiciones/beneficio-economico.html.

Sander, B. (1996). Administracion de la educacion y relevancia cultural. Gestion educativa en

Ameérica Latina: construccion del crecimiento. Buenos Aires Argentina.

92



Sbs.  (2020). Informe de estabilidad del sistema financiero 2020.Obtenido en
https://www.sbs.gob.pe/Portals/0/jer/pub_InformeEstabilidad/Informe%20de%20Estabili
dad%Z20Financiera_2020 IlLpdf. Lima.

Zegarra, G. (2018). Andlisis de la rentabilidad de las empresas oligopdlicas del sector de
comercializacion de combustible automotriz en Ecuador. Partido 2014-2018.

Trujillo.K. (2021). Analisis de la gestion financiera de una empresa exportadora obtenida de.
Lima.

Valle & Tobar. (2017). El marketing relacional y la rentabilidad en los servicios.

Vasquez, & Aranos. (2011). Propuesta metodologica para la investigacion comprensiva:
interacciones comunicativas en un entorno virtual de aprendizaje. Revista lasallista de
investigacion.

Zamora. (2008). Liquidez y rentabilidad. Una revision conceptual de dimensiones.

93



ANEXO

94



Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo: Estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad en una empresa de servicios Lima,2021

Categoria 1:
Problema general Objetivo general
Subcategorias Indicadores

(Coémo mejorar las ventas para el Ingresos 1. ventas

Proponer estrategias de ventas para 2. préstamos
incremento de la rentabilidad en Egresos 3. compras

incrementar la rentabilidad en una ' .
una empresa de servicios Lima, S Rentabilidad 4. planillas

empresa de servicios Lima,2021 o 5. politica de pago
2021? Economico 6.Toma de decisiones

Problemas especificos

Objetivos especificos

Categoria 2

¢Cual es la situacién de la rentabilidad en una
empresa de servicios en los periodos 2018 al
2020?

éCudles fueron los factores con mayor
incidencia en la rentabilidad en la empresa de

servicios Lima,2021?

Diagnosticar la situacion de la rentabilidad en un

empresa de servicios Lima, 2021.

Determinar los factores que inciden la pérdida

de la rentabilidad en una empresa de servicios

Lima, 2021

Alternativas:Estrategias de incremento de ventas

Tipo, nivel y método Sintagma:
Holistica

Tipo: Proyectiva

Método: Inductivo y Deductivo

Poblacién, muestra y unidad informante

Poblacién: Analisis documental
Muestra: EE. FF
Unidad informante: 3 personas

Técnicas e instrumentos
Técnicas: entrevistas
Instrumentos: guia de
analisis

Procedimiento y analisis de
datos Procedimiento:
Recopilacion de datos
Andlisis de datos: Atlas ti
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta (al detalle, es decir manuales)

Entregable 1: Estado de situacion Financiera 2020-2025

Estado de situacion financiera proyectada 2020-2025

200 201 2022 2003 204 2005
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalente d 07048 29777 5303482 63,799.76 72671821 80,6688
Cuentas por cobrar cor 60,8%4.71 5480524 49.324.72 44,392.24 3006302 359772
Otras cuentas por cobri 16,588.50 13,270.80 10,616.64 8,493.31 6,7%.65 5435.72
Pagos anticipados 3066558 2453246 1962597 15,700.78 1256062 10,048.50
TOTALACTIVO CORRIE B8OR6 1355828 13350215 132,386.10 13198650  132,11075
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmuebles maguinaria y 2082171 308217 33082171 330,821.71 BOSA 33082171
Depreciacion acumulad - N5054.78 - 246,085.74 - 20527888 - 35433466 - 42520150 - 510,241.91
Intangibles 6052444 605444 6052444 60,524.44 6052444 6052444
TOTALACTIVO NO COI 18620137 14528041  9,067.27 37,01L49 - B854 - 11889576
TOTALACTIVO 05319 28086260 22956941 169,397.59 B13L6 1321499
PASIVO CORRIENTE
Tributos por pagar 1574252 15899.95 16,0589 16,219.53 16,381.73 16,4555
Cuentas por pagar com 85,880.09 60,116.06 42,081.24 29,456.87 20,619.81 14,433.87
Otras cuentas por paga 3516220 2812983 2250387 18,003.00 1440247 1152198
Remuneraciones por pa 15,081.85 13,573.67 12,216.30 10,9%4.67 9,8%.20 8,905.68
TOTAL PASIVO CORRIE 15186675 11771951  9,860.35 74.674.17 6129921 5140707
PASIVO NO CORRIENTE
Obligaciones financiera 8450 47,0962  37.647.69 30,118.15 %0045 1927562
TOTAL PASIVO NO COI 588450 4705962 37,647.69 30,118.15 U095 192756
PATRIMONIO
Capital 5073464 S0O7M64 5073464 50,734.64 5073464 5073464
Resultados acumulados 5382487 6075459 10455950 259,853 81 57044226 1,191,619.17
Utilidad - percida 602072 4380500  155204.23 310,588.45 62117690 43875886
TOTAL PATRIMONIO 1114893 1552903 31058845 621,176.90 1242353.81 168111267
TOTALPASIVOY PATR 32218050 32007335  441,096.49 725,969.2 132774754 1,751,795.37
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo

Ficha de entrevista

Cargo o puesto en que se Gerente general, asistente contable
desempeiia: y jefe de compras
Codigo de la entrevista Entrevistados
Fecha 06/10/2021
Lugar de la entrevista Centro de lima
Nro. Preguntas de la entrevista
1 (Cudl es su perspectiva respecto a las ventas en la empresa de
servicios en los afios 2019 y 2020 ?
2 (Qué consecuencia tuvo la pandemia en los ingresos de su
empresa de servicios ?
3 (, Coémo determina sus gastos fijos y variables de su empresa de
servicios?
4 (, Por qué es importante el aumento de los activos de la empresa en
comparacion de los afios 2019 y 2020?
5 (, Como evaluas la rentabilidad en los dos ultimos afos de tu
empresa?
6 (Indique la importancia de la rentabilidad econdémica en
comparacion en los anos 2019 y 2020?
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Anexo 4: Instrumento cualitativo

Ficha de entrevista

Cargo o puesto en que se Gerente general, Contador y jefe de
desempeiia: compras
Codigo de la entrevista Entrevistados
Fecha 06/10/2021
Lugar de la entrevista Centro de lima
Nro. Preguntas de la entrevista
1 (Cuadl es su perspectiva respecto a las ventas en la empresa de servicios en los
afios 2019 y 2020 ?
2 | (Qué consecuencia tuvo la pandemia en los ingresos de su empresa de
servicios ?
3 | ( Coémo determina sus gastos fijos y variables de su empresa de servicios?
4 | ¢ Por qué es importante el aumento de los activos de la empresa en comparacion
de los afios 2019 y 2020?
5 | ¢{ Coémo evaluas la rentabilidad en los dos ultimos afios de tu empresa?
(Indique la importancia de la rentabilidad econémica en comparacion en los
6 | afos 2019y 2020?
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N\

Universidad
Norbert Wiener

CONTADOR Y JEFE DE COMPRAS

Facultad de Ingenieria y Negocios

CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL,

Pertinencia® [Relevancia? | Construccién Observaciones Sugerencias
N7 Formulacién de los items/ preguntas abiertas il
Si No | Si | No Si No

1 £ Qué perspectiva tiene respecto a las ventas en la empresa de servicios en los afios x x x

2019 y 2020 2
, | ¢Qué consecuencia wvo Ta pandemia_en los ingresos de su empresa de servicios 7 | % x x
3 | ; Como delermina sus gastos fijos y variables de su empresa de servicios? x X x
A &, Por qué es importante ¢l aumento de los activos de la empresa en comparacion de | * x x

los afios 2019 y 20207
5 | . Como evallas la rentabilidad en los dos Gltimos afios de su empresa? x * x
6 cIndique la importancia de la rentabilidad econdémica en comparacién en los afios | x x x

2019 y 20207

Anexo 5: Fichas de validacion de los instrumentos cuantitativos

DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinién de aplic A (x) A deo ~ ] No aplicable [ )
" F Aloxis Nolazco Labajos ONI N~ 400961822
Condicion en Ia universiaad Docente metoddiogo Tesdtono / 547480893
Celutar
ARGS G0 exporenc 19 ahos
Thulo / Graco L Soctor Firma

Lugar y fecha

Pertinencia: La progunta sbwria COMESponce 8 CONCERo 180G onmuAsco.
Relevancia: La pregurta

S0i0rta 65 SPFODSAD PIFS Opresentar al COMpOnents © SLbCHlegOr especiica del Constucto
Se entende sn GACURES SQuna o eAUNGAdO de 18 DreguUrta. o3 abwerta y Permile Que of entrevistad se desenvusha

Nota: Suicencia. 56 S0o SACNCS CUaNdD 3 Preguntas IormuUiatas 0N SUCentes Pars Mmedr 13 SUbClegOra
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w Facuitad de Ingenieria y Negocios

Universidad

Norbert Wiener
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL,

CONTADOR Y JEFE DE COMPRAS

T o
Formulacién de los items/ preguntas abiertas
Si No [ [ No | m No
1 £Qué perspectiva ticne respecto a las ventas en la empresa de servicios en los afios | x x
2019 y 2020 ?
;| @Qué consconencia tuvo ln pandemia en los ingresos de su empresa de servicios ? | x x x
3 | i Como determina sus gastos fijos y variables de su empresa de servicios? x x x
4 | &Por qué es importante el aumento de los activos de la empresa en comparacion de [ x x x
los afios 2019 y 20207
5 | i Como evalias la idad en los dos dltimos afios de su empresa? * * *
s | éindique la importancia de la rentabilidad econémica en comparacién en los afias | B B
2019 y 20207
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
ol ione isar si hay suficiencia): Si hay suficiencia.
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X 1 Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
| Nombres y Apellidos | Paola Corina Julca Garcia | DNIN® | 10713347
Condicion en la universidad Ascsor Tematico y Docente Teléfono / 945508639
Celular
Afos de experiencia 15 Afios
Firma
Titulo profesionall Grado académico | Maestra cn Contabilidad y Finanzas st o
Metoddlogo/ tematico Asesor Tematico Lugary fecha | 300 de Noviembre 2021
*Pertinencia: La pregunia abieria corresponde al conceplo tetnco formulado.
2Relevancia: La pregunta abierta es £ al componente i ifica del constructo
it ical: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado de la pregunta, es abierta y permite que el enbrevistado se desenvuelva.
Nota: Suficiencia, se d cuando las son suficientes para medir la subcategoria
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/a2

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener
FICHA DE EVALUACION DEL REGISTRO DOCUMENTAL
Titulo del documento: Estados financieros
Periodo o aiio: 2020
. . El documento responde al drea o
Objetivo del documento: Descripcion del documento: institucién:
Pcrmnc <l anilisis para poder lnlcrptﬂ:: los & N 2 .
de la cmy los ratios Led emados e - Madd | | s ponden al drca de bilidad
financieros pouclornm-cmo CCONOMIKo
w Facultad de Ingenieria y Negocios
Universidad
Norbert Wiener
CERTIFICADO DE EVALUACION DE REGISTRO DOCUMENTAL
. Pertinencia’ ancia’ Caridad® Observacionos gorencias
N.°. Documentos i o | S No ) No
1 Estado de situacion financicra x x x
, | Estados de resultados x x x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Obser (> si hay Si hay suficiencia
o de A (x) de oir[ ) No aplicable [ )
oS y Aloxes Nolarco Labaos ONiN° 400961822
Condican en 13 Universiosd Bocente Teiblono / 47480893
Celutar
==\
Afos de 19 afos
Teulo Graco L SoCtOn Fuma
[ Metoasiogor tematco [ Metoosiogo Tugar y fecha Goi 2041
‘Pertinencia La pregurta abwerta M - MW formutaco

*Relevancia: La progurta aberta
*Cosntruccusn

'm&mmmmcwanm -MVMMGM“W

Nota SUACENCa. 30 GCo SACNCa CUaNdd las.

son para mede la
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WA

Universidad
Norbert Wiener

Facultad de Ingenieria y Negocios

FICHA DE EVALUACION DEL REGISTRO DOCUMENTAL

Titulo del documento:
Periodo o afo:

Ohjetive del documento:

Estados financieros

2020

Descripeion del documento:

El documento responde al drea o
institucidn:

financieros

Permite ol analisis para poder interpretar los
indicadores de la empresa, mediante los ratios.

posicionamicnto coondmica

Laos estados financicros demostraran la mformacson del

Los documentos corresponden al drca de contabilidad

WA

Universidad

Facultad de Ingenieria y Negocios

Norbert Wiener =
CERTIFICADO DE EVALUACION DE REGISTRO DOCUMENTAL
N Documentos inenciy Belovaniis: ] tadal
1| Estade de situacion financicra = = =
, | Estados de resultados = = =
OPINION DE APLICABILIDAD DERL REGISTRO DOCUMENTAL:
Observaclones (precisar =i hay suficiencia): Si hay suficlencla.
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable [ ]
MNombres y Apellidos Paola Corina Julca Garcia DNI N 10713347
Condician en la universidad Asesor Temiatico v Docente Telsfono / B45508639
g Celular
Afos de experiencia 15 Afios
- - — BRI .
Titulo profesionall Grado academico | Maestra en Contabilidad y Finanzas et

Metodologod tematico

Asesor Temitico

Lugaryfecha | 30 de Noviembre 2021

Perfinencia: La pregunia abieria comespunde l concapia eanco formuiad,

2Relevancia: La pregunta abieria es apmopiado para rapresentar al componenta o subcategoria especifica dal construcio
ACosntruccion gramaticak Se entiende sin dificuliad alguna el enunciado de 13 pregunia, es abiera y pammite que el entrevisiado se desenvusha.

Nota: Suficiencia, se dice sufidencia cuando lss praguntas formuladas son suficienies pars medir la subcategoria.
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Anexo 6: Fichas de validacion de la propuesta

Universidad
Morbert Wiener

ulo de la investigacion: Propuesta de estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad en una empresa de servicios Lima, 2021
ombre de la propuesta: Estrategias de ventas para incrementar la rentabil

l‘ﬂ“ﬂ Anexo 6 Ficha de validez de la propuesta

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Procedo a revisar la con ia entre I

lad

Lo planteado en la propucsta aporna a los objetivo:

. sub categ  item bajo los criterios:

n dificultad alguna los cnunciados de la propucsta

Yo, Mg. Pacla Corina Julca Garcia identificado con DNI Nro. 10713347 Especialista en Contabilidad y Finanras. Actualmente laboro cn la Universidad Norbert Wicner,
Ubicado en Lin .
Pertinencia: La propucsta es coherente entre «f problema y la solucion.

= = = & 5
N° | INDICADORES DE EVALUACION i o i
s1 NO SI NO £ NO
1 |I®  propuesta  se fundamenta en las ciencias | X% X x
administrativas’ Ingenieria.
2 La propuesta estd contextualizada a la realidad en x X X
estudio.
3 | La propuesta se sustenta en un diagnéstico previo. x
4 Se justifica la propuesta como base importante de la x x x
investigacién holistica- mixta -proyectiva
5 La propuesta presenta objetivos claros, coherentes v x x
= posibles de alcanzar.
s | L= propuesta guarda relacion con el dingnéstico y X X
responde a la problematica
7 La propuesta presenta estrategias, tacticas v KPI x x x
explicitos vy transversales a los objetivos
8 Dentro del plan de intervencidon existe un cronograma X Ed
detallado v responsables de las diversas actividades
| 9 | La propuesta es factible y tiene viabilidad | = | | x | | o | | |
| 10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito | x | | x | | * | | |
Y después de la revisidon opino que:
I. Es viable la propuesta
e g e e L e e St e e S e e el e
Es odo cuanto informo:;
A
Finma Fecha: 30 de Noviembre 2021
Apellidos v nombres: Paola Corina Julca Garcia
Profesional en: Contabilidad - Contador Pablico Titulo / grado Maestra en Contabilidad y Finanzas

Experiencia en afos: 15 Anos

Experto en:

Contabilidad ¥ Finanzas

D~

10713347

Celular:

Q45508639

Relacidn con la

Asesor Temdtico y Docente
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Anexo 7: Base de datos (instrumento cuantitativo)

Estado de Situacion Financiera

CUENTA 2020 2019 2018
Activo S/ S/ S/
Efectivo y Equivalente de 68,934.87 48,934.87
Efectivo 30,794.83
Cuentas  por  Cobrar | 60,894.71 87,212.31 47,212.31
Comerciales
Préstamos a Accionistas y | 6,280.00 9,214.25 8,214.25
Personal
Otras Cuentas por Cobrar | 16,588.50 12,524.80 11,024.80
Gastos Contratados por | 30,665.58 77,599.20 75,099.20
Anticipado
Existencias 55,764.23 82,647.39 80,147.39
Crédito Tributos
1,547.83 2,251.87 1,638.10
Anticipos Otorgados 15,431.11 16,300.85 15,300.85
Total Activo Corriente 217,966.79 356,685.54 287,571.77
Inmuebles Maquinarias y | 330,821.71 239,952.28 239,952.28
Equipos
Activo Intangibles 60,524.44 43,638.83 43,638.83
Depreciacion Acumulada | (205,054.78) (181,421.79) (144,421.79
)
amortizacion Acumulada | (27,624.33) (21,522.13) (21,522.13)
Total Activo No | 158,667.04 80,647.19 117,647.19
Corriente
Total Activo 376,633.83 437,332.73 405,218.96
PASIVO Y
PATRIMONIO
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Tributos por Pagar
Anticipos Recibidos

Remuneraciones por Pagar

Cuentas por Pagar
Comerciales

Otras Cuentas por Pagar
Obligaciones Financieras

Total Pasivo Corriente

Total Pasivo No

Corriente

Total Pasivo

Patrimonio

Capital

Reserva Legal

Resultados
Acumulados

Resultado del
Ejercicio

Total Patrimonio

Total Pasivo y

Patrimonio

15,742.52 9,931.63 9,931.63

11,993.31 15,613.78 12,500.00
15,081.85

85,880.09 101,047.89 84,500.00
35,162.29 26,214.01 22,928.06
58,824.52 41,934.98 36,649.03
222,684.58 194,742.29 66,508.72
222,684.58 194,742.29 66,508.72
50,734.64 88,734.64 88,734.64
42,460.02 53,320.00 50,320.00
53,824.87 79,828.83 79,828.83
6,929.72 9,826.77 19,826.77
153,949.25 241,710.24 238,710.24
376,633.83 436,452.53 405,218.96
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Anexo 8: Transcripcion de las entrevistas y/o informe del analisis documental

Gerente General

Entrevistado 1

06/10/2021

Empresa

Preguntas de la entrevista

Respuestas

(Cudl es su perspectiva
respecto a las ventas en la
empresa de servicios en los

afios 2019 y 2020 ?

Respecto a la comparacion entre los afios 2019 y 2020
hay una una diferencia variable correspondiente a las ventas en
lo cual afectd visiblemente a la empresa en poder generar

ingresos

(Qué consecuencia tuvo la
pandemia en los ingresos de

su empresa de servicios ?

Tuvo relativamente un proceso en el cual la empresa tuvo que

acudir a préstamos para poder solventar gastos fijos.

(, Como determina sus
gastos fijos y variables de su

empresa de servicios?

Inacion de ambos gastos para la empresa es variable los gastos
sa s1 o si tienes que cumplirlas, estd la planilla, los pagos de
que se tiene que cumplir en cambios los gastos variables se

e a la importancia de cada proyecto
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, Por qué es
importante el aumento de los

activos de su empresa?

Es importante aumentar los activos en la empresa por la
sostenibilidad de tener liquidez en un futuro y poder cumplir

con nuestras obligaciones

(, Como evaluas la

rentabilidad en los dos

ultimos afios de tu empresa?

Sosteniendo una comparacion entre ambos afios en el
2019 tuvimos una mayor utilidad y cumplir con las
obligaciones a tiempo en referencia al 2020 tuvimos una baja
rentabilidad la cual nos obligd por la situacion que estamos
pasando a no poder cumplir con todas las obligaciones a

tiempo.

(Indique la
importancia de la
rentabilidad econdémica en
comparacion en los afios

2019y 2020?

La rentabilidad econdmica es importante en la empresa
por que ayuda a tener un mejor panorama veridica a la hora de

la toma de decisiones
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Anexo 9: Pantallazos del Atlas.ti

Proyectos °
Buscar =)
[ Mombre del proyecto -

Mostrar todos los proyectos

@ Cualitativo Uahifiahua 3
1 documento, 7 citas, 3 cédigos
Utilizado por dltima vez: 14/10/2021

ola!

Fiorela Ushifiahua

Crear proyecto

H

Novedades Recursos

Premium Training: Introduction to ATLAS.ti
9 en Espanol

ATLAS.ti 9 — Guia Rapida

Primeros pasos con ATLAS.ti

Window
6:00pm
01.10.2021

y 25 de noviembre (4:00pm-

Seminarios gratuitos sobre temas
especiales

ATLAS.1i 9 — Manual de usuario
Conoce méas sobre ATLAS.ti

Eche un vistazo a la oferta actual en nuestro sitio

web,

11.09.2021

Proyectos de ejemplo
Conoce ATLAS.ti usando proyectos
de ejemplo

Premium Training: Revision bibliografica
con ATLAS.ti 9 Windows & Mac

16, 17,
10.09.2021

¥y 18 de noviembre (4:00pm-6:00pm CET)

Mostrar mas...

Mostrar mas...

Tutoriales

Be arescarcher
Not a saftware speciarst

Importar
proyecto — - -
Coémo comprar curso asincré... Inicie un proyecto con Explorar y codificar datos
bealoics Ebciinos el il
O - T SEISTE NS
(i3] <> Codigas 2 o
Agregar Crear Editar Navegador Explorador

o
documentos -~ entidades~ | comentaric ot} Explorador del proyecto

Nueve Proyecto Navegador

Explorador del proyecte ™ X
Buscar o
Cualitativo Ushifiahua
b [] Documentos (1)
b <> Cédigos (3)
["] Memos (0)
b {5 Redes (1)
[} Grupos de documentos |
b <0 Grupos de codigos (1)
[1"] Grupos de memos (0)
{® Grupos de redes (0)

[ Transcripciones de multi

Selecciona ftem para ver su
comentario

Documentos Citas Cédigos Memos Redes Vinculos

el proyecto ~

Administradores

Cualitativo Uahifiahua

La licencia ha caducado
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Gdigos
libres

Muevo

Explorador del proyecto

4 [@] Cualitative Uahifiahua
b [] Documentos (1)
b <> Cédigos (3)
["] Memos (0)
b (& Redes (1)
[[) Grupos de documentos |
b <> Grupos de cédigos (1)
[['] Grupos de memos (D)
{5 Grupos de redes (0)

[} Transcripciones de multi

Selecciona item para ver su
comentario

~ % | [&] Administrador de cédigos

Grupos de cédigos

Administrar

[E] Abrir administrador de grupos

Mube de  Lista de

Inferme Exportar
palabras palsbras a Excel

Explorar & Analizar

< C.1 Rentabilidad

[| " Tmombre

Enraizamiento

Densidad

[ Grupos

3) <> C.1.7 Ingresos
<» C.1.2 Egresos
<> C.1.3 Rentabilidad economico

0 [C.1 Rentabilidad]
0 [C.1 Rentabilidad]
0 [C.1 Rentabilidad]

[«

Comentario:
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= g 5] = 2 == P =
Asignar Codificacién Co n| Buscar& Codificacién | Renombrar Eliminar | Desvincular | Inve Comentario | Nubede Listade | Buscaren | Editar Imprimir
cédigos  in vivo Codificar + de grupo focal = < palabras palabras | documento

Codificacion

Explorador del proyecto

4 [@] Cualitativo Uahifiahua

b [ ] Documentos (1)

b <> Cédigos (3)
["] Memos (0)

b (&) Redes (1)
[ Grupos de documentos |

b <> Grupos de cédigos (1)
[['] Grupos de memos (0)
(B Grupos de redes (0)

[ Transcripciones de multi

Selecciona item para ver su
comentario

[ Administrador de cédigos

Cita

Entidades en el drea al margen

Administrador de documentos

Explorar & Analizar

Documento

D 1: Matriz de entrevista ushifiahua

& Administrador de grupos de cédigos

© €11 Ingresos

< C1.2 Egresos

< C.1.2 Egreses

empresa de servicios en los | correspondiente a las ven 2
afios 2019 y 2020 ? visiblemente a la empre|
ingresos
49
50
51 2 (Qué consecuencia tuve la | Tuve relativamente un pro
pandemia en los ingresos | empresa estuvo que acudir :
de su empresa de servicios 7 | solventar gastos fijos. =
56
57
58 3
59 La determinacién de ambo
62 i como determina sus es variable los gastos fijos de
gastos fijos v variables de que cumplirlas, estd la planill|
su empresa de servicios? demas que se tiene que cumy
variables se determina refere
cada proyecto
65
66
67
68
63
70 4
7 ¢ Por qué es importante el Es importante aumentar lo: =
aumento de los activos de por la sostenibilidad de tene
su empresa? v poder cumplir con nuestrz
78
9 =1 ¢ como evaluas la
rentabilidad en los dos Sosteniendo una comparac
tltimos afios de su empresa? | en el 2019 tuvimos una may

< C.1.3 Rentabilidad economico

£ < C.1.2 Egresos

< C.1.3 Rentabilidad ecenomico
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