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Resumen

El presente estudio de investigacion se basé en como incrementar la rentabilidad de la
empresa de hidrocarburos; analizando la informacién se dio a conocer que el propdésito de
implementar politicas contablesy  la implementacion de los manuales de politica

contables que permitan mejorar la rentabilidad.

Se utiliz6 la metodologia mixta con disefio holistico, porque combinan los métodos
cuantitativo y cualitativo, al obtener toda la informacién se permitio la triangulacion, a través
del enfoque proyectivo. La alternativa para la presente investigacion fue la triangulacion, de
esta manera se obtuvo diversas soluciones con una adecuada interpretacion. Se realizaron
las herramientas como el analisis documental y las entrevistas; los documentos que se usaron
en la investigacion fue de estados financieros de situacion financiera y resultados, hoja de
trabajos de impuestos por los ingresos, Kardex de inventario y con respecto a las entrevistas
fueron al personal de la empresa como el gerente, jefe de tesoreria, de ventas y contador, la
informacion obtenida fue de entrevista virtual en la cual permitio identificar el problema de
los clientes morosos Yy los gastos adicionales que corresponde a la cobranza, con respecto al
analisis documental se evidencio que los costos de venta eran altos y asi constata que el
margen de utilidad empresarial fue baja. Las herramientas que se utilizo para el

procesamiento y analisis de datos fueron Microsoft Excel y el Atlas Ti 8.

La empresa de hidrocarburos pudo mejorar la rentabilidad y para poder incrementar
hubieron debido de realizar un presupuesto anual del estado de resultados, también poniendo
mas énfasis en el rea de ventas, como fue de implementar estrategias de ventas, con respecto
al area de planta implementaron un procedimiento de compras y asi evaluar los costos de los

insumos con la finalidad de que haya un aumento en la rentabilidad.

Palabras clave: Rentabilidad, politicas contables, presupuesto anual, procedimiento de

compras y estrategias de ventas.
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O resumo

O presente estudo de pesquisa se baseia em como aumentar a rentabilidade da empresa de
hidrocarbonetos; analisando as informagdes constatou-se que o objetivo de implementar
politicas contébeis e a implementacdo de manuais de politicas contabeis para melhorar a
rentabilidade.

A metodologia mista com design holistico foi utilizada, pois combina métodos
quantitativos e qualitativos, e ao obter qualquer a informacdo, a triangulacdo é permitida,
através da abordagem projetiva. A alternativa para a presente pesquisa foi a triangulacao,
desta forma foram obtidas diferentes solu¢cdes com uma interpretacdo adequada. Ferramentas
como a analise documental e entrevistas foram realizadas; os documentos que foram
utilizados na investigacdo foram demonstracfes financeiras da situacdo financeira e
resultados, folha de calculo de impostos de renda, controle de estoque e com respeito as
entrevistas foram para o pessoal da empresa como gerente, chefe de tesouraria, vendas e
contador, as informacdes obtidas foram de entrevista virtual na qual permitiu identificar o
problema dos clientes devedores e as despesas adicionais que correspondem a cobranga, com
respeito a analise documental foi evidenciado que os custos de vendas foram altos e assim
confirma que a margem de utilidade da empresa foi baixa. As ferramentas utilizadas para

processamento e analise de dados foram o Microsoft Excel e o Atlas Ti 8.

A empresa de hidrocarbonetos pode melhorar a rentabilidade e para poder aumenta-
la tiveram que fazer um orcamento anual da demonstracdo de lucros e perdas, dando mais
énfase também a area de vendas, pois foi para implementar estratégias de vendas, com
respeito a area de fabrica implementaram um procedimento de compra e assim avaliar 0s

custos dos insumos a fim de ter um aumento na rentabilidade

Palavras-chave: lucratividade, politicas contabeis, orcamento anual, procedimento de
compras e estratégias de vendas.
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Introduccion

En esta investigacion su principal objetivo fue implementar politicas contables para
incrementar la rentabilidad en una empresa de hidrocarburos; debido a que en los ultimos
afios la empresa ha tenido un minimo margen de ganancia y en otros casos obtuvo pérdida.

Dicha investigacién consta de cinco capitulos estructurados, que se detalla lineas abajo.

En el primer capitulo se expone sobre el problema de la investigacion, se tomé como
base el planteamiento del problema a través de informes internaciones, nacionales y local;
en este capitulo se evidencia el problema general y especifico, asi como los objetivos de la
investigacion de forma general y especificos; también la investigacion fue justificada con
bases teoricas y conceptuales de la matriz de la categoria problema. La metodologia que se
empleo fue mixta que combina las técnicas cualitativas y cuantitativa, para profundizar al

momento de analizar.

En el segundo capitulo se detalla todos los antecedentes de las investigaciones
nacionales e internacionales del problema de la rentabilidad en diferentes aspectos, ademas
se incluye las bases tedricas que dan soporte en el avance de la investigacion, en conjunto

de los conceptos relevantes de la investigacion, de la categoria problema y solucion.

En el tercer capitulo se ejecuta la metodologia de la investigacion, se explica los
métodos a emplear en la investigacion, el enfoque de la investigacion fue mixta dando un
mayor resultado a la conclusion del problema, también se visualiza el tipo de investigacion
para la investigacion fue proyectiva por ser sistematico que se aplica a la investigacion,
analizando de una manera integral todos los aspectos. El disefio de la investigacion es
importante en este caso fue el analisis documental y la entrevista, se valido la informacion a
través del Atlas TI. Se evidencia la poblacién, muestra y unidades informantes. Se muestra
las categorias de problema y solucidn, junto a las técnicas e instrumentos de recoleccion de

datos, asi como los procesamientos y analisis de datos y por ultimo los aspectos €ticos.

El cuarto capitulo se exhibe la presentacién y discusion de resultados obtenidos de

los métodos cuantitativos y cualitativos, utilizando las herramientas del Microsoft Excel y
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el Atlas TI. Se realiz6 el analisis documental de los estados financieros de la empresa, con
las entrevistas se describid las respuestas resaltantes de cada entrevistado para formar un
esquema. En consecuencia, a los resultados obtenidos se pudo determinar la priorizacion de
los problemas, se pudo consolidar el problema, para obtener los objetivos de la propuesta y
asi llegar a las alternativas de solucién y obteniendo evidencias.

Por ultimo, el quinto capitulo se logra llegar a las conclusiones y recomendaciones,
basando a los objetivos de la propuesta para incrementar la rentabilidad en una empresa de
hidrocarburos, debido a lo cual se propone la implementacion de politicas contables para

mejorar la rentabilidad en una empresa de hidrocarburos, Callao 2021.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

El 2020 fue un afio atipico, por la expansion de la COVID-19 que puso en peligro a las
grandes economias mundiales; amenazando con disminuir la demanda mundial de la
industria de hidrocarburos y la guerra de los precios del petréleo, afectando a la disminucion
de la demanda de combustible. El confinamiento del 2020 generé grandes impactos sobre la
produccion petrolera en Colombia en la disminucion de los ingresos de las empresas. La
estabilidad politica es la principal fortaleza del pais, dando apoyos fiscales a las empresas.
Los volimenes de ventas y exportaciones de hidrocarburos se redujeron, esto conlleva a la
reduccion de los gastos como son los empleados, compra de bienes y asi no tener mas

pérdidas (Asociacion de Colombia de Petroleo, 2021).

Para la empresa Petrobras, el primer trimestre del 2021 en la produccion de petroleo
y gas tuvo una caida en su rentabilidad del 5%, debido a la reduccién de inversion al largo
del 2020 y principios del 2021; en cuanto a las ventas comerciales de sus productos tuvieron
una mayor ganancia en el 2021. Para que hayan obtenido dicha rentabilidad gasto que afecta
a la rentabilidad. Debido a las ganancias obtenidas en el 2° trimestre del 2021, Petrobras

decidio pagar dividendo a sus accionistas (Petrobras, 2021).

Respecto a la rentabilidad del sector hidrocarburos, el estado peruano debe promover
leyes para que puedan operar con mayor facilidad y asi poder contribuir en la economia
nacional, como el incremento en el PBI, pago del canon, generando una mayor
empleabilidad y también un incremento en la recaudacion de los impuestos. Las inversiones
de hidrocarburos en el 2020 disminuyeron por la caida de los precios internacionales y la
menor demanda registrada en el pais por la COVID-19 afectando a la economia del pais. El
total de inversiones en el 2020 fue inferior en 60% respecto al 2019 (Ministerio de Energia
y Minas, 2020).

El Pert a inicios del 2021, se enfrentd a la segunda ola de la COVID-19 y a las crisis
politicas y econdmicas, siendo el petroleo ha sido mas afectado que el gas natural. Las
empresas de hidrocarburos que han obtenido grandes proyectos han tenido que solicitar la
suspensién por fuerza mayor, al no haber mayor inversion en este sector. Los ingresos han

disminuido considerablemente, asi como la explotacion de estos recursos en las regiones.

17



Los representantes de la Sociedad Peruana de Hidrocarburos han solicitado una reunion con
Perupetro sobre las modificaciones de las regalias en el marco juridico, asi como la
eliminacion de tramites burocraticos y modificar algunas condiciones para promover la

inversion privada (Natural Resource Governance Institute, 2021).

En la empresa privada de hidrocarburos en el 2019 su rentabilidad fue del 1% del
total de sus ventas, y para el 2020 la utilidad disminuy6 en 1.05. Para inicios del 2021 en
enero la empresa obtuvo una rentabilidad del 17.61% con respecto a la utilidad del 2019,
para los meses de febrero hasta mayo por el tema de la COVID-19 y la baja demanda de
hidrocarburo. Los problemas que se enfrentd la empresa de hidrocarburos fueron debido a
la pandemia, en la cual desistieron de varios contratos empresariales, generando la reduccién
en los ingresos para el 2020, la empresa tuvo una carga laboral alta; tomo la decision de
continuar con sus colaboradores; otro problema que afronto la empresa fue la diferencia
cambiaria del dolar de sus productos. La empresa ha tenido una linea de negocio de pintura,
la cual no se pudo impulsar adecuadamente, tampoco se realizd una gestion de ventas
impulsando este negocio. Con respecto a la gestion de cobranza no elaboré un plan optimo,
se vendiod a los clientes con un crédito de 30 dias, antes de cumplir con la fecha de cobro, el
area de ventas tuvo requerimiento de sus clientes y fueron atendidos, algunos ya se habian
pasado de los 30 dias de cobro, al no contar con una comunicacion entre las dos areas se
gener6 un gran fondo de cobranza a los clientes, en algunos casos se tuvo que negociar con
los bancos para obtener la liquidez lo méas pronto posible, generando pagar intereses, algunos
clientes han pagado y otros no, en consecuencia que genero los clientes deudores, afect6 a
los resultados empresariales; ya que se tenia que provisionar cobranza dudosa; significando
un 0.04% de los ingresos del 2020. En abril del 2021, los ingresos representaron un 0.53%
de los ingresos del 2020, los gastos administrativos y ventas se mantuvieron hasta abril. La
linea de negocio ha tenido un mejor margen es solvente con un 7.2% en la rentabilidad hasta
abril del 2021, seguido por la linea de negocio combustible con un 5.5% de la rentabilidad.
La empresa no contaba con un presupuesto proyectado anual; de esta manera se pudo
visualizar el cumplimiento de metas mensuales y pudiendo comparar la gestién empresarial
en el 2021.
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1.2 Formulacion del problema
1.2.1 Problema general
¢Como mejorar la rentabilidad de una empresa de hidrocarburos, Callao 20217

1.2.2 Problemas especificos
¢Cudl es la situacion de la rentabilidad financiera de una empresa de hidrocarburos, Callao
20217

¢Cudles son los factores que inciden en la situacion financiera de la rentabilidad en la

empresa de hidrocarburos, Callao 2021?

1.3 Objetivos de la investigacion

1.3.1 Objetivo general

Proponer la elaboracion de politicas contables para garantizar una mayor rentabilidad de una
empresa de hidrocarburos, Callao 2021.

1.3.2 Objetivos especificos
Diagnosticar la situacion de la rentabilidad financiera de una empresa de hidrocarburos,
Callao 2021.

Determinar los factores que inciden en la obtencion de la rentabilidad de una empresa
de hidrocarburos, Callao 2021.
1.4 Justificacion de la investigacion
1.4.1 Teorica
Esta investigacion esta tedricamente justificada por tres tipos de teorias, las cuales detalla a
continuacion: (a) la primera es la teoria matematica, en la cual ha aportado a la contabilidad
las estructuras proporcionadas; ya que es un instrumento muy importante para la
contabilidad. A través de las formulas matematicas se genera la rentabilidad empresarial, asi
como identificar las variaciones en el andlisis financiero, para esta investigacion se
implantara las ratios financieras que va en relacion de 2 variables, con la finalidad futura de
anticipar problemas sobre todo en la rentabilidad. (b) La segunda teoria de control, indica
sobre los analisis de los procedimientos empresariales; también permite disefiar un sistema

de control, como es la comparacion entre periodos, de esta manera se tendra una mejor
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evaluar en la rentabilidad, en esta investigacion aportara en realizar un control de los gastos,
teniendo relacion con los ingresos para la futura evaluacién de la rentabilidad anual, dicho
control serd el soporte de las variaciones de la rentabilidad entre periodos y (c) por ultimo la
teoria de economia, la cual explica sobre la realidad econémica empresarial, que es esencial
para la toma de decisiones empresariales, en la investigacion se incorporaré el estado de flujo
de efectivo serd una informacion util para el gerente; mejoraria la politica de financiera e

inversion, cambiaria procesos productivos para aumentar la rentabilidad .

1.4.2 Metodoldgica

En esta investigacion el objetivo es adoptar el método mixto que combina las fortalezas de
los enfoques cuantitativo y cualitativo, de esta manera el desarrollo de la investigacion va a
ser mas profunda para una comprension amplia y disminuir los riesgos, de esta manera
conlleva a la elaboracion de una propuesta factible como solucién al problema con resultados

mas confiables.

Para la presente investigacion se recolectd informacion, se realizo andlisis variables
de los estudios con datos numéricos, porcentuales y textuales para luego triangularlos. Por
otro lado, las técnicas e instrumentos seran de gran de apoyo para la investigacion, la técnica
de analisis documental; en la cual se analizara los estados y ratios financieros con la finalidad
de estudiar la rentabilidad de la empresa de hidrocarburos, realizando un analisis adecuado

de los estados financieros; asi como las ratios financieras de los afios 2019, 2020 y 2021.

1.4.3 Préctica

El objetivo de la presente investigacion es identificar los diferentes motivos de la baja
rentabilidad de la empresa hidrocarburos, especialmente a la gerencia y a los socios
capitalistas. EI aporte de esta investigacion es implementar el uso adecuado de las
herramientas financieras en las diferentes areas, que serdn anexadas a los reportes
gerenciales y de esta manera se lograra tener una informacién mas completa y concisa en

donde se detectara si la rentabilidad es 6ptima.
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1.5 Limitaciones de la investigacion
1.5.1 Temporal

El trabajo de investigacion se realiz6 en 5 meses que fueron entre agosto a diciembre 2021. La
informacion que se analizé en la investigacion fueron por los periodos 2019,2020 y 2021 de la
empresa de hidrocarburos. La investigacion ocurrio cuando se estaba teniendo una convivencia con
la pandemia en el pais y ademas se estaba reactivando algunas actividades econémicas de forma

parcial.

1.5.2 Espacial

El estudio de investigacion se llevo en el distrito de Ventanilla, Callao de la empresa de
hidrocarburos de forma presencial con todos los protocolos de sanidad ante el COVID-19
solo para el area contable, con respecto a las otras areas como tesoreria, planta y ventas se
desarrollé de forma virtual; de esta manera se evito la propagacion del contagio del virus.

Ademas, la empresa cumplia con la modalidad de home office.

1.5.3 Recursos

Los recursos que se usaron para la investigacion fueron proporcionados por el area contable de la
empresa como los estados financieros y declaraciones juradas anuales al fisco. Con respecto a las
demas areas entregaron los reportes como su plantilla de pagos semanales, estados de cuentas
bancarias, los requerimientos de ventas por correo y deméas documentos. Con respecto a la utilizacion

de herramientas fueron laptop, internet y Microsoft Excel.
La forma de trabajo de la empresa fue entregar todo tipo de documentacidn que se obtuvo en

realizar las operaciones empresariales al rea contable, para que se ingresara a la contabilidad y de

esta forma se obtuvieron los estados financieros razonables que formo parte de la toma de decisiones.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Antecedentes internacionales

En Espafia, Jiménez y Rodriguez (2019) realizaron el estudio sobre rentabilidad y estrategia
del comercio al por menor de combustible. El objetivo de la investigacion fue el analisis de
las estrategias y la competitividad empresarial en relacion con la rentabilidad de las empresas
del sector, identificacion de los factores que influyen en la rentabilidad, dando la importancia
en las ventas de combustibles, la investigacion se realizé mediante el enfoque cuantitativo,
con la técnica de analisis documental y entrevistas. El resultado que obtuvieron es que la
empresa tuvo demanda en los servicios a los vehiculos, las tiendas y tiene diversidad en
combustible no impulsando las ventas y eso afecta a la rentabilidad. Se concluye que algunas
empresas que tiene diversidad en sus productos de combustible, dan servicios de
mantenimiento vehicular influye a la rentabilidad, las empresas de venta al por menor no
tiene conocimientos amplios de poder generar buenas estrategias de ventas para impulsar y
poder obtener una rentabilidad 6ptima. Recomiendan que implemente estrategias y politicas
de ventas, impulsando ofertas para la venta del combustible, fidelizar a los clientes con una
buena atencién por los colaboradores de las estaciones, capacitar al personal para un
adecuado manejo a las maquinas de combustible esto influye directamente a la rentabilidad,
buscar otro tipo de combustible que los clientes deseen para tener variedad y también otros

servicios como el mantenimiento a los vehiculos, lavado.

En Mexico, Goves, Macias y Oropeza (2019) realizaron el estudio sobre la
rentabilidad de petrdleos que son determinantes y discusiones sobre el presupuesto publico.
El objetivo de la investigacion fue hallar la incidencia del comportamiento de la rentabilidad
de Pemex. El estado recibe ingresos del sector petrolero através de las ganancias o utilidades
de la empresa Pemex. La investigacion se realizd6 mediante el método cuantitativo, con el
andlisis de regresion multiple con variables internas o macroeconémicas. Dando como
resultado un muy eficiente en la Ultima década obtenida por la rentabilidad de Pemex. La
rentabilidad obtenida por la empresa Pemex con el tiempo ha disminuido y la consecuencia
es un menor ingreso a la recaudacion fiscal. Concluyeron que la reduccién del precio del
petréleo en ddlar esta afectando a la rentabilidad de la empresa Pemex. Recomendacion es
que el pais debe de aceptar mas inversidn privada en el sector petrolero, para que estas

empresas obtengan rentabilidad y asi poder contribuir al arca fiscal. La recaudacion fiscal y
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la rentabilidad del sector de hidrocarburos estan relacionados, el gobierno debe impulsar

normas y proyectos para una mejoria en dicho sector.

En Ecuador, Carpio y Diaz (2016) realizaron el estudio sobre propuesta para la
reduccion de costos que mejore la rentabilidad. El objetivo de la investigacién fue
implementar diversas estrategias de reduccion de costos de construccion de los productos e
insumos, la investigacion se realiz6 mediante un enfoque mixto empleando los métodos
deductivo e inductivo, se utilizd cuestionarios, encuesta y analisis documental. El resultado
obtenido fue que se identifico los problemas en realizar los costos de la construccion. Se
concluyé ha habido un aumento de compras de materiales importados; se recomienda
reemplazar algunos materiales nacionales para el aumento en la rentabilidad, también
manejar un catalogo de ventas con productos nacionales e importados, de esta manera los

ingresos y costos van a estar relacionados con los requerimientos de los clientes.

En Argentina, Santander (2016) expuso el estudio sobre de evaluacion econémica de
proyecto en marcha de una empresa petrolera. El objetivo de la investigacion fue desarrollar
un método de evaluacion econdmica a fin de detectar los desvios de la rentabilidad, la
investigacion se realiz6 con el enfoque mixto y aplicé el tipo descriptivo. También se realizo
la investigacion documental. El resultado mostro que hay procesos burocréaticos que afecta
en la toma de decision, por los retrasos burocraticos genera pérdidas. Se concluy6 la
importancia la aplicacion de metodologia de control de proyectos en marcha para ver las
pérdidas o desvios de la rentabilidad y asi poder tomar una decision asertiva para la empresa.
Por ultimo, se recomienda tener un ciclo de periodicidad el control de los recursos y tener

plantillas uniformes para la utilizacion en los proyectos.

En Ecuador, Solis (2015) elaboro el estudio sobre el control interno y su incidencia en la
rentabilidad de una empresa de hidrocarburos. El objetivo de la investigacion fue analizar
los procesos de control interno para determinar las consecuencias de la disminucion de la
rentabilidad, la investigacion se realizd bajo el enfoque mixto, empleando los métodos
deductivos e inductivos, se utilizd encuesta, entrevista y analisis documental; el resultado
obtenido fue el control interno de la empresa no es de buena calidad por equivocaciones del
personal, no hay una buena gestion gerencial no obtuvo una rentabilidad la empresa. La

conclusion es al no contar con capacitaciones al personal se realiza una mala venta
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influyendo en la rentabilidad. Se recomienda implementar un sistema de control interno para

la disminucién de los gastos y asesoria constante a los despachadores.

2.1.2 Antecedentes nacionales

De Atencio y Briones (2021) realizaron el trabajo de control interno y su influencia en la
planificacion tributaria en las estaciones de servicios Lima 2019, teniendo como objetivo
determinar si el control interno incide en la planificacion tributaria de las estaciones de
servicios. La investigacion se realiz6 bajo el enfoque cuantitativo con el método descriptivo,
estadistico, de analisis y sintesis; con las técnicas de recoleccién de datos y encueta.
Finalizaron que las empresas no cuentan con un control interno, tampoco con politicas
empresariales ni contables generando un riego en la rentabilidad, también indicaron que los
empresarios no tienen conocimiento tributario ni un sistema de alerta del vencimiento de
impuestos, generando retrasos en los pagos y esto trae como consecuencia intereses
moratorios, sanciones y multas que son asumidos por la empresa; siendo gastos innecesarios
que afecta directamente a la rentabilidad. Las recomendaciones fueron implementar el
control interno para proporcionar informacion razonable para el cuidado del patrimonio e
incremento en la rentabilidad, establecer politicas de control, un sistema de seguimiento de
los pagos a los impuestos, siendo los gastos necesarios de la gestion productiva y asi no

afectando mucho a la rentabilidad.

De la Paz y Pérez (2020) ejecutaron la tesis sobre la gestion de riesgo y su impacto
en la rentabilidad de la empresa del sector hidrocarburo Lima 2019-2020, teniendo como
objetivo determinar el impacto de la gestion de riesgo en la rentabilidad. La investigacion se
realizd bajo el enfoque mixto teniendo el tipo de investigacion explicativa, es una
investigacion no experimental, utilizando entrevista, encuesta, cuestionario entre otros.
También se utilizé el analisis documental. Concluyeron que se puede visualizar la afectacion
de la rentabilidad aplicando los procedimientos de gestion de riesgo, también se evidencio
que la empresa no cumple con una proteccion medioambiental, asumen el riesgo de obtener
una sancion econdémica afectando a la rentabilidad y sancién administrativa con cerrar el
local, generando pérdidas irrecuperables. Las recomendaciones fueron implementar un plan
integral de gestion de riesgo para garantizar una adecuada rentabilidad, deben implementar
una politica ambiental para no correr el riesgo del cierre del local; de esta manera no seré tan

afectada la rentabilidad ni la empresa.
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Alama y Ramos (2019) desempefaron la tesis sobre la implementacion de una
estacion de servicio en la ciudad de Huancayo, el objetivo fue verificar la factibilidad de
implementar una estacion de servicio, que brinde servicios adicionales de la bodega. La
investigacion se desarrollé con la técnica del muestreo no probabilistico, analisis documental
y la entrevista, método cuantitativo y cualitativo; dedujeron que es viable la oportunidad de
negocio de la industria de combustible en Huancayo, por el acceso a la tecnologia y a la
demanda del grifo por los posibles clientes, es un proyecto con una buena proyeccién en las
ventas de los galones, obteniendo una dptima rentabilidad, ampliando el negocio y asi tener
rentabilidad por varias actividades empresariales. Las recomendaciones fueron crear
indicadores en cada area para medir el desempefio del negocio y poder elaborar planes de
accion a tiempo, se recomienda otro tipo de distribucion a traves de un camidn cisterna, de
llevar el punto inicial el grifo a la planta el punto final y asi obtener méas ingresos, captando

nuevos clientes.

Lopez (2018) llevd a cabo la tesis sobre aplicacion de un planteamiento financiero
para mejorar la rentabilidad de la empresa de hidrocarburos SA Trujillo 2017, teniendo como
objetivo demostrar que un planteamiento financiero mejore la rentabilidad. La investigacion
se realizo bajo el enfoque mixto de tipo no experimental empleando el método deductivo e
inductivo, se utilizo las técnicas de entrevista y encuesta; el resultado obtenido fue que no
habia un adecuado lineamiento, asi como las funciones no establecidas correctamente,
habiendo duplicidad en las funciones y las gestiones de jefes empiricos. Se utilizé el analisis
documental para la recopilacion de datos, obteniendo como resultado que el area de ventas
tiene mayores problemas, también se evidencio que no habia mucha rotacion de inventario,
generando gastos en almacenamiento y falta de politicas para promover las ventas y asi
obtener una mayor rentabilidad. Se concluyé que, al implementar el planteamiento
financiero, involucrando politicas de gestién van a obtener una un resultado de utilidad neta
del 4%. Se recomienda que la empresa debe implementar politicas de eficaces de ventas; asi

como optimizar los recursos del personal y los activos materiales de la empresa.
Flores y Isuiza (2015) realizaron la tesis sobre la toma de decisiones financieras y su

relacion con la rentabilidad de la empresa de combustible Iquitos 2014, teniendo como

objetivo determinar la relacién entre la toma de decisiones financiera y la rentabilidad
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empresarial. La investigacion se realizd bajo el disefio descriptivo y correlacional, se utilizo
el analisis documental para la recopilacion de datos, se evidencié que la toma de decisiones
no es eficiente, generando un déficit en la rentabilidad, también hay falencias en la parte
financiera; se concluyé que la rentabilidad a lo largo de los periodos ha disminuido en
consecuencia a inadecuada toma de decision financiera. Se recomend6 en implementar
nuevos procesos financieros con la finalidad de visualizar el comportamiento de la

rentabilidad y asi puedan tomar la mejor decision en la utilizacion de sus recursos.

2.2 Bases tedricas

2.2.1 Marco fundamental y conceptual de la categoria problema

Teoria matematica

La teoria matematica sustentada por Ortiz, Lluis y Mufioz comprobaron que se proporcionan
ideas, tecnicas y herramientas para poder resolver los problemas. Las matematicas
algebraicas y aritméticas contribuyeron a la medicion de los principios contables, también a
la aplicacion de herramientas matematicas a la contabilidad, como los modelos matematicos
y el desarrollo de una contabilidad analitica.; lo que va a permitir en procesar, integrar,

analizar, interpretar y proyectar para la comprension en la toma de decisiones.

La contabilidad es fundamental en toda empresa para que muestre el resultado del
periodo obtenido, apoyandose en los métodos analiticos contables que conlleva a la
interpretacion del estado general de la empresa. La contabilidad analitica resulta ser el
manejo matematico sobre el esquema contable, la cual infiere en el desarrollo del analisis de
la gestién empresarial y asi poder ver el comportamiento de los costos de produccion

utilizados, para poder logar una mayor rentabilidad en los productos.

La teoria matematica es una forma de integracion de la informacion y el analisis;
permite realizar informes financieros que aportan la toma de decisiones y a la rentabilidad,
a través las teorias geométricas se pudo derivar la regla de tres en el calculo mercantil; la
regla del tanto porciento proporcion6 como se pudieron fijar los intereses simples y
compuestos que se utiliza en las empresas a través de los préstamos. En la ciencia contable
fue fundamental la partida doble basandose en todo hecho econémico (Ortiz, 2016;
Lluis,2005 & Mufioz, 2014).
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La teoria matematica aportd en esta investigacion los analisis a los estados
financieros, andlisis comparativos anuales, también se sustentara el analisis a las partidas
contables que contribuyen a la rentabilidad de la empresa; a traves de sus formulas obtendran
resultados y se verificara la afectacion en la rentabilidad de la empresa.

Teoria del control

La teoria del control acreditada por Sunder, Stoner, Bonded y Bagur manifiestan que la
medicion ayuda al desempefio de la empresa, el sistema de control es un sistema de
informacién contable; es un sistema que aporta a la toma de decisiones; ya que se analiza,
evalla y clasifica los procesos de la organizacion. En la década de los 80 se enfocaron en
usar la herramienta de presupuesto, la cual en su momento aporté en el control. La revisién
sistematica continua de los procesos, dan la oportunidad de tomar decisiones oportunas y
también se debe seguir usando el presupuesto y pudiendo ser un analisis mas rapido, refleja
la diferencia entre la gestion real con la proyeccion (Forero, 2005; Stoner, Freeman y
Gilbert,1996 & Lluis, Bagur, 2006).

Para esta investigacion la teoria de control sera fundamental porque se implementara
el presupuesto anual, la cual se llevara un adecuado control de los gastos y asi puedan medir

la rentabilidad, otro documento importante para el control son los inventarios por las ventas.

Teoria economica

La teoria econdmica autentificada por los autores Morales, Caraveo y Castro nos hablan de
la evolucion de esta teoria, dando importancia al conocimiento empresarial. La capacidad de
absorcion es importante para el conocimiento y en la aplicacion para el proceso productivo
generando mayor ventaja; al dar importancia a la politica empresarial, la empresa debe tomar
un rol importante en la produccion de los bienes, con la finalidad que no dependa del
personal. Las relaciones econdmicas se dan con los analisis macroeconémicos, que permite
visualizar el estado econdmico de otras empresas o0 paises y poder analizar el impacto a la
microecondmica que se enfoca en la unidad productiva que es la empresa. Se considera un
transito fluido de la informacion de todas las acciones necesarias para el proceso productivo,
el resultado primordial es la actividad automatica y se vuelve mas eficiente, teniendo

metodologias importantes que brindan un resultado a favor o en contra. En la teoria
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econdmica también nos indica se basa en la rentabilidad y en las necesidades del consumidor

para el proceso de produccion (Morales, 2009; Caraveo, 2015 & Castro, 1999)

Para esta investigacion fue importante la teoria de la economica debido a los
resultados de los bienes producidos obteniendo una rentabilidad o una perdida, por otro lado,
empresa debid de conocer los procedimientos de produccion y asi poder evaluar, continuar

o modificar dicho procedimiento, para una mejora continua.

Rentabilidad

La finalidad de toda empresa es invertir para generar rentabilidad, siendo lo esperado la
utilidad o ganancia; que es lo mas esperado; y en algunas ocasiones se da la pérdida y suele
ser al inicio de las operaciones, también por la mala gestion gerencial y por factores externos.
La utilizacion de los recursos empresariales genera la rentabilidad, los que interviene son los
ingresos o ventas con los costos, los gastos de personal, materiales y gastos incurridos en el
periodo. Se requiere que la empresa cuente con activos para que puedan generar la
rentabilidad. Los asocios esperan una optima rentabilidad empresarial, con la finalidad de

recibir dividendos; que son los intereses de la inversion (Ccaccya, 2015).

La rentabilidad es toda accion econdmica en donde interviene los materiales, gestion
de colaboradores y financieros para obtener un resultado. El interés de una empresa es
obtener seguridad para la continuidad empresarial y consolidacién en el &mbito del sector
empresarial y obtener rentabilidad es importante para los inversionistas, de esta manera la
empresa misma se financia con sus operaciones, sin la necesidad de la intervencion

patrimonial de los socios.

El analisis de la rentabilidad fue garante del crecimiento empresarial, como la
estabilidad en la participacion en el mercado y para poder invertir en otros negocios. Se
comprobd que cada sector econdmico realiza sus operaciones de acuerdo al giro de negocio
por lo que cada sector tiene un resultado diferente en la rentabilidad, sostuvo que las
empresas competitivas manejaban unos margenes menores con una mayor rotacion.
Mientras para las empresas que obtuvieron mejor margen tuvo una gran inyeccion de capital
(Sanchez, 1994).
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En la rentabilidad interviene dos caracteres que son el calculo y la descomposicidén
de la rentabilidad para el anlisis del comportamiento empresarial. Se aplica la ratio del
retorno sobre la inversién siendo una herramienta importante para la rentabilidad y para los
socios. Esta ratio se mide la ganancia que tiene el socio y comprender las estrategias del
negocio, es una herramienta valiosa para optimizar las funciones realizadas para un mejor
rendimiento (Aguiar, 2005).

Este concepto es fundamental para esta investigacion; debido a la gran importancia
que tiene la rentabilidad empresarial. Los socios de la empresa hidrocarburos podran
visualizar la rentabilidad y asi tomar decisiones de continuar con las lineas de negocio o
incursionar en otra actividad econémica donde puedan adquirir rentabilidad, con esto se

podrian expandir el local.

Utilidad bruta

Es esencial la venta para la empresa, impulsando con fuerza a la gestion de ventas con
tacticas y un sistema de marketing. Para obtener la utilidad bruta, se requiere de los ingresos
0 ventas con los costos del bien o servicio. Se analiza los resultados de las ventas con la
finalidad si se realiza una buena gestion de ventas con el aumento de sus ingresos y la
rotacion de los inventarios, la empresa debe ser versétil, debe de revisar las estrategias,
siempre innovando los productos de ventas. El area de ventas tiene que contar con politicas
fuertes donde puedan manejar herramientas para el incremento de los ingresos, también la

empresa debe conocer su FODA (Véasquez, 2002).

El analisis financiero muestra indicadores que determina el cumplimiento de los
objetivos empresariales. La utilidad bruta es el resultado de los ingresos operacionales
disminuyendo los costos del producto., siendo los costos recuperables a través de las ventas,
son los gastos directamente relacionados con el producto o servicio de venta, hay tipos de
costos que son comercial (venta y compra), se determina el costo con las salidas de los
inventarios soportado por el Kardex y de produccion o servicio, los costos que interviene
para la produccién o servicio como es la materia prima, mano de obra, servicios publicos,
arrendamiento de la planta, seguros de las maquinarias, desgaste de las maquinarias y otros

gastos indirectos para la fabricacion del producto (Mejia, 2009).
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Es importante en la planificacion del negocio. EI margen de utilidad bruta se calcula
con los ingresos ordinarios son los generadores de la actividad econémica propia del giro de
la empresa y los costos directo o indirecto de produccidn que representan el esfuerzo de las
ventas y la logistica empleada, con el resultado de la utilidad bruta se va a evaluar los gastos
fijos que tiene la empresa y asi poder obtener mejor rentabilidad. La empresa debe tener un

buen margen bruto para cubrir los gastos operativos (Sevilla, 2014).

La utilidad bruta repercute a los gastos operativos y financieros que tiene la empresa
de hidrocarburos, es relevante este concepto para la investigacién y poder corroborar el buen
margen bruto y asi contribuira a la toma de decisiones con respecto de las politicas de ventas
y disminucion de los costos del producto.

Rentabilidad financiera

Conocido como el indice de retorno sobre el patrimonio y mide la rentabilidad obtenida por
los socios; es el interés que la empresa obtiene con los accionistas; también es el resultado
de la inversion y gestion empresarial que contribuye a una buena toma de decisiones. En la
rentabilidad financiera se calcula cuanto es el apalancamiento patrimonial y debe ser
comparado con el endeudamiento con terceros y sin la necesidad de solicitar el apoyo

patrimonial en la gestion empresarial (Sanchez, 2002).

La rentabilidad financiera es muy importante es esta investigacion y para la empresa
de hidrocarburos, se visualizara el porcentaje de endeudamiento empresarial si cubre con el
patrimonio y ver en qué porcentaje, la empresa no deberia de tener mucho apalancamiento
patrimonial, también debe de acreditar con terceros con un porcentaje menor al accionariado

para que en un extremo no puedan Ser socios.

Toma de decisiones

Los sistemas contables y financieros son de suma importancia, por motivo que sirve de
soporte en las politicas contables y empresariales, como es de ampliar el negocio o cambio
de actividad, incremento en la linea de negocio; con estos soportes contribuye a una mejora
en la tomar de decision con los analisis respectivos. Tener los estados financieros analizados
es una buena herramienta para las préximas inversiones o transacciones comerciales, en el

ambito bancario solicitan los estados financieros que son evaluados por su ellos y el flujo de
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caja facilita para area de finanzas. Las ratios financieras también tienen un rol importante,
es el método mas eficiente en la toma de decisiones, es una herramienta mas concisa
(Guzman, 2018).

La toma de decisiones es muy importante para poder invertir, realizar financiacion y
gestion de activos para que puedan conseguir financiamiento para un proyecto nuevo y
pueden decidir en cuanto se puede endeudar con terceros y administrar correctamente los
activos. La empresa no solo debe acudir a los socios con aportes de capital, deben de realizar
tratos con los proveedores e incluir a los bancos para el financiamiento de la actividad
econdmica empresarial, para obtener eso la empresa debe tener soportes financieros fiables
y razonables (Barcia, Guarnizo, Ordofiez, & Villacreses, 2018).

La toma de decisiones es esencial en toda empresa y sera muy Util e importante para esta
empresa de hidrocarburos, y puedan emplear un buen método en las cobranzas, podrian
asociarse con otra empresa para proyectos grandes que da el estado o empresas
trasnacionales, cambiar o mejorar en las lineas de negocio o incrementar la actividad

econOmica.

Flujo de efectivo

Con el flujo de efectivo se puede evaluar la capacidad que tiene la empresa con la liquidez.
Los usuarios de los estados financieros desean saber como la entidad genera sus operaciones,
las empresas deben llevar el flujo de efectivo de acuerdo con las NIIF’s. El resultado del
flujo de efectivo puede ser un déficit o un superavit, para evaluar en obtener un

financiamiento o invertir en un nuevo negocio (MEF, 2004).

El flujo de efectivo es adaptable al tipo de empresa; las empresas con el flujo de
efectivo ven el capital de trabajo que tienen y asi poder tomar la mejor decision en buscar
financiamiento sea del socio o tercero, también previene situaciones y enfrenta dificultades
y Seguir con sus operaciones, es una garantiza a los accionistas en poder cobrar sus
dividendos o tener que contribuir con aportes de capital para que la empresa pueda seguir

desarrollandose en la gestion empresarial y buscar la rentabilidad deseada (Vargas, 2007).
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Existen 2 métodos del flujo de efectivo operativo y financiero, la diferencia es entre
ambos métodos es el formato y contenido de las partidas que se obtienen, analizan y reportan
los datos acerca de los flujos de efectivo por actividades de la operacion. Al realizar este
estado financiero se da a conocer la utilizacion de los fondos. Los usuarios pueden evaluar
la situacion empresarial se adapta a las circunstancias empresariales, asi como las empresas
financieras si es viable otorgar préstamos, leasing, carta fianza (Gutiérrez, Cruz, &
Margueiz, 2009).

El flujo de caja fue de suma relevancia para la utilizacion de la presente investigacion,
la empresa de hidrocarburo podréa aplicar trabajo para la visualizacion del flujo de caja, asi
tendrd un mejor capital de trabajo y podra ver el financiamiento con los bancos y
proveedores. También podra evaluar el resultado del flujo de caja siendo un superavit, donde
podréa decidir en repartir dividendos a los socios o buscara un proyecto nuevo de negocio y
si es un déficit se podra replantear con los proveedores y buscar financiamiento con los

bancos, asi como solicitar a los clientes el cobro de sus facturas.

Estado de resultados

Es el segundo estado financiero, este reporte financiero muestra de forma explicita la
situacion empresarial determinado por un periodo anual. Se observa los ingresos y gastos
que han obtenido la empresa y por consiguiente se obtiene un resultado de ganancia o
pérdida; de esta manera se mide la gestion gerencial. Esta formada por una estructura
establecida. Este estado debe presentarse con una periodicidad como mensual, bimestral,
trimestral, semestral; para verificar la informacion que sea a valor razonable. EI impacto en
la empresa es ser medible y analizable, con esto se va a evaluar la rentabilidad, pudiendo
mejorar. Este estado es muy ventajoso para la empresa por una evaluacion constante del
desempefio operativo, se logra medir en la utilizacién de los recursos con respecto al uso y
destino, al obtener una rentabilidad positiva se va otorgar el reparto de dividendo a los socios
0 accionistas, se puede realizar las proyecciones de las ventas y asi poder estimar mejor los
flujos de efectivo y por Gltimo va acceder a la distincién las debilidades del proceso operativo
y financiero. Siendo una herramienta de apoyo gerencial para saber como se encuentra la
gestion, dando una visibn mas organizada, es el estado que obtiene la rentabilidad
empresarial, y por ultimo cuando la empresa desea financiar ante los bancos, se debe

presentar este estado (Urzla, 2019).
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Es un estado financiero principal que se presenta la informacion con los logros
alcanzados por la administracion empresarial durante un determinado periodo, con este
estado se evalUa el desempefio operativo. El resultado obtenido es la ganancia del capital de
la empresa, se logra a través de la diferencia entre los ingresos, costo y gastos operativos y
financieros de un ejercicio. Es importante para la parte gerencial y administrativa porque se
puede conocer el resultado y con esto comparan con las metas trazadas. Es un indicador de
eficiencia de la administracion durante un periodo determinado con los esfuerzos y los logros
obtenidos, dando como resultado una rentabilidad positiva lo mas esperado y en algunos
casos negativo. Los objetivos son evaluar la rentabilidad, estima o es un soporte para obtener
un crédito financiero, se puede proyectar los ingresos de la empresa, se mide los riesgos, el
desempefio empresarial se evalta y por ultimo se reparte dividendos. De acuerdo con el
parrafo 48 de la NIIF estd conformado por ingresos pueden ser propios giros de la actividad
economica o extraordinarios que no proviene del principal fuente de ingresos, para la
empresa los costos son recuperables puede ser de la actividad comercial, servicio o
fabricacion de un producto, representa todo lo que se puede vender y de esa manera obtener
un margen de ganancia y los gastos son no recuperables son importantes para la gestion
empresarial que no influyen en el procesos directo de la venta; se clasifican en gastos de

venta, administrativo y financieros (Caballero Bustamante, 2011).

También conocido como estado de ganancias y pérdidas, fue la recopilacion entre los
ingresos y gastos, que la empresa obtuvo en un periodo determinado. Aporta a una
visualizacion rapida de los gastos mas relevantes que ha obtenido la empresa y asi detectar
como se puede disminuir algunos costos 0 gastos innecesarios. Se analiza el valor de la
empresa obtenida de la gestion gerencial. Toda empresa debe de registrar contablemente los
sucesos ocurridos como son los ingresos ordinarios y extraordinarios, también todo gasto
generado por la empresa, de esta manera se va obtener un resultado razonable y se evidencia
con la realidad. El resultado hallado se convierte en un beneficio bruto o pérdida econémica
(Sevilla Arias, 2014).

El estado de resultado fue una herramienta base para los analisis documentales

realizados; ya que se mostro la gestion empresarial determinado por un periodo, también se

pudo comparar con estados de resultados de afios anteriores y se pudo evidenciar de qué
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forma fue el impacto si aumento o disminuyo realizando la comparacién. Se evidenci6 que

gastos son relevantes y logré disminuir para incrementar la rentabilidad.

2.2.2. Marco fundamental y conceptual de la categoria solucion

Teoria de control

La empresa debi6 de modificar su sistema contable, con la finalidad de identificar gastos
adicionales a las operaciones empresariales, a través de un proceso que especifico el registro.
Para efectos de un control internos, los auditores exigian un procedimiento contable del
sistema contable y asi se pudo optimizar los costos directos. Cuando la empresa utilizé el
presupuesto, se pactaron ciertos criterios en la parte administrativa, de esta manera los
subordinados aprendieron a usar esa herramienta. Utilizaron los mecanismos contables para
el incremento en las ventas. Desarrollando un plan contable se pudo aprovechar en los
ingresos y controlar los gastos. El informe financiero comprendié la evaluacion de la gestion
gerencial y como fueron los resultados que se obtuvieron en la implementacion de los
controles. Para los inversionistas el efecto que dejo la gestion gerencial fue de gran
importancia, ya que ellos en su momento desembolsaron para que la empresa marche y haya
habido una actividad econdmica buena, de esta manera ellos autorizaron en la reparticion de
estas ganancias, En la practica se debié de establecer las normas contables y asi se pudo
Ilevar un mejor control, se manejo los conceptos en gastos como voluntarios, obligatorios y

necesarios y se manejo la reduccion de gastos (James L., 2005).

Para la presente investigacion se uso la teoria del control, que se refiere a los controles
que debieron de tener la empresa para una adecuada organizacion, todo debié de llevarse por
procesos, teniendo un mecanismo se pudo encontrar los gastos mas relevantes y asi poder
analizar si fue util para el desempefio empresarial. Realizando un presupuesto por periodo
establecido, se obtuvo un mejor control en la utilizacion de los fondos, de esta manera los
colaborados de la empresa no debieron de superar los importes y conceptos presupuestados.
Para todo negocio o proyecto empresarial implementaron la elaboracion del presupuesto y
obteniendo un mejor punto de equilibrio. La mirada evaluadora de los accionistas se enfocd
en el resultado del periodo, teniendo como objetivo la tomar la decision del reparto de
utilidades o en la capitalizacion; ejecutando lo segundo la empresa obtuvo mayor cantidad y
valor en las acciones. Cuando se realizaron el reparte de utilidades entre los accionistas fue

de acuerdo al % o al numero de acciones que cada uno tuvo, de esta manera formaba parte
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del interés que debi6 generar la empresa para los accionistas, después que hicieron la

deduccion de los impuestos.

Teoria desarrollo organizacional

Esta teoria fue relacionada con la teoria del comportamiento humano, el objetivo fue realizar
cambios de comportamientos, valores y estructura de la organizacion, de esta forma pudo
enfrentarse a los cambios empresariales. Se buscod que los empleados cuenten con un
compromiso a la empresa, se logré obtener objetivos en conjunto, se fidelizé a los
trabajadores, impulsé en trabajo en equipo, también se integré e interactud los trabajadores
con las empresas, otorgd una mirada externa muy interesante para los competidores. Las
caracteristicas de esta teoria se debieron a que dieron prioridad a la organizacién como un
ente, una persona juridica, también fue importante la retroalimentacion de datos, de las
experiencias que obtuvieron a largo de la experiencia empresarial, se logré analizar el
FODA, se manejo equipos de trabajo; por otro lado, se orientd a las posibles contingencias
y como realizaban la operacion y estrategias para beneficio de la empresa. Con esta teoria se
involucraron las personas en la organizacion, ya que fueron el motivo de la organizacion
para las operaciones cotidianas y generando riquezas a los inversionistas. Al empleador se
fortalecio con crecimiento en la productividad de las obligaciones en sus tareas, siendo
eficiente, eficaz, cuando se otorgo capacitaciones al personal significa una mejora continua
y asi innovando con procesos que repercutio en los ingresos. La empresa siempre conservo
a los buenos empleados, que tenian una visién objetiva, innovadora, de esta manera los
trabajadores se sintieron parte de la empresa como una familia, todo personal fue punto clave

y tuvo un cargo importante (Quiroga, 2019).

Para el trabajo de investigacion fue fundamental la teoria del desarrollo
organizacional, ademas los trabajadores se sienten comprometidos realizando bien sus
labores, se trazaban metas en las ventas, teniendo més animo en realizar las cobranzas a los
clientes morosos, se manejo reuniones semanales en el area de ventas; las vendedoras
expusieron todo el manejo que han desarrollado, viendo las dificultes que se enfrentaron por
la pandemia, y las fortalezas que aportaron para la ejecucion de la venta. Los trabajadores
fueron renuentes con una implementacion de manuales en politicas; lo vieron muy engorroso
y burocratico, se le explico que toda organizacion debid de tener parametros para el manejo

de las actividades, asi pudieron realizar sus actividades con la utilizacion de herramientas
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virtuales, plataformas. Toda empresa conto con un portafolio de presentacién para los
préximos clientes, y sobre todo si la empresa decide expandirse, va ser Gtil los manuales de
politicas. Por lo tanto, la empresa prefirio trabajar de forma mas ordenada, con un control

adecuado y obtuvo un muy almacenamiento.

Teoria de la informacion

De acuerdo con Claude E. Shannon, el objetivo importante de la teoria fue de definir la idea
de informacion que permitio ser cuantificada. Las empresas tuvieron problemas técnicos
como la medicion y procesamiento de la informacion, por eso realizaron un estudio para los
flujos informantes y vieron la funcionalidad. Se presento el problema en las comunicaciones,
siendo la informacidn inexacta, se subsand creando informacién con un lenguaje cotidiano.
Se cred la codificacion para los procesos, se evitd lo errores. Los problemas sistematicos
fueron en realizar la disminucion del tiempo, se consumié mas recursos, mientras que en
otro desarrollo del problema fue en ejecutar procesos con complejidad, se estimé un tiempo
mas amplia; se demostro que se requiere de un sistema de algoritmo, se aplicé computadoras
cuanticas para que el tiempo sea razonable. Esta teoria inclind a comprender los factores o
problemas y asi buscd una solucién. Esta teoria permitio describir las caracteristicas,
funciones y comportamientos sistematicos; de esta manera desarrollé un conjunto de normas

aplicando a los comportamientos (Holik, 2016).

En la investigacion se utilizo esta teoria porque permitio la busqueda de los aspectos
del proceso informativo de la gestion empresarial, los movimientos, los canales de ejecucion
de las ventas, el ingreso de informacion, también se reconocié operaciones que no era
necesario para la empresa, la cual influyé en el resultado de la rentabilidad. Para el sistema
ERP que manejaban se requirié saber todos los procesos y de esa forma se pudo codificar
los productos de venta, se seleccion servicios semejantes pudiendo optimizar la hoja de
trabajo de la proyeccion. Al momento que se codificd se optimiza los procesos
empresariales, se logré minimizar los recursos, habiendo reportes mas rapidos y explicitos
con la informacidn relevante para la gerencia. De esta forma se logré realizar el presupuesto
anual del estado de resultados, a través que se analizé los gastos que pertenecen al giro
empresarial. Se implementd que el sistema ERP cont6 con reportes mas visuales, simples y
detallado, dependiendo el area a requerir los reportes. Otro aspecto importante que se obtuvo

fue en la implementacion de los manuales de politicas contables que fueron dirigidos para
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las areas de ventas, planta y tesoreria, con toda la informacion que brindaron las jefaturas se

concretd a realizar los manuales.

Manual de politicas

Formaron parte de las herramientas administrativos, se utiliz6 dentro de todas las &reas,
departamentos de produccion, incluido gerencia. Cuando se utilizd los manuales y
procedimientos hubo un crecimiento en la empresa. De esto la empresa tuvo uniformidad en
los procedimientos de todas las areas, se identificd los procedimientos por cada éarea,
pudiendo realizar el procedimiento adecuado con las responsabilidades, también se requirié
en tener el organigrama por puestos laborales, se pudo hacer un perfil por cada puesto laboral
y asi se contrat6 al personal requerido. Se influencié en las normas de 1SO 9000, OHSAS
18000, los sistemas de gestion que fueron importantes para las empresas. El principal
propdsito fue de disminuir la burocracia e influir la rentabilidad. Se tuvo que involucrar a
las personas involucradas en los cargos respectivos para realizar un feedback, de esta forma
aporto en una orientacion clara hacia la direccion de todas las actividades, facilito en la toma
de decisiones de las actividades diarias, cuando habido casos excepcionales quien tomé la
decision fue una autoridad de alto rango en el organigrama. Se decidié establecer de acuerdo
a los estandares de los accionistas, la politica conto con procedimientos que indicé como se
debio aplicar la gestion, las decisiones operativas fueron mas agiles, de esta forma los cargos
de suma importancia se enfocaron a los asuntos de crecimiento o inversion en otro mercado,
se estandarizo los procesos, atencion a los clientes, la calidad de los servicios y almacenaje

con los productos (Equipo de consultoria, 2021).

Para la investigacion fue primordial plantear los manuales de politicas, ya que la
empresa no contaba con politicas ni procesos; teniendo que consultar al gerente, de esta
forma el gerente de desviaba de los asuntos relevantes, como a expansion en las lineas de
negocio, o contactarse con posibles clientes trasnacionales para poder trabajar y asi obtener
mejor rentabilidad. Todas las areas estaban comprometidas indicaban como era los pasos,

procedimientos que realizaban en las situaciones cotidianas y como lo manejaban.
Se identificd los problemas que habia en las operaciones, asi se pudo plantear el manual de

politicas, para que la empresa dejara de ser un poco improvisada en ciertas situaciones y

paso a tener una herramienta Util en la organizacion. Cuando la empresa requirié aumentar
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la rentabilidad, se buscd informacion que es éptimo tener politicas y de esa manera podian
competir con empresas con mas trayectoria en el sector y poder trabajar con ellos, se impulso

la unién entre competencia para conseguir un buen contrato con clientes trasnacionales.

Gestion de ventas

Fue un proceso que se dio a través de las personas involucradas con los recursos que tuvieron
para la captacion de clientes, teniendo metas, objetivos, claros; las politicas y procedimientos
fueron de gran aporte para la gestion, se dio capacitaciones al personal para poder captar a
los posibles clientes, motivando al personal y se evalud lo positivo que tiene las ventas. En
el area de ventas se planted las actividades que debieron de realizar en el area, las cueles
fueron: el gestor de ventas asumid la responsabilidad de llevar a cabo todo el proceso de
generar una venta, cumpliendo con los estandares indicados en el manual y procedimientos.
Una venta caida significo un tiempo usada en vano. El equipo de ventas establecio que la
planificacion es fundamental, teniendo objetivos y metas trazada siendo realista, para
generar ventas y que se cierren. Teniendo las politicas que establecio los perfiles por cada
puesto laboral, la empresa tuvo personal capacitado con habilidades que aportaron en la
realizacion de las ventas. El jefe del area debi6 de dar capacitaciones constantes a sus
colaboradores. Los gestores de venta supieron conocer el producto, esto fue un gran aporte
en la venta, mostrando seguridad, no solo interesarse por la venta, sino lo que significo todo
el proceso, siendo atentos a la entrega del producto, a los procesos de cobranza, De esa

manera se pudo captar clientes fieles (Quiroa, 2021).

En esta investigacion se requirié de tener una gestion de ventas, en las cuales los
colaboradores fueron capacitados, se dio a conocer el producto que vendieron, la importancia
que hubo en el trato con el cliente, aseguré la fidelidad y asi haya un incremento en los
ingresos, la calidad en el proceso de la venta fue importante, para captar nuevos clientes.
Con el historial que la empresa obtuvo se establecio las metas realistas y sobre todo en
pandemia, ya que las ventas en su mayoria fueron captadas via virtual, se implant6 la
utilizacion de herramientas de las plataformas, también se adquirié un proceso en la solitud
de la venta siendo més rapido. Fue evidente que las capacitaciones dieron frutos en el
incremento de los ingresos empresariales, por lo que se establecié comision a los gestores
de ventas. Se visualizé los rendimientos de las ventas, a través de la cantidad vendida de los

productos, costos promedio de la visita virtual, nGmero de los pedidos atendidos y pedidos
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caidos, costos de la planilla, y gastos que requirieron el area con respecto a los ingresos
obtenidos. Finalmente, los vendedores deben estar motivados y sentirse parte de la empresa

como pieza clave para cumplir las metas trazadas.

Presupuesto financiero

Para una empresa tuvo como objetivo de realizar un presupuesto por un periodo
determinado, por lo general antes de cerrar el afio vigente, los gerentes realizaron la
preparacion del plan de ejecucion con los conceptos detallados y los importes, fue un trabajo
arduo por las proyecciones que sea manejan y a la vez tuvo el soporte de los estados
financieros de los afios pasados. Se considerd un plan de accion que toda empresa debe
llevar, asi se evalu6 si cumplen con la meta pactada y los recursos que utilizaron fueron lo
que convenia a la empresa, pudiendo bajar o suprimir ciertos gastos. Toda empresa comenzé
con fijar las metas, siendo medibles y estableciendo el tiempo de ejecucidn, debieron
comparar los comportamientos en periodos anteriores y analizaron las variantes, determinar
los costos del producto, servicios y otros gastos, sabiendo cuales son los gastos fijos y
pronosticar los gastos variables, cuando la empresa analizo la capacidad de produccion o
venta, también considerd como se encontraba el mercado externo y nacional, teniendo datos
de la competencia y lograron estimar los ingresos. Presupuestando los gastos fijos se pudo
reducir en alguno que no son necesarios para la operacion, teniendo conocimientos de los
proyectos o tratos que estan por cerrar y consideraron posibles imprevistos. También la
gerencia debi6 proyectar el flujo de efectivo, todas las areas fueron consultadas en indicar
los gastos; se entrego a cada area el presupuesto que hay y asi mantener el resultado con una
minima variacion. Para la toma de decisiones se evaluo el presupuesto con las operaciones

reales y como fue el resultado (Castro , 2021).

En la investigacion se consideré un concepto muy relevante, por motivos en la
aportacion del control, la empresa obtuvo un gran apoyo con esto en la toma de decisiones,
de esta manera se pudo comprobar que los costos fueron elevados de los productos, la cartera
de clientes morosos y la contingencia que conllevé a registro de la provision de cobranza
dudosa, por estos clientes la empresa asumio el IGV, con respeto al pago de renta, en su
momento la empresa pagd mas impuestos; para el proximo afio lo puede utilizar en castigar
estas cobranzas dudosas y de esa forma descontar a la renta futura. Indudablemente en su

momento afect6 al flujo de caja. Habia gastos fijos que no eran tan importante tenerlos en
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ese momento por la coyuntura que se esta pasando que es la pandemia, afiadiendo a esto la
coyuntura politica que paso el pais, en donde varios productos sufrieron un alza en los costos,

que no benefici6 la venta para la empresa.

Reduccion de costos

Las empresas se enfrentaron a grandes competencias, a productos novedosos, la cual
tuvieron que reducir los costos. Al haber mas variedad de empresas, todos querian captar a
nuevos clientes y fidelizarlos, se tuvo que reducir los costos brindando un buen producto,
teniendo como meta no generar pérdida. Las empresas decidieron fijar en hacer sistemas de
calculo de costos, asi aplicaron ciertas empresas los diferentes métodos de costeo., también
se apoyo en las herramientas de gestion y presupuestal, teniendo como objetivo la reduccion
de costos y la empresa pudo tomar decisiones. En un inicio solo tenian los costos directos,
pasando el tiempo aparecieron mas métodos, de esta forma las empresas tenian la libertad
de elegir que método de valuacion de costos le convenian y en qué actividad econdmica se
estaban desarrollando, se enfocd en que los costos sean el reflejo de las operaciones
empresariales. La reduccion de costos fuera exitosa, se tenia contemplado que la empresa
debia contar con liderazgo en la direccion, acudieron a sus colaboradores a participar y dar
ideas para que redujeron los costos y un tema macro que fue la cultura del pais. Las técnicas
que resaltaron fue el presupuesto, aportd en la reduccion de los costos, ademas cuando hubo
una mayor rotacion de inventario, se evidencia un incremento en las ventas, y cuando fue lo
contrario, hubo gastos por almacenaje; siendo perjudicial para la empresa y por ultimo
tuvieron en cuenta los conocimientos y participaciones de los colaboradores (Aguila, Bagur,
& Boned, 2010).

La investigacion se busco la reduccion de los costos, se evalud los métodos de costeo
y se decidié por el promedio ponderado. Para la empresa fue importante conocer todo el
proceso de la compra del producto, y asi determing el precio de los productos. Este método
que se aplicé es el conjunto de todas las unidades adquiridas y los precios, para fijar el costo
unitario, sin considerar el tipo de cambio que ejecutaron en la compra, todo se promedia para
hallar el costo a valor razonable. Fue importante manejar el precio de los productos de sus
proveedores, con proveedores que se adquiri6 mas cantidad del producto se logro realizar
acuerdos comerciales en el precio, por la cantidad que se comprd los insumos. Los gastos

laborales también se consideraron para el precio unitario del producto, todos los servicios o
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gastos que influyeron directamente en la produccion de los servicios brindados para hallar

el punto de equilibrio en el precio al cliente.

Logistica

En la cadena de produccién formé parte de la pieza fundamental. La logistica tuvo una
planificacion, que dio la ejecucion y sobre todo realizo6 los controles del producto o servicio
adquirido; siendo la prioridad buscé la reduccion de los costos, se necesitdé de un orden y
trabajaron en equipo con las &reas de produccion y ventas. Cuando la empresa obtuvo la
organizacion y planificacién permitié optimizar procesos y reducir los costos, al momento
que solicit6 informacion a los proveedores tuvo la opcion de elegir los costos a bajo precio,
considerd que el producto sea de calidad. El area de logistica debi6 de disefiar y planificar
las entregas a los clientes, coordinar el recojo o entrega de los productos al almaceén, solicitd
el reporte de inventarios para controlar los pedidos de los productos, asi los productos que
se requirieron estuvieron en disponibilidad, realizo las compras con un margen de stock,
tuvo un trabajo en equipo, sostuvo una comunicacion fluida con el almacén para el cuidado
correcto y por ultimo, buscé soluciones para el area de logistica que dio resultados en los

costos de los productos (Nufio, 2017).

Para la investigacion, se necesitd que haya un buen proceso de logistica, con los
procedimientos que aportd en la empresa. Con el tiempo, la empresa adquirio vehiculos para
el almacenaje de los combustibles, se debidé dar mantenimiento para que continle un buen
proceso de almacenaje. La empresa debio de entregar a sus productos a los clientes, en
muchos casos tenian que alquilar transporte para llevar el producto, y muchas veces no
recargé este servicio adicional en el precio, perjudico a la empresa, se incrementaron los
gastos operativos. Cuando la empresa conversd con el cliente para adicionar el servicio,
muchos no aceptaron y estaban a punto de irse con la competencia; por lo que la empresa

decidié asumir el servicio.

Almacenaje

El almacenamiento de las operaciones se realizd con tanques y sistema de tuberias
independientes, para el almacenamiento se tuvo dos tipos de conservacion se baso a la
calidad y el control de la cantidad, ya que el combustible suele evaporarse, evitando la

evaporacion los tanques debieron ser impermeabilizados, de esta forma se evitdé una mayor
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pérdida del combustible. En el sector combustible siempre sucedié que haya pérdidas
cuantitativas. Los despachos se realizaron de acuerdo a los estandares o pedidos de los
clientes, fueron controlados por OSINERGMIN, el personal debi6 de estar capacitado para
medir la cantidad del combustible y logré evidenciar las perdidas por fuga o escape del gas.
Verifico que las cisternas estén correctas para la salida, una vez que el tanque regreso
debieron de entregar los recibos de despacho para el control del inventario. El control de
inventario se realizé diariamente, para prevenir que la ausencia del producto. La seguridad
de control y almacenamiento se realizaron de forma constante, teniendo un manual y
capacitaron al personal por una contingencia de incendio, verificaron en tener todas las
medidas de seguridad estuvieron en la planta, otorgaron capacitaciones semanales sobre
prevencion, colocaron las sefializaciones. Para el consocio tuvo un cumplimiento con las

normas vigentes en su momento y un respeto con el medio ambiente (Gallegos, 2013).

En la investigacion se encontrd que la empresa contaba con vehiculos disefiados para
almacenaje del combustible. Lo que no fueron constantes fue en las capacitaciones al
personal, no verificaron que los equipos de proteccidn estén correctos como es el caso de las
alarmas contra incendio o los extintores; en el caso de los extintores, los gases tuvieron un
tiempo de duracion, pasando eso tiempo logro evaporarse y debio de ser cargada. La empresa
debi6 de contar con capacitaciones al personal con respecto a las pérdidas gaseosas del
combustible y las fugas, siempre debid de verificar al inicio del dia y finalizar como quedd

el combustible; y asi solicitando al logistico la solicitud de la mercaderia.

Politicas de cobranza

La gran mayoria de empresas otorgaron a sus clientes facilidades en el crédito, lo cual
muchas veces los clientes extendieron los dias de créditos a mas de 30 dias; posteriormente
la empresa se enfrento en riesgo su liquidez, se afecto a los pagos de las obligaciones. Las
empresas pequefias y medianas fueron las mas afectada en no contar con un plan de cobro.
El procedimiento de la cobranza fue muy complejo, se necesité de emplear estrategias, se
concilio con los clientes, el personal de cobranza tuvo una capacidad de negociacion, emple6
la flexibilidad, con la finalidad de tener una buena gestion de cobranzas, con ciertos clientes
no se concretd la cobranza, y automaticamente paso a no cobrable. El procedimiento debio
ser preventivo, antes del vencimiento debieron de comunicarse con los clientes y avisar del

pago, tuvo un cuadro de los vencimientos, los importes y cliente, cuando el cliente no se
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logré comunicar o poner un acuerdo del importe a cancelar, se procedié a enviar cartas
notariales y, por ultimo, se llevd a un tema judicial, siendo el ultimo recurso. Al no contar
con un procedimiento y politicas de cobranza conllevé a grandes problemas econdémicos, se
pudo llevar a obtener préstamos bancarios para cumplir con las obligaciones, esto conllevo
a una quiebra empresarial. (VValderrama, 2021).

En la investigacion se evidencié que la empresa no cuenta con una politicas de
cobranza efectivas; mostré un gran porcentaje de clientes morosos y formé gran parte del
activo circulante, de acuerdo a los estados financieros de situacion financiera, la empresa
tuvo buen capital de trabajo; al momento en que se analizé la liquidez absoluta se evidencid
que no contaba con el flujo para cumplir con sus obligaciones a corto plazo, también se logré
visualizar que la empresa genera préstamos a traves del factoring, pagaron intereses por ese

método usado, afecto a la rentabilidad, por el pago excesivo de intereses.

Liquidez

Los empresarios realizaron una evaluacion constante sobre la liquidez y solvencia
empresarial. La liquidez se refirié a la parte del efectivo, exigible como fue tener cuentas
por cobrar y las existencias que se pudo vender; mientras que la solvencia significo si la
empresa tuvo la capacidad de cumplir con sus obligaciones por pagar. Las medidas que
realizaron las empresas fueron optimizando la caja, de esta forma vieron los gastos y
pudieron reducir, cuantificando los gastos; otro fue que tuvieron que evaluar en vender los
activos fijos que no se utilizaron, también solicitaron las subvenciones econémicas brindadas
por el pais. Debieron analizar nuevas oportunidades de negocio; por el confinamiento que
hubo, aplicaron la disminucion de gastos fijos y se pudo reestructurar la deuda financiera
(Ferluga, 2021).

En la investigacion fue importante la liquidez; ya que se realizo ratios de liquidez
absoluta y los resultados no fueron lo esperado; la empresa no contaba con su propio capital
para cumplir con las obligaciones. Con respecto al capital de trabajo si hubo un resultado
positivo, el problema fue que habia clientes morosos que no iban a cumplir, en algunos meses

la empresa tuvo que hacer factoring en el banco, de esta manera obtuvo un poco de liquidez.

43



CAPITULO I1I: METODOLOGIA

3.1 Método de investigacion

En el estudio se aplicd el método mixto por tener un mayor fundamento en la revision sobre
las pruebas y propone nuevas evaluaciones; siendo una aplicacion notable. Este método es
la combinacién de las investigaciones cuantitativo y cualitativo que se van apoyar entre si
dando mayores resultados a la conclusion y solucion del problema. (Ruiz, Barboa, &
Rodriguez, 2016).

Método Deductivo

Para Aristételes, fue un sistema que se baso en los hechos ocurridos para poder encontrar la
conclusion. Las conclusiones fueron afirmadas cuando se obtuvo la verdad. Debido a la
falencia de este método fue recomendable comenzar con hipétesis verdaderas para
corroborar la conclusidn, si es exacta que afirma o lo contrario. Fue obtener el resultado con
sustento en una premisa, otorgando pasar de hechos particulares a generales de un tema
especifico, también se comprobaron las hipotesis por medio de experimentos tanto en el
hecho general como el especifico, hubo algunas verdades que no requirieron de argumento,

proporcionan hipostasis que fueron importante en toda investigacion (Davila, 2006).

Por consiguiente, esta teoria apoyd a algunas afirmaciones que tuvieron que ser
contrastadas con la documentacion y asi se pudo dar un buen soporte para las
consolidaciones de las conclusiones, se dio la visualizacion de las conclusiones de mayor a

menor escala.

Meétodo Inductivo

Para Prince y Felder, acreditaron que este método estuvo basado en el razonamiento, en la
cual permitio pasar de hecho particulares a generales, se basd en transmitir los contenidos,
informacion y planteamiento de cuestionarios. En el método inductivo, el alumno tuvo un
rol importante porque decidié como aplicar y a estudiar, aplicé los aprendizajes y
transfiriendo los conocimientos. Se pudo realizar los trabajos en equipo, desarroll6 la
independencia como alumno y creando la posible solucion. La induccién fue el método mas
utilizado en el &mbito cientifico. Este método ensefid a ser flexibles y se uso para la
exploracion, donde se otorgd la formulacion de hipotesis y variables en la respuesta de las

hipdtesis, para que la conclusion fuera veridica (Prieto, Diaz, & Santiago, 2016).

44



Por lo tanto, fue atil para la presente investigacion donde otorgd el analisis de la
investigacion de lo mas especifico a lo general, pudiendo desarrollar las conclusiones,

observaron los documentos empresariales donde obtuvieron mejores resultados.

3.2 Enfoque de la investigacion

Enfoque mixto

El método mixto es la sinergia que permite técnicas, tratamientos y el uso de los métodos
cualitativos y cuantitativo, de lo cual desarrolla un planeamiento y asi se puede profundizar
los objetivos del estudio, también amplifica la proyeccion del problema, donde obtiene una
informacion completa para obtener mejores soluciones en la conclusion del problema, la
finalidad de este enfoque es minimizar las debilidades. La importancia es de obtener una
informacion completa unificando los datos numéricos en todos sus componentes y los
verbales, visuales. En el enfoque mixto se usa las posibilidades triangulares. (Citado por
Carhuancho, Nolazco, Sicheri, Guerrero, & Casana, 2019; Hernandez, Fernandez, Baptista,
2014)

Para Grinnell, indicé la union de los enfoques cualitativo y cuantitativo utilizando
cinco fases similares relacionados entre si, como fue la observacion y evaluacion de
fendmenos, establecen suposiciones como consecuencia de la observacion y evaluacion
realizada, tuvo mayor fundamentos revisiones sobre las pruebas y proponen nuevas
evaluaciones, siendo valioso y con aportaciones notables. El enfoque mixto fue importante
ya que une ambos métodos mas utilizados que se apoyaron entre si dando mayores resultados

a la conclusion y solucién del problema (citado por Ruiz, Barboa, & Rodriguez, 2016).

La presente investigacion se realizd con el enfoque mixto por una mayor ventaja en
el problema de la investigacion, se recopilé documentacion y entrevista que aportaron en el

proceso del enfoque mixto y contribuir en los resultados y conclusiones.

3.3 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion proyectiva consiste en preparar, disefiar o crear un esquema de la

propuesta, un manual o un modelo, para obtener un estudio comparativo, analitico y
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explicativo. Este tipo de estudio se aplicd a la presente investigacion, para el analisis de la
rentabilidad y sobre todo implementar manuales de politicas, y un presupuesto proyectado
anualmente, para el control de los gastos. (Hurtado, 2018).

3.4 Disefio de la investigacion

Para Dulzaides y Molina, indican es una investigacion técnica, con un conjunto de
operaciones intelectuales, en representar la documentacion en forma sistematica. El
tratamiento documental es una actividad dirigida a identificar, describir y representar el
contenido de los documentos en forma diferente a la original. El andlisis de informacién
adquiere una relevancia extraordinaria, su realizacion exitosa y eficiente genera una mejor
utilizacién del conocimiento disponible para acelerar el proceso de su implementacién. Con
el analisis documental se va a poder evidenciar las carencias, para la interpretacion de estos
documentos, realizar el analisis adecuado es importante y ver qué documento es relevante

para la investigacion (Dulzaides y Molina)

Este andlisis para la presenta investigacion el aporte sera primordial; ya que se va a solicitar
documentos empresariales que son reservados y no se rompera la ética en mencionar, las
falencias que se obtendrd de las conclusiones y podra utilizar las recomendaciones del

presente trabajo.

3.5 Poblacién, muestra y unidades informantes

En la investigacion es importante conocer a los informantes pudiendo ser unos mas
relevantes que otros, teniendo una mayor participacion del conocimiento en lineas generales.
Por eso de importante definir el muestro, para que aporte a la investigacion. La poblaciéon no
solo son personas también son organismos, objetos que van a ser evaluados, siendo la
poblacion finita la mas accesible, una vez obtenido la poblacion se extrae la muestra tenga
todas las caracteristicas de la poblacion, los marcos muéstrales son archivos, mapas, periodos
registrados.  Se investigan los organismos y comparten caracteristicas e inclusién. La

poblacion es un conjunto de factores que recopilan indagacion (Calero, 2000)
Para la presente investigacion la poblacién fue de 4 empleados de la empresa de diversas

areas como administrativa, ventas, produccion y contable, y con una muestra de 50 y

documentos la poblacién fue de 15.
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La muestra es un conjunto especifico que se extrae de la poblacion para la examinacion. El
muestro puede ser conjunto de personas o documentos que son parte del estudio que se
obtendran resultados. Debe mostrar todas las caracteristicas de la poblacion, ya que va a
evidenciar y corroborar las hipotesis del problema (Robleado, 2005).

Las unidades informantes son importantes para la investigacion de analisis documental ya
que entregan la informacion completa de la organizacién, acreditando el manejo de las

actividades empresariales (Monje, 2011).

Para la presente investigacion las entrevistas se realizaron al personal de la empresa
como gerente, jefe de tesoreria, jefe de ventas y contador. Se requirié los documentos de

estados financieros de situacion financiera, estados de resultados, registro de las ventas.

3.6 Categorias y subcategorias

Definicion conceptual categoria problema

Rentabilidad

La finalidad de toda empresa es invertir para generar rentabilidad, siendo lo esperado la
utilidad o ganancia; que es lo mas esperado; y en algunas ocasiones se da la pérdida y suele
ser al inicio de las operaciones, también por la mala gestion gerencial y por factores externos.
La utilizacion de los recursos empresariales genera la rentabilidad, los que interviene son los
ingresos o ventas con los costos, los gastos de personal, materiales y gastos incurridos en el
periodo. Se requiere que la empresa cuente con activos para que puedan generar la
rentabilidad. Los asocios esperan una optima rentabilidad empresarial, con la finalidad de

recibir dividendos; que son los intereses de la inversion (Ccaccya, 2015).

La rentabilidad es toda accion econémica en donde interviene los materiales, gestion
de colaboradores y financieros para obtener un resultado. El interés de una empresa es
obtener seguridad para la continuidad empresarial y consolidacién en el &mbito del sector
empresarial y obtener rentabilidad es importante para los inversionistas, de esta manera la
empresa misma se financia con sus operaciones, sin la necesidad de la intervencion
patrimonial de los socios. El analisis re la rentabilidad es garante del crecimiento
empresarial, como la estabilidad en la participacion en el mercado y para poder invertir en

otros negocios (Sanchez, 1994).
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En la rentabilidad interviene dos caracteres que son el calculo y la descomposicidén
de la rentabilidad para el andlisis del comportamiento empresarial. Se aplica la ratio del
retorno sobre la inversién siendo una herramienta importante para la rentabilidad y para los
socios. Esta ratio se mide la ganancia que tiene el socio y comprender las estrategias del
negocio, es una herramienta valiosa para optimizar las funciones realizadas para un mejor
rendimiento. (Aguiar, 2005).

Este concepto es fundamental para esta investigacion; debido a la gran importancia
que tiene la rentabilidad empresarial. Los socios de la empresa hidrocarburos podran
visualizar la rentabilidad y asi tomar decisiones de continuar con las lineas de negocio o
incursionar en otra actividad econémica donde puedan adquirir rentabilidad, con esto se

podrian expandir el local.

Definicion conceptual subcategorias

Utilidad bruta

Es esencial la venta para la empresa, impulsando con fuerza a la gestion de ventas con
tacticas y un sistema de marketing. Para obtener la utilidad bruta, se requiere de los ingresos
0 ventas con los costos del bien o servicio. Se analiza los resultados de las ventas con la
finalidad si se realiza una buena gestion de ventas con el aumento de sus ingresos y la
rotacion de los inventarios, la empresa debe ser versatil, debe de revisar las estrategias,
siempre innovando los productos de ventas. El area de ventas tiene que contar con politicas
fuertes donde puedan manejar herramientas para el incremento de los ingresos, también la

empresa debe conocer su FODA (Véasquez, 2002).

El analisis financiero muestra indicadores que determina el cumplimiento de los
objetivos empresariales. La utilidad bruta es el resultado de los ingresos operacionales
disminuyendo los costos del producto., siendo los costos recuperables a través de las ventas,
son los gastos directamente relacionados con el producto o servicio de venta, hay tipos de
costos que son comercial (venta y compra), se determina el costo con las salidas de los
inventarios soportado por el Kardex y de produccion o servicio, los costos que interviene
para la produccién o servicio como es la materia prima, mano de obra, servicios publicos,
arrendamiento de la planta, seguros de las maquinarias, desgaste de las maquinarias y otros

gastos indirectos para la fabricacion del producto (Mejia, 2009).
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Es importante en la planificacion del negocio. EI margen de utilidad bruta se calcula
con los ingresos ordinarios son los generadores de la actividad econémica propia del giro de
la empresa y los costos directo o indirecto de produccidn que representan el esfuerzo de las
ventas y la logistica empleada, con el resultado de la utilidad bruta se va a evaluar los gastos
fijos que tiene la empresa y asi poder obtener mejor rentabilidad. La empresa debe tener un

buen margen bruto para cubrir los gastos operativos (Sevilla, 2014).

La utilidad bruta repercute a los gastos operativos y financieros que tiene la empresa de
hidrocarburos, es relevante este concepto para la investigacion y poder corroborar el buen
margen bruto y asi contribuird a la toma de decisiones con respecto de las politicas de

ventas y disminucién de los costos del producto.

Rentabilidad financiera

Conocido como el indice de retorno sobre el patrimonio y mide la rentabilidad obtenida por
los socios; es el interés que la empresa obtiene con los accionistas; también es el resultado
de la inversion y gestion empresarial que contribuye a una buena toma de decisiones. En la
rentabilidad financiera se calcula cuanto es el apalancamiento patrimonial y debe ser
comparado con el endeudamiento con terceros y sin la necesidad de solicitar el apoyo

patrimonial en la gestion empresarial (Sanchez, 2002).

La rentabilidad financiera es muy importante es esta investigacion y para la empresa
de hidrocarburos, se visualizara el porcentaje de endeudamiento empresarial si cubre con el
patrimonio y ver en qué porcentaje, la empresa no deberia de tener mucho apalancamiento
patrimonial, también debe de acreditar con terceros con un porcentaje menor al accionariado

para que en un extremo no puedan Ser socios.

Toma de decisiones

Los sistemas contables y financieros son de suma importancia, por motivo que sirve de
soporte en las politicas contables y empresariales, como es de ampliar el negocio o cambio
de actividad, incremento en la linea de negocio; con estos soportes contribuye a una mejora
en la tomar de decision con los analisis respectivos. Tener los estados financieros analizados
es una buena herramienta para las préximas inversiones o transacciones comerciales, en el

ambito bancario solicitan los estados financieros que son evaluados por su ellos y el flujo de
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caja facilita para area de finanzas. Las ratios financieras también tienen un rol importante,
es el método mas eficiente en la toma de decisiones, es una herramienta mas concisa
(Guzman, 2018).

La toma de decisiones es muy importante para poder invertir, realizar financiacion y
gestion de activos para que puedan conseguir financiamiento para un proyecto nuevo y
pueden decidir en cuanto se puede endeudar con terceros y administrar correctamente los
activos. La empresa no solo debe acudir a los socios con aportes de capital, deben de realizar
tratos con los proveedores e incluir a los bancos para el financiamiento de la actividad
econdmica empresarial, para obtener eso la empresa debe tener soportes financieros fiables
y razonables (Barcia, Guarnizo, Ordofiez, & Villacreses, 2018).

La toma de decisiones es esencial en toda empresa y sera muy util e importante para
esta empresa de hidrocarburos, y puedan emplear un buen método en las cobranzas, podrian
asociarse con otra empresa para proyectos grandes que da el estado o empresas
trasnacionales, cambiar o mejorar en las lineas de negocio o incrementar la actividad

econdmica.

Definicidn conceptual categoria solucion

Manual de politicas

Formaron parte de las herramientas administrativos, se utilizé dentro de todas las areas,
departamentos de produccion, incluido gerencia. Cuando se utilizd los manuales y
procedimientos hubo un crecimiento en la empresa. De esto la empresa tuvo uniformidad en
los procedimientos de todas las areas, se identific los procedimientos por cada area,
pudiendo realizar el procedimiento adecuado con las responsabilidades, también se requirié
en tener el organigrama por puestos laborales, se pudo hacer un perfil por cada puesto laboral
y asi se contrat6 al personal requerido. Se influencié en las normas de ISO 9000, OHSAS
18000, los sistemas de gestion que fueron importantes para las empresas. El principal
propdsito fue de disminuir la burocracia e influir la rentabilidad. Se tuvo que involucrar a
las personas involucradas en los cargos respectivos para realizar un feedback, de esta forma
aport6 en una orientacion clara hacia la direccidn de todas las actividades, facilit6 en la toma
de decisiones de las actividades diarias, cuando habido casos excepcionales quien tomd la

decision fue una autoridad de alto rango en el organigrama. Se decidié establecer de acuerdo
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a los estandares de los accionistas, la politica conto con procedimientos que indicé como se
debid aplicar la gestion, las decisiones operativas fueron mas agiles, de esta forma los cargos
de suma importancia se enfocaron a los asuntos de crecimiento o inversion en otro mercado,
se estandarizo los procesos, atencion a los clientes, la calidad de los servicios y almacenaje
con los productos (Equipo de consultoria, 2021)

Para la investigacion fue primordial plantear los manuales de politicas, ya que la
empresa no tenia y muchos casos que se presentaban en la organizacion consultaban al
gerente, de esta forma el gerente de desviaba de los asuntos relevantes, como a expansion en
las lineas de negocio, o contactarse con posibles clientes trasnacionales para poder trabajar
y asi obtener mejor rentabilidad. Todas las areas estaban comprometidas indicaban como era
los pasos, procedimientos que realizaban en las situaciones cotidianas y como lo manejaban.
Se identifico los problemas que habia en las operaciones, asi se pudo plantear el manual de
politicas, para que la empresa dejara de ser un poco improvisada en ciertas situaciones y
paso a tener una herramienta Util en la organizacion. Cuando la empresa requirié aumentar
la rentabilidad, se busco informacion que es optimo tener politicas y de esa manera podian
competir con empresas con mas trayectoria en el sector y poder trabajar con ellos, se impulsé

la unién entre competencia para conseguir un buen contrato con clientes trasnacionales.

Gestion de ventas

Fue un proceso que se dio através de las personas involucradas con los recursos que tuvieron
para la captacion de clientes, teniendo metas, objetivos, claros; las politicas y procedimientos
fueron de gran aporte para la gestion, se dio capacitaciones al personal para poder captar a
los posibles clientes, motivando al personal y se evaluo lo positivo que tiene las ventas. En
el area de ventas se planted las actividades que debieron de realizar en el area, las cueles
fueron: el gestor de ventas asumio la responsabilidad de llevar a cabo todo el proceso de
generar una venta, cumpliendo con los estandares indicados en el manual y procedimientos.
Una venta caida signific6 un tiempo usada en vano. El equipo de ventas establecio que la
planificacion es fundamental, teniendo objetivos y metas trazada siendo realista, para
generar ventas y que se cierren. Teniendo las politicas que estableci6 los perfiles por cada
puesto laboral, la empresa tuvo personal capacitado con habilidades que aportaron en la
realizacion de las ventas. El jefe del area debi6 de dar capacitaciones constantes a sus

colaboradores. Los gestores de venta supieron conocer el producto, esto fue un gran aporte

51



en la venta, mostrando seguridad, no solo interesarse por la venta, sino lo que significé todo
el proceso, siendo atentos a la entrega del producto, a los procesos de cobranza, De esa
manera se pudo captar clientes fieles. (Quiroa, 2021)

En esta investigacion se requirid de tener una gestion de ventas, en las cuales los
colaboradores fueron capacitados, se dio a conocer el producto que vendieron, la importancia
que hubo en el trato con el cliente, asegur6 la fidelidad y asi haya un incremento en los
ingresos, la calidad en el proceso de la venta fue importante, para captar nuevos clientes.
Con el historial que la empresa obtuvo se establecio las metas realistas y sobre todo en
pandemia, ya que las ventas en su mayoria fueron captadas via virtual, se implantd la
utilizacién de herramientas de las plataformas, también se adquirié un proceso en la solitud
de la venta siendo més rapido. Fue evidente que las capacitaciones dieron frutos en el
incremento de los ingresos empresariales, por lo que se establecié comision a los gestores
de ventas. Se visualizo los rendimientos de las ventas, a traves de la cantidad vendida de los
productos, costos promedio de la visita virtual, nimero de los pedidos atendidos y pedidos
caidos, costos de la planilla, y gastos que requirieron el area con respecto a los ingresos
obtenidos. Finalmente, los vendedores deben estar motivados y sentirse parte de la empresa

como piensa clave para cumplir las metas trazadas.

Presupuesto financiero

Para una empresa tuvo como objetivo de realizar un presupuesto por un periodo
determinado, por lo general antes de cerrar el afio vigente, los gerentes realizaron la
preparacion del plan de ejecucion con los conceptos detallados y los importes, fue un trabajo
arduo por las proyecciones que sea manejan y a la vez tuvo el soporte de los estados
financieros de los afios pasados. Se considerd un plan de accion que toda empresa debe
llevar, asi se evalud si cumplen con la meta pactada y los recursos que utilizaron fueron lo
gue convenia a la empresa, pudiendo bajar u oprimir ciertos gastos. Toda empresa comenzo
con fijar las metas, siendo medibles y estableciendo el tiempo de ejecucién, debieron
comparar los comportamientos en periodos anteriores y analizaron las variantes, determinar
los costos del producto, servicios y otros gastos, sabiendo cuales son los gastos fijos y
pronosticar los gastos variables, cuando la empresa analiz6 la capacidad de produccion o
venta, también consideré como se encontraba el mercado externo y nacional, teniendo datos

de la competencia y lograron estimar los ingresos. Presupuestando los gastos fijos se pudo
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reducir en algunos gastos que no son necesarios para la operacion, teniendo conocimientos
de los proyectos o tratos que estan por cerrar y consideraron posibles imprevistos. También
la gerencia debié proyectar el flujo de efectivo, todas las areas fueron consultadas en los
gastos; se entreg6 a cada area el presupuesto que hay y asi mantener el resultado con una
minima variacion. Para la toma de decisiones se evalud el presupuesto con las operaciones

reales y como fue el resultado. (Castro J., 2021)

En la investigacion se consider6 un concepto muy relevante, por motivos en la
aportacion del control, la empresa obtuvo un gran apoyo con esto en la toma de decisiones,
de esta manera se pudo comprobar que los costos fueron elevados de los productos, la cartera
de clientes morosos y la contingencia que conllevé a registro de la provision de cobranza
dudosa, por estos clientes la empresa asumio el IGV, con respeto al pago de renta, en su
momento la empresa pagd mas impuestos; para el proximo afio lo puede utilizar en castigar
estas cobranzas dudosas y de esa forma descontar a la renta futura. Indudablemente en su
momento afecto al flujo de caja. Habia gastos fijos que no eran tan importante tenerlos en
ese momento por la coyuntura que se esta pasando que es la pandemia, afiadiendo a esto la
coyuntura politica que paso el pais, en donde varios productos sufrieron un alza en los costos,

que no beneficid la venta para la empresa.

Reduccion de costos

Las empresas se enfrentaron a grandes competencias, a productos novedosos, la cual
tuvieron que reducir los costos. Al haber méas variedad de empresas, todos querian captar a
nuevos clientes y fidelizarlos, se tuvo que reducir los costos brindando un buen producto,
teniendo como meta no generar pérdida. Las empresas decidieron fijar en hacer sistemas de
calculo de costos, asi aplicaron ciertas empresas los diferentes métodos de costeo., también
se apoyod en las herramientas de gestion y presupuestal, teniendo como objetivo la reduccion
de costos y la empresa pudo tomar decisiones. En un inicio solo tenian los costos directos,
pasando el tiempo aparecieron mas métodos, de esta forma las empresas tenian la libertad
de elegir que método de valuacion de costos le convenian y en qué actividad econémica se
estaban desarrollando, se enfocd en que los costos sean el reflejo de las operaciones
empresariales. La reduccion de costos fuera exitosa, se tenia contemplado que la empresa
debia contar con liderazgo en la direccion, acudieron a sus colaboradores a participar y dar

ideas para que redujeron los costos y un tema macro que fue la cultura del pais. Las técnicas
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que resaltaron fueron fue el presupuesto, aport6 en la reduccién de los costos, ademas cunado
hubo una mayor rotacion de inventario, se evidencia un incremento en las ventas, y cuando
fue lo contrario, hubo gastos por almacenaje; siendo perjudicial para la empresa y por Gltimo
tuvieron en cuenta los conocimientos y participaciones de los colaboradores. (Aguila,
Bagur, & Boned, 2010).

La investigacidn se busco la reduccion de los costos, se evalud los métodos de costeo
y se decidié por el promedio ponderado. Para la empresa fue importante conocer todo el
proceso de la compra del producto, y asi determin el precio de los productos. Este método
que se aplicd es el conjunto de todas las unidades adquiridas y los precios, para fijar el costo
unitario, sin considerar el tipo de cambio que ejecutaron en la compra, todo se promedia para
hallar el costo a valor razonable. Fue importante manejar el precio de los productos de sus
proveedores, con proveedores que se adquirio mas cantidad del producto se logro realizar
acuerdos comerciales en el precio, por la cantidad que se compro los insumos. La carga de
personar también se consider0 para el precio unitario del producto, todos los servicios o
gastos que influyeron directamente en la produccion de los servicios brindados para hallar

el punto de equilibrio en el precio al cliente.

Logistica

En la cadena de produccion formo parte de la pieza fundamental. La logistica tuvo una
planificacion, de dio la ejecucion y sobre todo realizo los controles del producto o servicio
adquirido; siendo la prioridad buscé la reduccion de los costos, se necesité de un orden y
trabajaron en equipo con las areas de produccion y ventas. Cuando la empresa obtuvo la
organizacion y planificacién permitié optimizar procesos y reducir los costos, al momento
que solicitd informacion a los proveedores tuvo la opcién de elegir los costos a bajo precio,
considerd que el producto sea de calidad. El &rea de logistica debi6 de disefiar y planificar
las entregas a los clientes, coordinar el recojo o entrega de los productos al almacén, solicitd
el reporte de inventarios para controlar los pedidos de los productos, asi los productos que
se requirieron estuvieron en disponibilidad, realizd las compras con un margen de stock,
tuvo un trabajo en equipo, sostuvo una comunicacion fluida con el almacén para el cuidado
correcto y por ultimo, buscé soluciones para el area de logistica que dio resultados en los

costos de los productos (Nufio, 2017).
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Para la investigacion, se necesité que haya un buen proceso de logistica, con los
procedimientos que aportd en la empresa. Con el tiempo, la empresa adquirio vehiculos para
el almacenaje de los combustibles, se debié dar mantenimiento para que continGe un buen
proceso de almacenaje. La empresa debid de entregar a sus productos a los clientes, en
muchos casos tenian que alquilar transporte para llevar el producto, y muchas veces no
recargod este servicio adicional en el precio, perjudicd a la empresa, se incrementaron los
gastos operativos. Cuando la empresa conversé con el cliente para adicionar el servicio,
muchos no aceptaron y estaban a punto de irse con la competencia; por lo que la empresa

decidié asumir el servicio.

Almacenaje

El almacenamiento de las operaciones se realizd con tanques y sistema de tuberias
independientes, para el almacenamiento se tuvo dos tipos de conservacion se baso a la
calidad y el control de la cantidad, ya que el combustible suele evaporarse, evitando la
evaporacion los tanques debieron ser impermeabilizados, de esta forma se evitdé una mayor
pérdida del combustible. En el sector combustible siempre sucedid que haya pérdidas
cuantitativas. Los despachos se realizaron de acuerdo a los estandares o pedidos de los
clientes, fueron controlados por OSINERGMIN, el personal debio de estar capacitado para
medir la cantidad del combustible y logré evidenciar las perdidas por fuga o escape del gas.
Verificd que las cisternas estén correctas para la salida, una vez que el tanque regreso
debieron de entregar los recibos de despacho para el control del inventario. El control de
inventario se realizo diariamente, para prevenir que la ausencia del producto. La seguridad
de control y almacenamiento se realizaron de forma constante, teniendo un manual y
capacitaron al personal por una contingencia de incendio, verificaron en tener todas las
medidas de seguridad estuvieron en la planta, otorgaron capacitaciones semanales sobre
prevencion, colocaron las sefializaciones. Para el consocio tuvo un cumplimiento con las

normas vigentes en su momento y un respeto con el medio ambiente. (Gallegos, 2013).

En la investigacion se encontrd que la empresa contaba con vehiculos disefiados para
almacenaje del combustible. Lo que no fueron constantes fue en las capacitaciones al
personal, no verificaron que los equipos de proteccidn estén correctos como es el caso de las
alarmas contra incendio o los extintores; en el caso de los extintores, los gases tuvieron un

tiempo de duracion, pasando eso tiempo logré evaporarse y debi6 de ser cargada. La empresa
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debié de contar con capacitaciones al personal con respecto a las pérdidas gaseosas del
combustible y las fugas, siempre debid de verificar al inicio del dia y finalizar como qued6

el combustible; y asi solicitando al logistico la solicitud de la mercaderia.

Politicas de cobranza

La gran mayoria de empresas otorgaron a sus clientes facilidades en el crédito, lo cual
muchas veces los clientes extendieron los dias de créditos a mas de 30 dias; posteriormente
la empresa se enfrento en riego su liquidez, se afectd a los pagos de las obligaciones. Las
empresas pequefias y medianas fueron las mas afectada en no contar con un plan de cobro.
El procedimiento de la cobranza fue muy complejo, se necesité de emplear estrategias, se
concilié con los clientes, el personal de cobranza tuvo una capacidad de negociacion, emple6
la flexibilidad, con la finalidad de tener una buena gestion de cobranzas, con ciertos clientes
no se concretd la cobranza, y automaticamente paso a no cobrable. El procedimiento debio
ser preventivo, antes del vencimiento debieron de comunicarse con los clientes y avisar del
pago, tuvo un cuadro de los vencimientos, los importes y cliente, cuando el cliente no se
logré comunicar o poner un acuerdo del importe a cancelar, se procedio a enviar cartas
notariales y, por ultimo, se llevo a un tema judicial, siendo el ultimo recurso. Al no contar
con un procedimiento y politicas de cobranza conllevo a grandes problemas econémicos, se
pudo llevar a obtener préstamos bancarios para cumplir con las obligaciones, esto conllevo

a una quiebra empresarial. (Valderrama, 2021).

En la investigacion se evidencid que la empresa no cuenta con una politicas de
cobranza efectivas; mostrd un gran porcentaje de clientes morosos y formoé gran parte del
activo circulante, de acuerdo a los estados financieros de situacion financiera, la empresa
tuvo buen capital de trabajo; al momento en que se analizé la liquidez absoluta se evidencio
que no contaba con el flujo para cumplir con sus obligaciones a corto plazo, también se logro
visualizar que la empresa genera préstamos a través del factoring, pagaron intereses por ese

método usado, afecto a la rentabilidad, por el pago excesivo de intereses.
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Tabla 1
Matriz de categorizacion de la rentabilidad

Categoria Sub categoria

Indicador

Utilidad Bruta

C1: Rentabilidad Financiera

Toma de decisiones

Ventas

Costos de ventas Ratios
de ventas

Ratio de apalancamiento
Capital de trabajo

Flujo de efectivo

Estado de resultados

Tabla 2
Matriz de categorizacion de la categoria solucién
Categoria  Alternativa Solucién KPI Entregable
Capital de Proceso de la Guia de
trabajo ventas

1. Proponer una guia de Liquidez

ventas y cobranzas absoluta
C1: Variacion
Elaboracion margen neto

de politicas 2. Llevar un control de los  Utilidad
contables gastos operativa
Margen bruto
3. Proponer politicas que  Analisis
permitan analizar los horizontal de

costos los gastos

Manual de politica de
cobros

Cuadro de los gastos de
servicios

Elaborar presupuesto
financiero

Manual de politicas de
compras para la
determinacion de los

costos

3.7 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.7.1. Técnicas

En el estudio se aplico la técnica del analisis documental encuesta. El analisis documental

busca la fragmentacién del documento. En sintesis, se considera es una técnica de fichas

bibliogréaficas con la finalidad de revisar el material documental, es un concepto (Santander,
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2016) y forma de realizar los anlisis para conceptos cientificos y académicos (Hernandez,
2014; Bernal, 2010).

El andlisis documental fue muy importante para esta investigacion, en la cual se
analiz6 el comportamiento de la rentabilidad anual de la empresa de los afios 2019 y 2020.
En esta investigacion se tomo a los estados financieros como el estado de situacion
financiera, el estado de resultados y los resultados por lineas de negocios, reportes de
tesoreria de los clientes, relacion de los préstamos bancarios de la empresa de hidrocarburos
para la investigacion de la importancia de la rentabilidad empresarial.

3.7.2. Instrumento

Para la recopilacion de datos se aplico el registro documental. De acuerdo con Gomez, el
registro documental consiste en clasificar y codificar los diversos elementos del registro
documental, esta instrumento de investigacion es el soporte para el analisis documental. Par
poder utilizar correctamente este instrumento uno debe de conocer en comprender las
categorias, buscar la palabras o conceptos importantes para la investigacion y buscar la
documentacion correcta para el apoyo del analisis documental; revisar cada documento.
(Monje, 2011)

El andlisis documental us6 el instrumento de registro documental, en la cual se
realizé la basqueda y se organizé la documentacion. No se realizd ningun analisis. Se uso el
registro documental empresarial como reportes contables, de ventas y empresariales; los
documentos de los estados financieros, estados de cuentas bancarias y cuadro de inventarios,
reportes empresariales como los registros de ventas, consolidacion de las cuentas por cobrar

entre otros documentos que aporten a la investigacion (Citado por Castillo).

Para el andlisis cualitativo se aplicé la guia de entrevista que es un instrumento que
consigue la recoleccion de datos sobre la base de la interaccion entre dos partes, permitiendo
la una conversacion del tema a investigar. Consistio en la comunicacién verbal entre el
entrevistado y entrevistador, la entrevista debio tener un propdsito, tuvo como base un guion
de entrevista, que permitid obtener respuestas abiertas y cerradas, hubo el respeto a la
persona entrevistada y la confiabilidad de los puntos a tratar. Se pudo dar de forma

presencial, formulario en linea, reunion virtual o llamada telefénica. De esta manera se
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obtuvo una vision real a través de las experiencias del entrevistado, siendo asi una

informacion auténtica y veraz (Troncoso & Amaya, 2017; Morga, 2012)

Para la investigacion se realizd la recopilacion de documentos como los estados
financieros de situacion financiera y de resultados, asi como la hoja de trabajo de la
liquidacién de impuesto mensual, la plantilla de pagos semanales; todos estos documentos
se colocaron en la herramienta del Microsoft Excel, sobre todo los estados financieros; con
respecto a las entrevistas se realizé a 4 personas con cargos relevantes para el proceso
empresarial, fue de forma virtual, y presencial fue la captacion de los documentos contables
y entrevista al contador.

3.7.3. Descripcion

Ficha técnica: Analisis documental

Nombre:

Afio: 2021

Autor: Stephanie Lissete Campos Valenzuela

Objetivo del instrumento: Incrementar la rentabilidad

Sub categorias: Utilidad bruta, financiera y toma de decision

Escala/ Niveles: Alto, medio y bajo

El andlisis documental se aplico al trabajo de la investigacidn para obtener la recoleccion de
los datos financieros relevantes y asi poder analizar adecuadamente el problema, obteniendo
de la respuesta conclusiones y propuesta de solucion. De los estados financieros se

obtuvieron los analisis horizontal y vertical, asi como las ratios financieras.

Ficha técnica de la entrevista: Entrevista

Nombre: Guia de entrevista para el personal administrativo de la empresa.

Afo: 2021

Autor: Stephanie Lissete Campos Valenzuela

Obijetivo del instrumento: Incrementar la rentabilidad

Las entrevistas fueron respuestas abiertas con la finalidad de poder obtener toda la
informacion que contribuya al desempefio del mecanismo empresarial en afectacion a la

rentabilidad, fue a un sector reducido con cargos relevantes.
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3.7.4. Validacion

Se realiza la interpretacion de los hallazgos encontrados con el problema de investigacion,
se evalula las confirmaciones de las teorias 0 no, generando debate con la teoria existente.
También se considera las respuestas de las hipétesis para desarrollar los objetivos del
estudio. Al no encontrar respaldo a la hipétesis no es motivo de considerar un fracaso.
(Bernal, 2010)

Para la presente investigacion se dio el proceso de validacion que fue a través de los
expertos profesionales en el &mbito de la investigacion y de la materia de rentabilidad, de

la estructura empresarial y la finalidad de la organizacion.

Tabla 3

Expertos que validaron el instrumento
N°  Apellidos y Nombres Especialidad Opinion
1. Dr. Nolazco Labajos Fernando Alexis  Metoddlogo Aplicable
2. Dra. Manrique Linares Cynthia Polett  Tematico Aplicable
3. Dr. Capristan Miranda Julio Ricardo Tematico Aplicable

Tabla 4

Expertos que validaron la propuesta
N°  Apellidos y Nombres Especialidad Opinién
1. Dra. Manrique Linares Cynthia Polett ~ Tematico Aplicable
2. Dr. Santisteban Morales José Eusebio  Jefe inmediato Aplicable

3.8 Procesamiento y analisis de datos
Para considerar la recopilacion de datos se tomara en cuenta los pasos de revision, marco

tedrico, recopilacion y construccion de base de datos y la triangulacion.

3.9 Aspectos éticos

En la presente investigacion se empled el estilo APA versidn 7, con la estructura, formato
indicado, la redaccion fue clara y concisa, citando a las referencias bibliograficas para la
presente investigacion. La presente investigacién tuvo conocimiento el contador de la

empresa para que constate la reservacion en el nombre empresarial. La ética profesional fue
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relevante para esta investigacion por el secreto de confiabilidad y no entregar los documentos

empresariales a personas que no tuvieron participacion en esta investigacion.
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CAPITULO IV: PRESENTACION Y DISCUSION DE
RESULTADOS

4.1 Descripcion de resultados cuantitativos
4.1.1 Anélisis del estado de situacién financiera, estado de resultados y ratios

financieros

Tabla 5.
Anélisis de ratio de expansion de ventas — Ventas del 2019 hasta agosto 2021

Anélisis documental Férmula Variacion %

Ventas 2019 -1 = 47,648,702 -1 2.60%

Estado de resultados 2019 Ventas 2018 46,442,578

Ventas 2020 -1 = 29,436,592 -1 -38.22%
Estado de resultados 2020 Ventas 2019 —’—’—47, 648 702

Ventas 2021 -1 = 30,131,634 -1 2.36%
Estado de resultados 2021 —Ventas 2020 —’—’—29' 436,592

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Figura 1.
Comparativo anual de las ventas en % por los periodos 2019 hasta agosto 2021.
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En latabla 5 y la figura 1, se analizaron las variaciones de las ventas por los periodos 2019
hasta agosto 2021, en la cual se observo que para el periodo 2019 las ventas incrementaron
en 2.60% con respecto al 2018, hubo una buena gestion de ventas; mientras que para el
periodo 2020 las ventas decrecieron en -38.22%, por motivos de la COVID-19, se tomaron
medidas de confinamiento; lo que ocasiond contratos anulados por los clientes y también
influyo la caida de los precios internacionales del combustible junto con la poca demanda.
La variacion de agosto 2021 con respecto al 2020 ha incrementado en 2.36%, por la
reactivacion econémica de varios sectores, el incremento de los precios a los clientes y la

modificacion de la facilidad en elegir la garantia del contrato o ejecucién contractual con el

cliente.
Tabla 6.
Analisis de margen bruto — del 2019 hasta agosto 2021
Analisis
documental Férmula Variacién %
Estado de Ventas — costos de ventas = 47,648,702 — 41,362,939 13.19%
resultados 2019 Ventas 47,648,702
Estado de Ventas — costos de ventas = 29,436,592 — 23,682,065 19.55%
resultados 2020 Ventas 29,436,592
Estado de Ventas — costos de ventas = 30,131,634 — 25,181,253 16.43%
resultados 2021 Ventas 30,131,634
Figura 2.
Representa el % del margen bruto por los periodos 2019 hasta agosto 2021.
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En la tabla 6 y la figura 2, se observo que la utilidad bruta obtenida en el periodo del 2019
fue de 13.19%, monetariamente significa S/. 6,285,763 se otorgd a algunos clientes
descuentos en la venta y también entregaron muestras gratis a sus clientes, que fue asumida
en la empresa, para el periodo 2020 se obtuvo 19.55% en margen bruta, debido a la reduccion
de gastos tercerizados que fueron asumidos por el personal de planilla que afecta el costo de
ventas. EI margen bruto para agosto del 2021 fue de 16.43%, por motivos que algunos
productos han incrementado el costo. Por lo general se observéd que el margen bruto de los
periodos mencionados no habido mucha variacién y que los costos son controlados.

Tabla 7.
Analisis de utilidad operativa —2019 hasta agosto 2021

Analisis documental Formula Variacion %

2.43%
Estado de resultados 2019 Utilidad Operativa = 1,159,379
Ventas 47,648,702

1.51%
Estado de resultados 2020 Utilidad Operativa = 443,424
Ventas 29,436,592

5.55%
Estado de resultados 2021 Utilidad Operativa = 1,672,299
Ventas 30,131,634

Figura 3.

Representa el % de la utilidad operativa con los ingresos por los periodos 2019 hasta
agosto 2021.
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Fuente: Elaboracion propia (2021)
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En latabla 7 y la figura 3, se analiz0 las variaciones de los gastos operativos en relacion con
las ventas por los periodos 2019 hasta agosto 2021. En el periodo del 2019 la variacién fue
de 2.43% debido que tuvieron que realizar mantenimientos a los vehiculos para llevar el
producto al cliente. En el periodo del 2020, la representd en 1.51%, redujeron algunos gastos,
también por el tema de la COVID-19 dejaron de adquirir ciertos gastos que no ameritaba
continuar y para agosto 2021 la variante fue de 5.55%, como las ventas incrementaron,
también tuvieron contratar algunas personas para la venta, se incrementd el gasto por alquiler
de oficina, también adquirieron actualizacién del programa de sistema, mantenimiento en la

facturacion, entre otros gastos.

Tabla 8.
Analisis de endeudamiento patrimonial —2019 hasta agosto 2021
Analisis documental Formula Variacién
) ., 1.22
Ezgaﬁge?: ;‘g‘i%c'on Pasivo Total = 10,920,775
Patrimonio 8,964,771
Estado de situacion Pasivo Total = 10,958,899 1.57
financiera 2020 Patrimonio 6,977,815
Estado de situacion Pasivo Total = 10,737,301 1.40
financiera 2021 Patrimonio 7,691,142
Figura 4
Representa el nivel de endeudamiento por los periodos 2019 hasta agosto 2021.
2.00
1.57
1.50 1.22 1.40
1.00
0.50
2019 2020 Ago-2021
u Endeudamiento patrimonial

Fuente: Elaboracién propia (2021)
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El anélisis de la ratio financiera de solvencia mide la capacidad de endeudamiento que tiene
la empresa y si va a poder cubrir con sus obligaciones. En la tabla 8 y la figura 4, se analiz6
el endeudamiento patrimonial donde se observé que los indices obtenidos son mayores que
1, se expreso el alto nivel de endeudamiento con terceros, el indice para el 2019 fue de 1.22,
por cada S/ 1.00 de patrimonio no cubre la deuda, muchos clientes no pagaron, esto ocasiono
que la empresa obtuviera negociaciones con el banco a través de letras y pagarés, genero
incremento en los intereses bancarios. Para el periodo 2020 el indice fue de 1.57, el gobierno
dio la facilidad de entregar préstamos de reactivacion por la COVID-19, la empresa opt6 por
realizarse préstamos y de esta manera pudo continuar con las operaciones. Y por Gltimo la
variacion de agosto 2021 fue de 1.40, con respecto al ejercicio 2020 disminuyd por
cancelaciones de los pagareés y letras, cancelaciones de las cuotas de los préstamos y también
porque habido una buena utilidad.

Tabla 9.
Analisis de rentabilidad patrimonial —2019 hasta agosto 2021

Analisis documental Formula Variacion %

. L . 3.12%

S TS Uit =z

y Patrimonio 8,964,771

Estado de situacion financiera Utilidad Neta = -23,478 -0.34%

y Estado de resultados 2020 Patrimonio 6,977,815

Estado de situacion financiera Utilidad Neta = 1,413,113 18.37%

y Estado de resultados 2021 Patrimonio 7,691,142

Figura 5

Representa el % de la rentabilidad patrimonial por los periodos 2019 hasta agosto 2021.

Ago2021 | 18.37%
2020 [§— -0.34%

2019 [ 3.129%

-5.00% 0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00%

= Rentabilidad patrimonial %
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Este andlisis halla la rentabilidad del capital o aportes de los socios, que demostré el

rendimiento de las inversiones en la empresa; también fue conocido como la tasa de

crecimiento de las ganancias empresariales. En la tabla 9 y figura 6 se evidencié que en el

periodo 2019 por cada valor de la accion se generd un rendimiento del 3.12% sobre el

patrimonio, se evidencié una ganancia buena. Esto no sucede para el periodo del 2020, en

dicho periodo se evidencié una pérdida que para los socios significé -0.34% del patrimonio.

Con respecto a agosto 2021, el resultado fue dptimo para los inversionistas, debido a que la

rentabilidad fue de 18.37%, definitivamente ha habido una buena gestion empresarial.

Tabla 10.
Anélisis de margen neto — 2019 hasta agosto 2021

Analisis documental Formula Variacion %
Utilidad Neta = 279,277 x 100% 0.59%
Estado de resultados 2019 Ventas —’—47, 648.702
Utilidad Neta = -23,478 x 100% -0.08%
Estado de resultados 2020 Ventas —‘—29, 436502
Utilidad Neta = 1,413,113 x 100% 4.69%
Estado de resultados 2021 Ventas —‘—‘—30, 131,634

Fuente: Elaboracion propia (2021)

Figura 6.

Representa el % del margen neto por los periodos 2019 hasta agosto 2021.
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En este analisis evalud la gestion operativa de la empresa, en la cual mostr6 si hubo una
retribucion empresarial. En la tabla 10 y figura 6, demostr6 que para los periodos 2019, 2020
y 2021 no lograron obtener un margen neto del 5%, para el 2019 el resultado fue de 0.59%,
hubo una descoordinacion en el &rea de tesoreria con ventas; ya que lo clientes no pagaban
y aun asi se procedia atender las cotizaciones. Para el 2020, fue un afio muy complicado
debido al poco ingreso que obtuvieron, no hubo una reduccién de personal, a pesar de la
crisis, los mantenimientos a los vehiculos con la finalidad de trabajar, el reconocimiento del
gasto de los clientes morosos; afectando el resultado en -0.08% y en el 2021 se adquiri6
actualizaciones en el sistema operativo y gestion para que puedan optimizar procesos,
trabajando con el mismo personal, para algunos trabajos operativo se contratd a terceros;
también se incremento el precio de ventas, el resultado fue 4.69%, la empresa espera obtener

un mejor resultado al cierre del afio.

Tabla 11.
Analisis de rotacion de caja y bancos — 2019 hasta agosto 2021

Analisis documental Formula Variacién

Estado de situacion _ ) ]
financiera y Estado de  -Caja y bancos x 360 dias 120,481 x 360d 1 dia
resultados 2019 Ventas 47,648,702

Estado de situacion
financiera y Estado de Caja y bancos x 360 dias 2,502,342 x 360d 31 dias
resultados 2020 Ventas 29,436,592

Estado de situacion

financiera y Estado de  Caja y bancos x 360 dias 1,873,499 x 360d 22 dias
resultados 2021 Ventas 30,131,634

Fuente: Elaboracion propia (2021)
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Figura 7.
Representa los dias de liquidez que tiene la empresa en los periodos 2019 hasta agosto
2021.
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Dias de Liquidez Ventas Caja 'y bancos

La liquidez empresarial es importante para poder atender a sus obligaciones operacionales.
En la tabla 11 y figura 7 se analizaron los resultados, siendo que en el 2019 la empresa no
contaba con un soporte de liquidez; ya que contaban con 1 dia para poder cumplir con las

obligaciones.

Para el 2020, adquirieron 31 dias de liquidez, por motivos que la empresa tuvo que
solicitar préstamos y fueron otorgado por las entidades bancarias y para agosto del 2021 se
consiguid 22 dias de liquidez, se redujo los dias de liquidez con respecto al 2020 porque las
ventas han aumentado, también se ha realizado mantenimientos en planta y realizado

capacitaciones al personal.

Tabla 12.
Analisis de capital de trabajo — 2019 hasta agosto 2021
Analisis documental Formula Variacion
2,870,322

Estado de situacion

financiera 2019 Activo corriente — Pasivo corriente

= 13,825,379 — 10,955,057

Estado de situacion 2,884,413

financiera 2020 Activo corriente — Pasivo corriente

= 13,507,209 — 10,622,796

Estado de situacion

financiera 2021 Activo corriente — Pasivo corriente 3,529,345

= 13,940,905 - 10,411,560

69



Figura 8.
Manifiesta la disposicion de los recursos con las obligaciones a corto plazo por los
periodos 2019 hasta agosto 2021.
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Fuente: Elaboracion propia (2021)

El capital de trabajo ayudé en la disponibilidad de los recursos a corto plazo con las partidas
de efectivo, cuentas por cobrar y pagar, inventarios, de esta manera se observé en la tabla 12
y figura 8, que el capital de trabajo para los afios 2019 hasta el 2021, se mantuvieron con
una variante ligera y también se visualizé que tiene varias partidas exigibles. Para el 2019,
el capital de trabajo fue de S/ 2,870,322 donde habian podido obtener créditos con los
proveedores, pagar los impuestos sin solicitar refinanciamiento, se analizé los inventarios
para que pueda rotar y asi obtuvieron sus ingresos. En el 2020 el capital de trabajo resulto
en S/ 2,884,413 y para agosto 2021 se determind que el capital de trabajo fue de S/ 3,529,345.
Esto contribuye para la toma de decisiones y asi analizar las partidas para gestionar el

exigible mas idoneo.
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Tabla 13.
Analisis Liquidez absoluta — 2019 hasta agosto 2021

Anélisis
documental Férmula Variacién
Estado de situacién Efectivo v equivalente de efectivo = 120,481 0.01
financiera 2019 Pasivo corriente 10,955,057
Estado de situacién Efectivo y equivalente de efectivo = 2,502,342 0.24
financiera 2020 Pasivo corriente 10,622,796
Estado de situacién Efectivo y equivalente de efectivo = 1,873,499 0.18
financiera 2021 Pasivo corriente 10,411,560
Figura 9.

Demuestra la disponibilidad del efectivo para poder cancelar las deudas a corto plazo por

los periodos 2019 hasta agosto 2021.

0.25 0.24
0.20 0.18
0.15
0.10
0.05 0.01
2019 2020 Ago-2021
Liquidez absoluta

Fuente: Elaboracién propia (2021)

De acuerdo con la tabla 13 y figura 9, se expone la liquidez absoluta debe ser mayor a 0.50;
quiere decir que cuenta con efectivo para cumplir con las obligaciones a corto plazo. Los
resultados fueron inferior al resultado ideal. Se observa que para el afio 2019 el indice fue
de 0.01, esto quiere decir que la empresa no contaba con la liquidez para cumplir con las
obligaciones con sus empleados. Para el afio 2020 el indice fue de 0.24 y para el 2021 fue
de 0.18. Como la empresa no ha contado con la liquidez, han tenido solicitar financiamiento

bancario a través de las facturas por cobrar.
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Tabla 14.
Composicion de los gastos administrativos — 2019 hasta agosto 2021

Analisis Férmula 2019 2020 2021
documental Cuenta contable
Gastos 1,769,218 2,683,270 1,353,230
Gastos administrativos

administrativos =
Cuentas 62 + 63 + 62 gasto de personal 1,046,493 980,796 635,577

Estado de 64 + 65 + 68 63 gasto de servicios 563,849 401,0019 385,490

resultados 64 gasto de tributos 17,298 13,509 19,063
65 otros gastos de 117,760 49,446 301,915
gestion
68 deterioro de 21,799 1,236,480 11,185
activos y provisiones

Figura 10.

Evidencia el comportamiento de las partidas contables que conformar los gatos

administrativos por los periodos 2019 hasta agosto 2021.
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62 Gastos del personal

63 Gastos de servicios prestados por terceros
== 64 Gastos por tributos

65 Otros gastos de gestion

=@ 68 Valuacidn y deterioro de activos y provisiones

En la tabla 14 y figura 10, se observo la composicién de los gastos administrativos. Para el
afio 2019, respecto a los gatos de personal significo S/ 1,046,493; por motivos que la empresa
tuvo una fuerte carga laboral; ya que las funciones del personal estaban muy limitadas; en
los gastos de servicio de terceros fue por S/ 563,849 hubo asesoria legal por los temas de
inspeccion de SUNAFIL, tramites a la OEFA, conciliaciones con clientes, contratos con

proveedores; también la empresa contratd los servicios de poligraficos, reclutamiento
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personal, asi como mantenimiento vehiculares y de la planta, asesoria financiera y soporte

mensual del ERP.

Para el periodo 2020, los gastos mas resaltantes fueron la valuacion y deterioro de
activos y provisiones por S/ 1,236,480 se debi6 a la provisién de cobranza dudosa a los
cliente por el importe de S/ 1,222,945; los servicios por terceros por S/ 401,019 se debi6 a
la asesoria legal, implementacion del sistema de gestion, monitoreo GPS a los vehiculos,
mantenimiento vehiculos y local, comisiones bancarias por renovacion de cartas fianzas, con
respecto a la carga laboral por S/ 980,796 se debi6 a que la empresa tuvo bastante personal,
también otorgd beneficios adicionales. Y por ultimo para el afio 2021, los gastos mas
elevados son gastos del personal por S/ 635,577, para ese afio la empresa decidid contratar
personal capacitado y una remuneracion mas del promedio para que pueda aplicar la gestion
en el sistema ERP y asi puedan optimizar los procesos. A los servicios por terceros fue por
S/ 385,490 fue por asesorias legales, contables y financieros y soporte de sistemas por

modificaciones especificas.

4.2 Descripcion de resultados cualitativos
4.2.1 Anélisis de utilidad bruta
Figura 11.

Analisis cualitativo de la subcategoria Utilidad Bruta
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En la figura 11 se refiri6 a la rentabilidad bruta se avalo por los indicadores ventas, costos
de ventas y ratios de ventas. Las ventas fueron optimas y se han mantenido a pesar de la
COVID-19; ya que el precio de combustibles disminuyd y los precios a los clientes se
mantuvieron, ocasionando un buen margen bruto. Los costos de ventas se calcularon por el
método promedio ponderado, que es el mas adecuado para la empresa. Para poder
incrementar las ventas se tuvo una base de datos, también la empresa se ha afiliado al OSCE,
también se detectd que la empresa desea trabajar con empresas constructoras, con el
inconveniente que solicitan demasiado financiamiento. Si el producto aumentara, se

aumentaria los precios de ventas, previa coordinacion con los clientes.

4.2.2 Anélisis financiero
Figura 12.
Analisis cualitativo de la subcategoria Financiera.
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En la figura 12 se refiere a lo financiero que esta conformada por la ratio de apalancamiento,
capital de trabajo y analisis presupuestal. Los entrevistados manifiestan que los proveedores
deberian de dar més crédito, ya que la politica de cobranzas es al 73% al crédito con 60 dias;
ocasionando falta de capital de trabajo, teniendo que solicitar préstamos bancarios. Los
pagos se realizan de forma semanal, para poder atender mas requerimientos de ventas, se
gestiona las cobranzas a través de cheques o letras. Hay algunos clientes morosos que son

una amenaza a la liquidez y de esta forma a cumplir con sus obligaciones.

4.2.3 Toma de decisiones
Figura 13.

Analisis cualitativo de la subcategoria Toma de decisiones.
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Figura 13 se tratd de la toma de decisiones que esta conformado por las subcategorias estados
de resultados, flujo de efectivo y contabilidad de costos. En esta subcategoria se analizado
todos los ingresos, costos y gastos incurridos en la empresa para el ejercicio economico y
financiero. Los entrevistados estan de acuerdo que las ventas son 6ptimas a pesar de la crisis
mundial de salud, se identifico que las compras de los productos primarios fueron compradas
con anticipacion, tomando una buena decision y decidir continuar con el precio, se pudo
analizar a los clientes morosos Yy la repercusion que hubo en la gestion empresarial, tomando
la medida de trabajar con letras, dando lineas de crédito del producto. Con respecto a los
gastos de personal, si bien es cierto que disminuyo la cantidad, esto no fue dado en la
retribucion de los pagos. Los entrevistados manifiestan que la implementacion y
modificacion del ERP ha sido buena para la optimizacion de procesos. Los entrevistados
conocen que linea de negocio es la méas rentable, para que en un futuro puedan tomar la
decision de impulsar o incrementar la linea de negocio.

Todos los entrevistados estan conscientes que los ingresos han cubierto los gastos de la
empresa, también analizan en qué momento deben solicitar financiamiento y asi poder
cumplir con las obligaciones. El financiamiento usado frecuente mente es con terceros y no

buscan financiamiento de los socios.
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4.2.4 Rentabilidad
Figura 14.

Analisis de la categoria Rentabilidad.
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El anélisis en la figura 14 sobre la rentabilidad, se pudo determinar que las subcategorias
influyen en el resultado de la rentabilidad, habiendo deficiencias en los cobros que afecta a
la liquidez, deben de mejorar el proceso de cobranza, que sera reflejado en la rentabilidad y
la liquidez. La empresa ha sabido utilizar el beneficio de comprar a bajo costo los
productos y venderlos con el mismo precio, influyendo positivamente a la rentabilidad.
Otro son los gastos de personal, si bien es cierto han optimizado funciones, generando la
reduccion en numero del personal, sin embargo, no ha sido con los sueldos y sobre todo
con los beneficios adicionales, se deberia replantear estos beneficios para la reduccién de
los gastos, hay asesorias que son permanentes generando mas gastos. La utilidad bruta es
Optima, deben aminorar los gastos operativos, con la finalidad de tener un mejor margen en

la rentabilidad.

4.3 Diagnostico Mixto

La rentabilidad que se observa en la empresa de hidrocarburos, de la provincia constitucional
del Callao, el margen no ha sido el mejor, a pesar de tener buen margen bruto y refleja una
carga elevada en los gastos operativos que alteran los resultados de la rentabilidad. En la
triangulacion cuantitativo y cualitativo de los datos, el diagnostico es que los gastos
operativos son elevados, los servicios fijos deberian de reducir, otro dictamen es falta de
liquidez que influye en solicitar financiamiento, esto genera un pago interés, que va a afectar
directamente a la rentabilidad y por ultimo se diagnostica es la implementacion del sistema

ERP considerando como un gasto y no como una inversion.

La subcategoria utilidad bruta donde se refleja las ventas con sus costos de ventas,
han tenido un buen margen bruto, de acuerdo con el analisis documental en el periodo del
2020 se redujo las ventas en un 38.22%, por motivos de la COVID-19 y a la inmovilizacién
del pais. Por eso motivo se disminuyo el costo de los productos y la empresa tomd la decisién
de adquirir el producto y cuando se active las actividades economicas en el pais, venderlos
al mismo precio del 2019. En el 2020 el margen de ganancia fue de un 20%, aun asi, los
costos son elevados ya gue significa aproximadamente un 80% de las ventas, se deberia de
hablar con los proveedores para que puedan bajar un poco el costo. Para el afio 2021 agosto,
las ventas han aumentado en un 2.36%, los costos de venta fueron en un 84%, debido al alza
de los costos en los productos; hubo un ligero incremento en las ventas, obteniendo un

16.43% de margen. En la venta de combustible las ventas no han sido buenas; ya que; habido
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la disposicion de Osinergmin de incrementar los distribuidores minoristas, habiendo mas

competencia.

Segun Vésquez (1994), laempresa debe contar con una fuerza en la gestion de ventas,
con la finalidad de obtener méas ingresos y tener una amplia cartera de clientes y fidelizar al
cliente. Los costos de servicio son importantes para la utilidad bruta; siendo los costos
recuperables a través de los margenes de ventas, también indica la importancia de la rotacién
de inventario y costo de valuacion en los inventarios. La empresa debe ser versatil y tener
buenas estrategias. La politica de venta debe contar con manejar herramientas para el
incremento de los ingresos y conocimiento del FODA.

La subcategoria financiera, refleja la mala gestion en los créditos de los clientes que
son a 60 dias; el capital de trabajo no cubrié los productos de los proveedores que ofrecen
con un financiamiento a 15 dias; de esta manera se busca un financiamiento bancario en
donde la empresa asume los gastos financieros. De acuerdo a la ratio de dias de liquidez,
para el 2019 solo tenia 1 dia, para el periodo del 2020 aumenté en 30 dias de liquidez,
teniendo constancia y para el 2021 el resultado fue de 22 dias, los dias restantes se busca

financiamiento.

Con respecto al capital de trabajo tuvo buenos resultados positivos para el afio 2019
fue de S/ 2,870,322, para el 2020 fue de S/ 2,884,413 y para hasta agosto 2021 fue de S/.
3,529,345. El capital de trabajo cuenta con las partidas exigibles, y que no necesariamente
son equivalentes de efectivo. La ratio de liquidez absoluta solo considera la partida de
efectivo y equivalente de efectivo, es para validar si en el presente tiene la condicién de
cancelar todas sus obligaciones a corto plazo. Los resultados fueron menos del 0.50;
significando que la empresa no puede cumplir con sus obligaciones a corto plazo; para el
afio 2020 el resultado fue 23.56% y 2021 fue de 17.99%. Es por eso por lo que la empresa
busca financiamiento con terceros, a través de las facturas de clientes, o los pagarés. La
empresa al trabajar con fichas de programacion de pagos, revisan los saldos bancarios,
gestionan la cobranza a los clientes por el cuadro de vencimiento de los cobros; al haber
clientes morosos no pueden cubrir con las obligaciones, generando gastos en intereses
bancarios. Habiendo un mayor endeudamiento por S/ 1.00 de patrimonio tiene que pagar S/.

1.22 de sus obligaciones en el 2019. Para el afio 2020, sigue habiendo mala capacidad de
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endeudamiento el factor es de S/. 1.57 y para agosto 2021 por cada S/ 1.00 de inversion se
tiene que cumplir con los pagos por S/ 1.40, claramente hay un mayor endeudamiento por
terceros. En el aspecto financiero se tiene que trabajar con la inversién y con endeudamiento
por terceros siendo lo méas adecuado un 40%; de esta manera proteges la inversion; si es

mayor del 60% los acreedores podrian ser parte del accionariado, es un pésimo resultado.

Segun Barajas y Natalucci (2021), para ellos el apalancamiento financiero es una
herramienta que debe tener cuidado, estimula el crecimiento econdmico; ya que permite que
la empresa puede invertir en activos fijos o ampliar sus lineas de negocios. En estos tiempos
de crisis econdémicas y salud va a tomar un rol importante. Un nivel elevado de
apalancamiento representa una vulnerabilidad financiera. El dilema en la disminucién de las
tasas y reduccion de los gastos bancarios, esto hace que haya un aumento en apalancamiento
y a la vez beneficio para quien lo solicite, lo mas idoneo es solicitar un apalancamiento a

corto plazo.

Segun la subcategoria toma de decisiones, de acuerdo con el analisis del margen neto para
todos los afios ha sido menor del 5%, para el 2019 el resultado fue de 0.59%, para el periodo
del 2020 el resultado fue perdida -0.08% Yy hasta agosto 2021 fue de 4.69%, con respecto al
cierre del 2021 puede ser que alcance el 5% de la rentabilidad. La ratio de utilidad operativa,
los resultados de la produccién de sus propios recursos y de los inversionistas fueron para
afio 2019 por 3.12%, para el afio 2020 fue de 0.34% Yy hasta agosto fue de 8.37%, por cada
sol invertido, el inversionista en el afio 2019 gano 3 soles; mientras que en el periodo 2020

el inversionista perdio 0.34 y para el periodo 2021 ha ganado 18 soles.

De acuerdo con las entrevistas, la empresa tomd la decisién de comprar los productos cuando
los costos habian bajado y decidiendo mantener los precios de ventas a sus clientes. La
empresa ha decidié a implementar el sistema de ERP para que los procesos sean menores y
todas tengan acceso, de esta forma bajar la cantidad del personal; es una buena decision el
problema esta que el personal que esta vigente goza de muchos beneficios otorgados por la
empresa, la implementacién lo han considerado como gasto y no como una inversion,

habiendo aportado mas a los estados financieros.
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Segln Guzméan (2018), los estados financieros fueron muy relevantes para la gestion
empresarial, apoya a la emision de las politicas contable y empresariales. Contar con los
estados financieros detallados fue una gran herramienta para los inversionistas y gerencia,
de esta manera pudieron tomar decisiones correctas y asertivas, también fue importante para
los clientes, competencias y los bancos, significé una carta de presentacion empresarial para

las negociaciones.

De acuerdo con el estudio se ha podido verificar que la empresa ha obtenido un buen margen
bruto, pese a la pandemia mundial y la crisis politica y econdémica del pais, la empresa puede
obtener una 6ptima rentabilidad si analiza minuciosamente los gastos operativos, a través

del andlisis de costo beneficio para la toma de decisiones de la gestién empresarial.

4.4 ldentificacion de los factores de mayor relevancia
De acuerdo a los estudios de los documentos de los estados financieros de situacion
financiera, el gran problema fue la falta de liquidez, tenian mucha cartera de clientes pro

cobrar, de tratd de conciliar con los clientes y muchos no asistieron.

Con el estado de resultados se evidencio un costo de ventas elevado, se dio por
motivos de incremento del délar, asi como también se realizé las compras con mucho
stock, teniendo més gastos de almacenamiento. Por otro lado, se comprobé que algunos
servicios o0 gastos que la empresa tenia no era necesarios tenerlos por la coyuntura que
paso el pais como el paro de las operaciones, muchas actividades econdmicas tuvieron que

cerrar, no trabajaron, y eso dificulto en las proyecciones de las ventas.

Figura 15.

Analisis comparativo de estos de resultados

EMPRESA DE HIDROCARBUROS
ESTADO DE RESULTADOS
(Expresado en Soles)

Al 31/12/2019 Al 31/12/2020 Al 31/12/2021
Ingresos de actividades ordinarias 47,648,702 100.0% 29,436,592 100.0% 34,944,835 100.0%

Costo de Ventas -41,362,939  -86.8% -23,682,065 _ -80.5% -29,282,637  -83.8%
Ganancia (Pérdida) Bruta 6,285,763  13.19% 5,754,527  19.55% 5,662,198  16.20%

Gastos de Ventas y Distribucién -3,513,545 -7.4% -2,760,533 -9.4% -2,267,930 -6.5%
Gastos de Administracién -1,767,199  -3.7% 22,681,251  -9.1% -1,519,051  -4.3%
Otros Ingresos Operativos 173,966 0.4% 142,874 0.5% 108,302 0.3%
Otros Gastos Operativos -19,606 0.0% -12,194 0.0% - 0.0%

Ganancia (Pérdida) por actividades de i6 1,159,379  2.43% 413,424 151% 1,983,518  5.68%

Ingresos Financieros 17 0.0% 3,452 0.0% - 0.0%
Gastos Financieros -719,179 -L.5% -437,103 -1.5% -210,702 -0.6%
Diferencias de Cambio neto 32,452 0.1% -33,251 -0.1% -79,180 -0.2%

Resultado antes de Impuesto a las Ganancias 472,668 1.0% -23,478 -0.1% 1,693,636 4.8%

Participacion de los Trabajadores -41,257 -0.1% 0.0% -169,364 -0.5%
Gasto por Impuesto a las Ganancias -152,134 -0.3% 0.0% -457,282 -1.3%

Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 279,277 0.6% 23,478 -0.1% 1,066,991  3.1%
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Figura 16.

Analisis comparativo de los estados de situacion financiera

EMPRESA DE HIROCARBUROS
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(Expresado en Soles)
AL 31/12/2019 AL31/12/2020 AL 30/09/2021
ACTIVOS
Activos Corrientes
Efectivo y Equivalentes al Efectivo (Nota 01) 120,481 0.65% 2,502,342 13.95% 2,512,040 13.59%
Cuentas par cobrar comerciales (neto (Nota 02) 10,312,680  55.50% 6,988,132 38.96% 8,602,579 46.54%
Cuentas por cobrar al Personal (Nota 03) 681,623 3.69% 677,784 3.78% 10,441 0.06%
Cuentas por cobrar Diversas (Nota 04) 945,973 5.12% 1,066,644 5.95% 1,046,913 5.66%
Gastos pagados por Anticipado (Nota 05) 299,683 1.62% 234,417 1.31% 257,910 1.40%
Inventarios (Nota 06) 1,464,929 7.93% 2,037,880 11.36% 2,529,973 13.69%
Total Activos Corrientes 13,825,379 74.80% 13,507,209 75.30% 14,959,857 80.94%
Activos No Corrientes
Propiedades, Planta y Equipo (neto)  (Nota 07) 3,581,629 19.38% 3,388,047 18.89% 3,424,311 18.53%
Activos intangibles (Nota 08) 270,693 1.46% 270,693 1.51% 273,776 1.48%
Total Activos Ne Corrientes 3,852,323 20.84% 3,658,740 20.40% 3,608,087 20.01%
Otros Activos 804,626 4.35% 770,766 4.30% 770,765 4.17%
TOTAL DE ACTIVOS 18,482,327 100.00% 17,936,714 100.00% 15,428,709 100.00%
Pasivos Corrientes
Tributos por pagar (Nota 09) 87,369 0.48% 75,086 0.42% 207,620 1.07%
Remuneraciones por pagar (Nota 10) 318,793 1.72% 304,107 1.70% 452,419 2.33%
Cuentas por pagar comerciales (Nota 11) 3,406,615 18.43% 3,230,931 18.01% 3,573,670 18.39%
Cuentas por pagar a los Socios (Nota 12) 44,990 0.24% 44,990 0.25% 44,990 0.23%
Obligaciones Financieras (Nota 13) 6,462,125 34.96% 6,113,438 34.08% 6,039,557 31.09%
Otras cuentas por pagar (Nota 14) 465,274 2.52% 367,470 2.05% 269,250 1.39%
Ventas Diferidas (Nota 15) 169,391 0.92% 486,724 2.71% 537,358 2.77%
Total Pasivos Corrientes 10,955,057 50.27% 10,622,796 50.22% 11,125,005 57.26%
Pasivos No Corrientes.
Obligaciones Financieras (Nota 13) 430,992 2.33% 336,104 1.87% 332,039 171%
Total Pasivos No Corrientes 430,992 2.33% 326,104 1.87% 232,039 1.71%
Total Pasivos 11,386,050 61.61% 10,958,899 61.10% 11,457,044 58.97%
PATRIMONIO
capital Emitido (Nota 16) 5,867,053 31.74% 5,867,053 32.71% 5,867,053 30.20%
Reserva Legal (Nota 17) 89,644 0.49% 89,644 0.50% 89,644 0.46%
Resultados Acumulados (Nota 18) 860,202 4.65% 1,044,596 5.82% 321,232 1.65%
Resultado del Ejercicio 279,277 1.51% -23,478 -0.13% 1,693,636 8.72%
Total Patrimonio 7,096,277 38.39% 6,977,815 38.90% 7,971,665 21.03%
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 18,482,327 100.00% 17,936,714 100.00% 13,428,709 100.00%

4.5 Propuesta

4.5.1 Priorizacién de los problemas

Después de haber realizado el analisis mixto, se detectaron los problemas relevantes de la
investigacion; las cuales son: (a) la empresa no cuenta con un plan de cobranza adecuada
para cumplir con sus obligaciones a corto plazo; ya que los créditos que otorgan a sus clientes
son muy extensos, alterando la liquidez. (b) Tiene gastos fijos que no son requeridos de

forma regular y por ltimo (c) tiene un alto costos de ventas.

4.5.2 Consolidacion del problema

La empresa de hidrocarburos se dedica a la venta de combustible y derivados como solventes
y resinas; en la presente investigacion se detectaron tres problemas relevantes, las cuales
tienen un impacto en la rentabilidad, que son: (a) la empresa no cuenta con un plan de

cobranza adecuada para cubrir sus obligaciones a corto plazo, ya que el resultado del indicar
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de liquidez absoluta por los afios 2019, 2020 y 09-2021 fueron de 0.01, 0.24 y 0.18, haciendo
un promedio por los tres afios de 0.14; la cual no cumple con el resultado minimo de 0.50,
siendo un problema grave para la liquidez empresarial; para poder cubrir con las
obligaciones se genera préstamos bancarios y factoring, incrementando los gastos
financieros. Otro factor que implica a la liquidez son los dias de crédito que otorgan a sus
clientes por 60 dias y en algunos casos se extiende a mas de 120 dias; teniendo en cuenta
que el pago de sus materiales o mercaderias son a corto plazo de 15 dias. De esta manera la
empresa no tiene como cumplir con el pago de las existencias. (b) Gastos fijos que no son
requeridos de forma regular como los servicios de legales, los pagos de condicidn de trabajo
son elevados como las movilidades, alimentacion, los mantenimientos constantes de los
vehiculos, asesoria financiera mensualmente; cuando tiene la asesoria contable, el mal
registro de la implementacion en sistema de gestion; ya que deberia ser parte del activo y no
como gasto del periodo, pago de multas a la SUTRAN y SUNAT. Los gastos de ventas y
administrativos representan en relacion a la utilidad obtenida por los afios 2019 un -11.1%,
para el 2020 fue de -18.5% y para 09-2021 fue de -10.8%; para el ejercicio del 2020 hubo
un incremento en los gastos de ventas y administrativos. La empresa puede reducir ciertos
gastos para contribuir a la rentabilidad. Por ultimo (c) los costos de ventas son elevados,
debiendo de incrementar en los precios la cual representa para el ejercicio 2019 un 86.80%
de las ventas, para el 2020 fue de 80.5% y para 09-2021 fue de 83.8%; si bien se ha
mantenido el costo anualmente, la empresa suele comprar en cantidad y tenerlos
almacenados, lo que es una desventaja por el costo de almacenamiento y las ventas no son
de inmediato, ciertas ventas generan factura y son despachados maximo 2 meses después de
facturacion, por realizar favor en el crédito fiscal del cliente. De esta manera el resultado en
% para la utilidad bruta para el 2019 fue de 13.20%, 2020 con 19.5% y para 09-2021 fue de
16.2%, siendo bajo para poder descontar los gastos operativos y deja un minimo en % para
la rentabilidad, los resultados han sido menos del 5% en la utilidad neta de la empresa. La

proyeccidn de la empresa deberia alcanzar el 5% de utilidad neta.
4.5.3 Categoria solucion (conceptualizacion)

En este estudio se determinaron las soluciones de los problemas planteados de acuerdo con

la relevancia.
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Las categorias de soluciones son realizar la guia de ventas, va a contribuir a la
definicion de la forma adecuada en realizar las ventas, estableciendo las politicas de
cobranzas, y asi obteniendo una liquidez fluida, incluir en las politicas de ventas la manera
adecuada para ejecutar los formatos digitales que tiene y poder emplearlos a su propio
beneficio, como las redes sociales de LinkedlIn que es una red empresarial que fomenta hacer
grupos empresariales de trabajo con clientes y proveedores, asi como los trabajadores,
Facebook y la pagina web de la empresa, con la finalidad de incrementar las ventas a los
clientes y otorgar los crédito estandar que son 30 dias para obtener la rotacion de liquidez.
Implementar los precios estandar de los productos para que el posible cliente pueda hacer
obtener una cotizacion de inmediata y poder contactarse con el vendedor para el tema de
stock y la entrega del producto. Se podra incrementar en las ventas y disminuir el factor
tiempo en responder las cotizaciones. Llevar un control de gastos frecuentes de forma
periddica y la causalidad del servicio para poder reducir los gastos y ver cual es el adecuado
periodo para la ejecucion de los servicios ocasionales; asimismo mapear los procesos de los
gastos analizados, reducir el pago de las condiciones de trabajo o en su defecto sustentar en
la implicancia de gasto y por ultimo analizar los costos de ventas y produccion para la
reduccion de los insumos y en el proceso de la compra se debe solicitar 3 cotizaciones para
la comparacion de los precios y dias de crédito; también se puede hacer contrato con los
proveedores de compra de los productos de existencias y recurrentes para poder establecer

un precio especial por la demanda en la compra.

Tello Saldafia, Nizama Iman, Huaméan Yovera, & Vargas Merino (2020), indican que
las estadisticas en los canales de comercializacion virtual donde generan un gran impacto
para los ingresos; ya que es la gran mayoria de personas estan usando la compra virtual por

ser amigable y dan opciones de pago.

4.5.4 Objetivo general y especificos de la propuesta
Obijetivo general de la propuesta es proponer la elaboracion del presupuesto financiero, con
la finalidad de garantizar una mayor rentabilidad; que a la misma que va a conllevar a los

beneficios econdmicos para el proximo afio.

Obijetivos especificos de la propuesta son: (a) elaborar una guia de ventas con

cobranzas especificas en los dias de crédito, en la cual se deba incluir en la politica de ventas
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las lineas y dias de créditos, (b) llevar un control de los gastos frecuentes de importancia

relevante y (c) analizar los costos para demostrar si se puede reducir los costos.

De acuerdo con CONTPAQ (2021), la gerencia debe establecer la policita de
cobranza que va a permitir la empresa continte en marcha con su propio capital de trabajo,
lo importante es recaudar de maneta eficiente los flujos con una caja mayor, se debe evaluar
a los clientes de acuerdo a sus posibilidades, establecer la linea en importe, cantidades,
precios y dias de forma de pago, buscando un apolitica racional en un flujo normal de crédito.

4.5.5 Impacto de la propuesta

A través de la elaboracion del presupuesto financiero, la empresa va a poder controlar los
gastos que se realice cada afio, teniendo en cuenta que los importes son proyecciones y tiende
a ver minimas variaciones; aportando con el objetivo de incrementar la rentabilidad,
apoyandose en la aplicacion de las politicas de ventas y compras se puede obtener un mejor

resultado empresarial.
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4.5.6 Direccionalidad de la propuesta

Cuadro 1.

Matriz de direccionalidad de la propuesta

Objetivos

Presupuesto de

especificos de ﬁelztggrufilgr? Actividades Inicio Dias Fin Responsable/s la KPI E;’;?gn;ﬁez
la propuesta implementacion g
Al Realizar el S'eﬁ;i de
cuadro de cobros y | 17/10/2021 | 1 | 17/10/2021 b 250.00
los productos ' KPI 1.
C. Capital de
Alternativa 1 A2 Realizar el a. jefe de tralF))ajo
Guiade fgsa‘gg‘;tgi 3:905 9| 1711002021 | 1 | 17/10/2021 Log's“co 90.00 | (activo
ventas, vaa |\ antas c. corriente -
ayudar a —— pasivo
definir la A3 Unificar los &Qzlbs;[gnte corriente) | Evidencia 1.
Objetivo 1. forma cuadros de cobros | 18/10/2021 | 1 |18/10/2021 b 50.00 Guia de ventas
Elaborar una adecuada en |y pagos c. y cobranzas,
guia de ventas | realizar las A4 Verificar Ia a. Almacenero elaboracién de
con cobranzas | Ventas yvaa | aqiqn de 19/10/2021| 2 |20/10/2021 |b. 160.00 presupuesto
eficaces establecer la . tari financiero
oolitica de inventario C. —
cobranza, con | A5 Realizar el ?é sjgr:rizf :f.PI 2d
la finalidad de | cuadro de flujos | 21/10/2021 | 2 |22/10/2021 | 180.00 k'Jqul' tez
obtener una mensuales c. absoluta
liquidez fluida : (cajay
. bancos /
a. Asistente pasivo)
A6 Analizar1a 55165051 | 1| 2371012021 | CONtaPIe 90.00
cartera de clientes b.
C.
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Cuadro 2.

Matriz de direccionalidad de la propuesta

Objetivos

Presupuesto de

especificos de ﬁelztggrua(:tilgr? Actividades Inicio | Dias Fin Respo/gsab le la KPI E;’;?gngéa;ez
la propuesta implementacion g
Al Realizar un -
cuadro con los gastos %oﬁfglinte
fijos y separar los 24/10/2021| 2 | 25/10/2021 b 70.00 KPI 3
que son requeridos y c. Varia(;ién
los opcionales ' de
A2 Analizar los ﬁbﬁzlsfgme margen
Alternativa 2. | gastos opcionalesy |26/10/2021| 2 | 28/10/2021 b. Contador 60.00 | neto
Control de ver la causal c. (utilidad
gastos A3 Verificar si los . neta /
Obietivo 2 frecuentes de gastos tienen a. Contador ventas) Evidencia 2
JELVO 2. forma > 29/10/2021| 1 | 29/10/2021 |b. 70.00 videncia z.
Llevar un eriddica v si relacion con la c Cuadro de los
control de los | P g actividad empresarial ' gastos de
gastos €S TeqUerdo  Faz Verificar los . servicios y el
realizar el . a. jefe de
frecuentes de SerVicio clientes morosos y ventas grado de uso
importancia L ver la probabilidad 30/10/2021| 1 | 30/10/2021 390.00 con Estado de
Asimismo, b. Contador
relevante. manear los de no pago, para c resultados
P considerar el gasto ' KPI 4.
procesos de .
los qast a. Tes_orera Utilidad
9astos para| A | jevar un control b. Asistente operativa
ser analizados. de los factoring 31/10/2021| 1 | 31/10/2021 contable 210.00 (utilidad
C. operativa
A6 Tener una / ventas)
L a. Recursos
politica para el pago hUMmanos
de la condicion de 01/11/2021| 2 | 05/11/2021 b 100.00
trabajo a los c.

empleados
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Cuadro 3.

Matriz de direccionalidad de la propuesta

Objetivos Alternativa Presupuesto de Evidencia o
especificos de la -, Actividades Inicio Dias Fin Responsable/s la KPI
de solucién . - Entregables
propuesta implementacién
Al Analizar el .
margen bruto gb':‘tgzll::ta
con el objetivo | 06/11/2021 | 3 08/11/2021 b 30.00
de obtener un c. KPI 5
margen de 19% ' Mar én
A2 Tener el a. jefe de brutg
listado delos | 59/11/2001 | 1 | 09/11/2021 | VNS 110.00 | (Ventas -
precios de b.
costos de
ventas C.
Iternativa 2 a. jefe de ventas)
Objetivo 3. Q © | A3 Desagregar roduccion
Analizar los pg‘l’%"cgirque los costos de | 10/11/2021 | 3 | 12/11/2021 |} 200.00 Evidencia 3.
frargacde.|permia - [PTOUEET 2 polticss para I
analizar y . a. jefe de P 'S par
demostrar que se determinar los A4 Reduccion roduccion determinacion
puede reducir los de algunos 13/11/2021| 1 | 13/11/2021 |P 133.00 de costos
costos dentro | . b.
costos. insumos KPI 6.
de la empresa C. L
: Anélisis
a. jefe de i
AS5 Programar ventas horizontal
las entregasa | 14/11/2021 1 | 14/11/2021 b 150.00 | de los
los clientes c. costos de
: ventas de
A6 Tener un a. jefe de afios _
IlstaQO de los 15/11/2021 1 | 15/11/2021 ventas 40.00 anteriores
precios b.
internacionales C.
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4.6 Entregable

4.6.1 Entregable1

De acuerdo al analisis de liquidez absoluta, la empresa no contaba con liquidez para cumplir
sus obligaciones a corto plazo; por eso se plante6 como primer objetivo aumentar la liquidez
sobre todo en item de efectivo y equivalente de efectivo. Con respecto a la prueba acida de
liquidez (activo corriente — inventarios / pasivo corriente) expresa que, por cada 1 sol de
deuda a corto plazo, la empresa cuenta con 1.12 soles para cubrir sus obligaciones corrientes
en aproximadamente 90 dias. En cambio, el resultado de la liquidez absoluta (efectivo y
equivalente de efectivo / pasivo corriente) demuestra que por cada 1 sol de deuda la empresa
cuenta con 0.23, la empresa no puede cubrir sus obligaciones corrientes con efectivo y
equivalente de efectivo. Por ese motivo se pretende cobrar en menos tiempo, mediante la
implementacion de la guia de ventas con politica de cobranza, también capacitando al
personal en usar las plataformas digitales. Actualmente los cobros a los clientes son al
contado 22%, crédito a 30 dias 19% y credito a 60 dias 59%, los clientes con créditos son
canjeados por letras y estas son protestadas un 35%; a pesar que se les otorga 30 o 60 dias
de crédito, los clientes alargan la condicion en un maximo de 120 dias; alterando la liquidez
de la empresa, siendo el objetivo cobrar en menos tiempo y tratar que no haya letras

protestadas.

El objetivo de la guia de ventas es realizar un adecuado sistema de ventas, en la cual
se optimice procesos de cotizacion y sea mas rapido en la entrega del producto.
En la cual se involucre al mismo cliente o usuario a través de las plataformas virtuales, en
donde podran evidenciar la cotizacion y asi solicitar directo al vendedor; el vendedor debe
solicitar a tesoreria la evaluacion en el sistema de riesgo como Infocorp, una vez validado
por tesoreria, se tiene que solicitar la aprobacion del gerente y asi poder emitir el
requerimiento de la venta, para coordinar con la planta y asi poder realizar la entrega del
producto al cliente, una vez realizado se otorga la conformidad del cliente y asi se emite la
factura con la guia de remision, se debe informar a tesoreria la condicidn de la venta si es al
contado o crédito por factura o letra en 30 dias o 60 dias; tesoreria realiza la notificacion del
vencimiento cuando esta por vencer al vendedor y asi el vendedor podra comunicarse con el
cliente para que realice el abono en cuenta o entrega del cheque; una vez que el cliente

indique el abono, tesoreria tiene que corroborar el ingreso a los bancos; de esta manera tiene
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que hacer un cuadro de todas las cobranzas que habido en la semana y asi poder informar a
gerencia.
Propuesta: Guia de ventas

La guia de ventas ayudara a la empresa en obtener nuevos clientes y aportara en el
crecimiento de los ingresos y asi poder obtener una mayor rentabilidad.
La finalidad de las guias de ventas es optimar el proceso de ventas, asi como capacitacion al
personal en manejo de las redes sociales.

Objetivo: Optimar los procesos de ventas.

Obijetivo especifico: (a) Incrementar las ventas a través de los canales virtuales, (b)
capacitar al personal de ventas en el uso adecuado de las redes sociales y (c) implementar a
la pagina web los precios de los productos para una cotizacion de inmediata.

Finalidad: Fijar un procedimiento adecuado en las ventas, también impulsando la
comercializacion virtual, de esta manera se va a incrementar los ingresos. También involucra
al posible cliente en el procedimiento de la guia de ventas y asi podra contactarse con el
vendedor de una forma facil y segura, el vendedor podra responder de forma mas rapida y

todo el procedimiento de la guia de venta sera muy mas eficaz y eficiente.

Responsabilidad: (a) Gerente es quien aprueba los requerimientos de ventas o
cotizaciones de importe relevantes y también es quien toma conocimiento de los cobros
realizados en la semana, (b) tesoreria se encarga de verificar la evaluacion en el sistema
financiero, también clasifica al cliente en la condicion de cobro, a la vez realiza las
notificaciones de los vencimientos de los cobros y por ultimo verifica los abonos efectuados
por los clientes y la entrega de cheques, (c) jefe de planta es quien coordina la entrega del
producto y la guia de remision debe estar aprobada, (d) jefe de ventas es quien aprueba todos
las cotizaciones una vez verificado por tesoreria, debe coordinar con todos los vendedores,
solicitar un estado de cada cliente y (e) vendedores son los que les llega la cotizacion de los
clientes, para coordinar si pueden ser atendido de acuerdo al importe de la cotizacion para
un soporte crediticio, coordina con el cliente sobre la condicion de pago, debe comunica al
jefe de planta para la atencion de la venta y notificar al cliente para la realizacion de los

pagos.
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Figura 17.

Procedimiento de Guia de ventas
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Fuente: Elaboracion propia (2021)

En la figura 17 es el nuevo disefio del procedimiento de la guia de venta; la empresa no
cuenta con politicas de ventas, dificultando la labor del area de ventas, siendo asi aplicando
sus propios conocimientos y en coordinacion con el jefe de ventas, que en algunos casos son
informados a gerencia para que pueda contribuir con sus conocimientos y la mejor forma en
realizar la venta. En la guia de ventas se puede visualizar el procedimiento de la venta, asi

como los cobros a los clientes.

Figura 18.

Manual de politicas de cobranzas

MANUAL

POLITICA DE
COBRANZA

Fuente: Elaboracién propia (2021)
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En la figura 18 se implementa el disefio de manual de politica de cobranza, se ha agregado
debido a que la empresa no cuenta con politicas empresariales, esto implica que los
vendedores solo realicen la venta sin preocuparse en la cobranza, y con respecto a tesoreria
al realizar su cuadro de caja semanal, tenga que solicitar a gerencia préstamos bancarios, las

letras en el banco a veces son rechazadas, generando un pago adicional al banco.

Propuesta: Manual de politica de cobranza
Objetivo: Logar tener un mejor flujo de caja para la empresa de hidrocarburos.

Obijetivos especificos: (a) Logar tener menos clientes morosos y (b) Poder cubrir las
obligaciones con los flujos netamente de la empresa

Finalidad: Garantizar una buena gestion de cobranzas y asi poder cubrir todas las
obligaciones con los flujos de la empresa sin la necesidad de buscar financiamiento por letras
en descuento, fidelizar al cliente dando incentivos de una mayor compra se da un obsequio,
tener buenas relaciones con los clientes para que nos aseguren los pagos. Solicitar
informacion financiera de los clientes para poder establecer limites en las lineas de crédito y

asi no aumentar los clientes morosos.

Responsables: (a) Tesorero debe tener un cuadro de todas las ventas, revisara los
abonos efectuados por cada cliente y enviara semanalmente al gerente el cuadro de los
cobros, (b) jefe de ventas es responsable de coordinar con el vendedor sobre las condiciones
de pago que se les da a los clientes y (c) gerente es el responsable destinar los flujos de

cobranzas para el pago de las obligaciones semanales.

Al momento de tener el manual de politica de cobranza va ayudar en el control de las

ventas sobre todo al crédito con facturas y con letras.

El objetivo es establecer un método de cobranza efectiva, con la finalidad que haya
menos morosos Y asi poder contar con la liquidez inmediata y tener un buen capital de
trabajo. En el manual de cobranzas se va a trabajar con las condiciones de pago al contado,
crédito en 30 dias y crédito a 60 dias, se puede canjear por letras, si las letras son rechazadas

el costo adicional de comisidn bancaria sera transferida al cliente. Cuando el cliente tiene 2
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factura con crédito en el mes, se podra atender otro requerimiento siempre y cuando realice

el adelanto del 40% de la venta y el 60% sera a crédito. Solicitar al area de ventas sobre los

clientes frecuentes y que compre un buen volumen para poder coordinar la linea de creédito

con la condicién de pago a 60 dias.

Tabla 15.
KPI 1. Capital de trabajo — periodo 2019 hasta 2021
Analisis documental Férmula Variaciéon
Estado de situacion Activo corriente — Pasivo corriente 2,870,322
- : = 13,825,379 — 10,955,057
financiera 2019
Estado de situacion Activo corriente — Pasivo corriente 2,884,413
- . = 13,507,209 — 10,622,796
financiera 2020
Activo corriente — Pasivo corriente 3,834,852

Estado de situacion

financiera 2021 = 14,959,857 — 11,125,005

En latabla 15 se observa el incremento del capital de trabajo por cada afio, siendo una mejora

para la empresa. La variacion para entre los afios 2020 y 2019 fue de 14,092 un incremento

que fue favorable para el 2020. Con respecto a la variacion de los afios 2021 y 2020 fue de

950,438 es incremento fue por el trabajo continuo del 2021; ya que en el pais se reactivo

varios sectores y asi se pudo obtener un buen capital de trabajo.

Tabla 16.

KPI 2. Liquidez absoluta — por los periodos 2019 hasta 2021
Analisis documental Férmula Variacién
Estado de situacion Efectivo v equivalente de efectivo = 120,481 0.01
financiera 2019 Pasivo corriente 10,955,057
Estado de situacion Efectivo v equivalente de efectivo = 2,502,342 0.24
financiera 2020 Pasivo corriente 10,622,796

0.23

Estado de situacion

Efectivo v equivalente de efectivo = 2,512,040

financiera 2021

Pasivo corriente 11,125,005

En la tabla 16 se evidencia que la empresa no cuenta con liquidez absoluta para poder cubrir

sus obligaciones a corto plazo, requiriendo financiamiento o solicitar prorroga en el pago de
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sus obligaciones a corto plazo. En el 2019 por cada 1.00 sol de deuda solo puede cubrir con
0.01 soles, para el afio 2021 por cada 1.00 sol de deuda solo puede pagar 0.24 soles y en el
2021 por cada 1.00 de deuda solo va a cubrir 0.23 soles.

4.6.2 Entregable 2

Con respecto a los estados financieros presentados de los afios 2019, 2020 y 2021, los
resultados han sido menos del 5%, siendo para cada afio de 0.6% para el 2019, en el 2020
tuvo pérdida de -0.1% y para el 2021 el resultado fue de 3.1%. De acuerdo al analisis para
el 2021 ha sido favorable para la rentabilidad; viendo detalladamente los gastos
administrativos y gastos de personal, se ha podido reducir o no contar con algunos servicios
para que la rentabilidad aumentara. Al contar con un cuadro de los servicios frecuentes y
gue no son tan necesarios para las operaciones en la empresa; ya que el funcionamiento es
el mismo, solo en casos especificos, si se requerira la asesoria externa, de esa manera se
justificaria el gasto. Analizar todos los conceptos por planilla y ver que se puede reducir
como en el caso de alimentacion, movilidad libre disposicion o el pago de combustible de

los vehiculos personales de los jefes, siendo un gasto no deducible, afectando la rentabilidad.

Tabla 17.
KPI 3. Margen bruto — Ventas y costos de ventas del 2019 hasta 2021

Andlisis documental Férmula Variacion %

Ventas — costos de ventas = 47,648,702 — 41,362,939 13.19%
Ventas 47,648,702

Estado de resultados 2019

Ventas — costos de ventas = 29,436,592 — 23,682,065 19.55%
Ventas 29,436,592

Estado de resultados 2020

Ventas — costos de ventas = 34,944,835 — 29,282,637 16.20%
Ventas 34,944,835

Estado de resultados 2021

Fuente: Elaboracién propia (2021)

En la tabla 17 se muestra que la variacion del margen bruto para el afio 2019 fue de 13.19%,
para el afio 2020 fue de 19.55% y para el afio 2021 fue de 16.20%, siendo los costos de venta
elevado en aproximadamente de 84%; pudiendo bajar los costos y obtener mayor margen de
utilidad.
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Tabla 18.
KPI 4. Utilidad operativa —2019 hasta 2021

Anélisis documental Férmula Variacion %
Estado de resultados Utilidad Operativa = 1,159,379 2.43%
2019 Ventas 47,648,702
Estado de resultados Utilidad Operativa = 443,424 1.51%
2020 Ventas 29,436,592
Estado de resultados Utilidad Operativa = 1,983,518 5.68%

2021 Ventas 34,944,835

Fuente: Elaboracion propia (2021)

En la tabla 18, los gastos operativos para los afios 2019, 2020 y 2021 fueron de
2.43%, 1.51% y 5.68%, con respecto a las ventas si cubren los gastos operativos y no son

tan relevantes como el costo venta que representa mayor % en los ingresos.

Figura 19.
Cuadro de gastos frecuentes no necesarios para el funcionamiento de la empresa
CONCEPTO IMPORTE 2021 OBSERVACION

62211005 Bonos 25.360.36 |Gasto no necesario
62211007 Prest. Alim Suministros Indirectos 75,743 82 |Condicion de trabajo no necesario
62211003 Movilidad £9,679.20 |Condicion de trabajo no necesario
63220002 Asesoria Legal Laboral 9,782.64 |Siempre se paga los mismos conceptos al personal
63290001 Asesoria Financiera 15,016.43 |Doble gasto / contrato con empresa tercerizada
63290002 Soporte De Sistemas 5,000.00 |Doble gasto / personal en planilla

Fuente: Elaboracién propia (2021)

En la figura 19 se observa que la empresa cuenta con gastos que no cumplen con la
finalidad de la asesoria correcta; ya que en algunos casos hay doble servicio tercerizado o
contratando a través de la planilla de sueldo; hay gastos de condicion de trabajo que se puede
omitir y no pagar hasta que mejore la situacion econdmica del pais y sobre todo del sector

de hidrocarburos.
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Figura 20.
Estado de resultados proyectados por 3 afios

EMPRESA DE HIDROCARBUROS
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS
(Expresado en Soles)
2022 2023 2024
Ingresos de actividades ordinarias 38,951,182 100.0% 39,730,205 100.0% 40,127,507 100.0%
Costo de Ventas -30,771L,434  -79.0% -31,694,577 -79.8% -32,328,468 -80.6%
Ganancia (Pérdida) Bruta 8,179,748  21.0% 8,035,620  20.2% 7,709,030  19.4%
Gastos de Ventas y Distribucidn -2,713,641  -7.0% -2,705,567  -6.8% -2,706,667 -6.7%
Gastos de Administracion -1,527,094  -3.9% -1,520,757 -3.8% -1,516,757  -3.8%
Otros Ingresos Operativos 0.0% 0.0% 0.0%
Otros Gastos Operativos - 0.0% - 0.0% - 0.0%
Ganancia (Pérdida) por actividades de operacion 3,030,013 10.1% 3,809,305 9.6% 3,575,615 8.9%
Ingresos Financieros - 0.0% - 0.0% - 0.0%
Gastos Financieros -169,053  -0.4% -171,567  -0.4% -172,547  -0.4%
Diferencias de Cambio neto -79,200 -0.2% -82,563 -0.2% -83,968 -0.2%
Resultado antes de Impuesto a las Ganancias 3,600,761 9.5% 3,555,175 8.0% 3,319,100 8.3%
Participacion de los Trabajadores -184,538  -0.5% -177,759  -0.4% -165,955  -0.4%
Gasto por Impuesto a las Ganancias -1,051,867  -2.7% -1,013,225  -2.6% -945,944 -2.4%
Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 2,454,356 6.3% 2,364,191 6.0% 2,207,202 5.5%

Fuente: Elaboracion propia (2021)

En la figura 20 se ha aplicado la proyeccion de los ingresos y gastos operativos y costos de
ventas, de acuerdo a la recopilacion de todos los datos y las gestiones involucradas, de esta
manera al detallar los gastos se ha podido ver que no todos realmente son requeridos para la
proyeccion, es por eso que ha eliminado algos items y se ha podido obtener una optima
rentabilidad, descontando las participaciones de los trabajadores e impuesto a las ganancias
empresariales. Las proyecciones anuales del estado de resultado van a contribuir en la
medicion en el momento de la ejecucion de los gastos empresariales; no se considera los
gastos excepcionales, porque es un concepto que no influye en la operacién cotidiana de la

empresa de hidrocarburos.
4.6.3 Entregable 3

De acuerdo a los analisis de los costos de ventas la variacién aproximada es de 84%, siendo

muy elevado para la obtencion del margen bruto. La variacion entre el 2020 y 2019 fue de -
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42.75% por motivos de pandemia mundial; en cambio la variacion del costo de venta entre
los periodos del 2021 y 2020 fue de 23.65%, un incremento por motivos que en el pais se ha

reactivado en la gran mayoria de actividades econémicas.

Se va implementar las politicas de compras con los procedimientos, en la cual se va
establecer que cada requerimiento tenga 3 cotizaciones (méas detalle de politica) objetivo
estructura requerimiento, los proveedores deben ser evaluados para el crédito de pago, si hay
importe en linea de crédito, obtener contratos con proveedores de los insumos que siempre
se utilizan a un mejor precio, por la cantidad que se va a adquirir. Los proveedores que
brindan servicios deben de contar con certificado de seguridad, certificado de calibracién,
contar con el SCTR, y vida ley, contar con equipos de seguridad y salud para los contratistas
y con los bienes deben contar con fichas técnicas del producto. En el almacén el ingreso debe
ser confirmado por logistica. Las areas involucradas son gerencia para la aprobacion de la
adquisicion de bienes o servicios, tesoreria para el cronograma de pagos, logistico debe de
tener los requerimientos y asi poder solicitar 3 cotizaciones y elegir al proveedor que mas
convenga por la calidad y garantia, el costo y facilidad de pago para la generacion de orden
de compra o servicio, debe solicitar la aprobacion de gerencia, almacén debe recibir la
documentacion con el producto, verificar si esta de acuerdo a la orden de compra, una vez
validado hacer el ingreso al almacen del sistema, almacenarlo adecuadamente e informar a
logistica la recepcion de la orden de compra, para que logistica realice el seguimiento para
la entrega de factura y asi entregar a contabilidad para el registro y poder programar el pago
respectivo con tesoreria, esta area se encarga de realizar los cuadros de pago semanal para

la aprobacion de gerencia y asi poder cancelar.

Figura 21.

Manual de politica de compras

MANUAL
POLITICADE
COMPRAS
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Propuesta: Manual de politicas de compras

Objetivo: Establecer y mantener un procedimiento documentado que normen las actividades
que deben ejecutarse para llevar a cabo la compra de bienes y servicios en la empresa de
hidrocarburos.

Obijetivo especifico: (a) Implementar un control de los precios de los productos en la
adquisicion que permita analizar y determinar los costos que conviene a la empresa. (b)
Realizar contratos con proveedores que se fijen un precio estable en los costos por los

volumenes que se va a adquirir.

Finalidad: Establecer el procedimiento paratodas las lineas de negocio de la empresa,
de esta manera se va a poder analizar los costos de cada producto y proveedor, logrando
realizar alianzas con algunos proveedores y de esta manera el costo de venta pueda reducir.
Al adquirir 3 cotizaciones de los productos o servicios analizas con que proveedores puedes
adquirir y hay facilidades de la compra del producto o servicio y asi poder trabajar en
conjunto con el proveedor y obtener mejor margen bruto. También se va a dar la induccion
al personal del nuevo procedimiento de compras, para que todos sepan cOmo esta trabajando
la empresa y de qué forma deben solicitar sus requerimientos. Los requerimientos de compra
son codificados por lugar y numeracion (planta y oficina administrativa) para un mejor

control.

Responsabilidades: (a) Gerente es el responsable de proporcionar los recursos para
la adquisicion de los productos y/o servicios. (b) jefe de planta es el responsable de aprobar
los requerimientos para la adquisicion de bienes o servicios cuando se trate de proyectos, (c)
Tesorera y administradora es la responsable de aprobar los requerimientos para la
adquisicion de bienes o servicios cuando se trate de oficinas administrativas y (d) jefe de

planta y recepcionista son los responsables de velar por el cumplimiento del presente.
Se va implementar la politica de compras, ya que la empresa no cuenta con una

politica. Va aportar en el orden, control, en analizar los precios de los productos y asi poder

comprar a menor costos.
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El manual de politica de compras y los procedimientos son al alcance de todo el
personal que labore en la empresa. Limitando las responsabilidades por cada area respectiva,
de esta manera el gerente es el responsable de proporcionar los recursos para la adquisicion
de los productos y servicios.

El proveedor debe ser evaluado y realizar un proceso de seleccion. Todo personal
debe utilizar la hoja de requerimiento de compra y enviar a recepcion cuando es netamente
administrativo y todo referente a la adquisicién de productos servicios con el jefe de planta,
y asi solicitar 3 cotizaciones y evaluar que proveedor conviene trabajar; ya que debe de dar
una linea de crédito y la condicion de trabajo flexible a nuestra venta y asi poder cumplir

con las obligaciones empresariales.

Propuesta: Esquema de recepcion del producto y/o servicios
Proposito: Asegurar que los productos adquiridos a proveedores cumplan con las

especificaciones técnicas del proyecto y de acuerdo con la orden de compra

Alcance: Va dirigido a todos los productos y/o servicios adquiridos y también

devueltos por cada linea de negocio o proyecto.

Responsables: (a) jefe de planta es el principal responsable que se cumpla con el
procedimiento del esquema de recepcion del producto y/o servicio, (b) el asistente de planta
es quien reciben los productos, autoriza el ingreso a proveedores y quien ingresa al almacén

y (c) vigilante es quien comunica la llegada del producto y/o servicio a realizar.
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Figura 22.
Recepcidn de productos

‘ ‘ RECEPCION DE PRODUCTOS

proyecto y de acuerdo a la orden de compra.

3. Desarrollo:

1. RECEPCION DE PRODUCTOS AQUIRIDOS.

|

2. Alcance : A todos los productos adquiridos a proveedores y los devueltos de obra

Recepcionar orden de compra

R: lefe de planta

(Coordinar recepcidn con el asistente de planta

R: Jefe de planta

1. PROPOSITO: Asegurar que los productos adquiridos a proveedores cumplan con las especificaciones técnicas del

(Comunicar llegada de proveedor a Almacen

R: Vigilante

|Autorizar el ingreso de proveedores

R: Asistente de planta

Verificar documentacion.

R: Asistente de planta

¢ Documentatts
anforme?

Ver:
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-_—___—-'-—-_-—_

Ver:
* Inspeccidn de materia primal
* Inspeccion de consumibles
* Inspeccién de EPP

* Inspeccidn de equipos

Ver:
* Instructivo de producto

\Verificar conformidad de productos
R: lefe de planta y asistente de planta
. . :
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Ver:
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* Inspeccidn de consumible
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* Inspeccidn de equipos
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Efectuar la descarga
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i
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distribucion.

Hacer el ingreso en el sistema remitir nota de ingreso,
comunicar llegada de productos a los usuarios
R: Asistente de planta y validado por Jefe de planta

Ver: Instructivo de producto

No Conforme

En la figura 22 se ha establecido el procedimiento de la recepcién de productos, quien el

responsable es el jefe de planta con el asistente de planta y en lo administrativo es la
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recepcionista. Se realiza este procedimiento para que haya un control con todos los
requerimientos de las empresas y de qué forma son recibidos. De esta manera se da la
conformidad y validacion del estado del producto y cualquier falla se detecte a tiempo y se
pueda realizar el cambio con el proveedor, otro que debe estar la aprobacién de la compra y
asi poder registrar al sistema el ingreso al sistema y dar la conformidad para el pago

respectivo.

Propuesta: Organigrama de almacén
Propésito: Velar el ingreso al almacén de los productos adquiridos y devueltos por
las lineas de negocio o proyectos.

Alcance: Va dirigido al asistente de planta

Finalidad: Los productos recepcionados por el asistente de planta debe garantizar la
conformidad del producto recibido de acuerdo a la orden de compra y asi debe velar por el
adecuado almacenamiento, asimismo también debe registrar al sistema los ingresos, de esta
manera los costos de los productos seran reflejados en el sistema, también debe de codificar
los productos, avisar al jefe de planta que llego el material para realizar la distribucién del
caso, ademas debe de tener una hoja de salida del almacén para el control del stock, también

para ver a qué linea de negocio le pertenece el costo o gasto.

Figura 23.

Organigrama de almacén

| ORGANIGRAMA DE ALMACEN |

JEFE DE PLANTA
ASISTENTE DE
PLANTA

OS DE
ALMACE
N

ANALISIS
RECEPCION PROPIAMENTE DE STOCK. SEGURIDAD MANTENIEMIENTO

ELEMENT ALMACENAMIENTO
DICHO

* VERIFICA * INMOV. DE INV. ORIENTADO * ORDEN

CICLO DE
* CONTROL DE * ALMACENA * REPOISICION A-PERSONAL * CONSERVACION

AU CENARIE CALIDAD * DESPACHA. B-EQ. E INSTALAC. *LIMPIEZA
NTO * N.RECEPCION * ACTUALIZA C- MATERIALES * MANIP. MATERIAL

* RECIBIDO * RECIBE *R.DEINVENT. *PROG. SEG. INTEG. * IMAGEN
CODIFICA UBC.
* ENTREGAR SISTEMA
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En la figura 23 muestra el organigrama del almacén, donde el responsable directo es el jefe
de planta, de esa forma garantia el procedimiento de almacenaje. El asistente de planta es
quién debe realizar la recepcion del producto y servicio, verificando el estado del producto,
solicitando los certificados de salud, certificados de calibraciones, a los terceros deben contar
con equipo de seguridad y seguro, de esta manera garantiza la labor que los terceros van a
realizar para la empresa y que todo esté en regla. El almacenaje del producto es muy
importante, saber calibrar correctamente los tanques de combustible para poder indicar

cuanto es la merma, que influye directamente a los costos del producto.

4.7 Discusion

El presente trabajo de investigacion fue de implementar politicas contables para mejorar la
rentabilidad de una empresa de hidrocarburos, Callao 2021; siendo este el objetivo principal.
Se ofrece esta solucion debido a que la empresa no cuenta con politicas contables, tampoco
en las diversas areas, siendo el personal quien tome la decision al realizar los registros y toda
la gestion empresarial. La empresa necesita una reorganizacion para que todas las areas
funcionen adecuadamente a través de las politicas, sin la necesidad de contar con un personal

indispensable.

Antes de culminar el ejercicio y obtener el resultado de la gestion del periodo, la
empresa debe de solicitar a cada area las proyecciones trimestrales, con la finalidad de
comprar lo proyectado con la ejecucidn, operaciones reales. Siendo el resultado de poder
evaluar como figura la rentabilidad; con esto poder replantear las operaciones cotidianas y
buscar la manera de optimizar los recursos, pudiendo unificar algunas funciones al personal,
0 reduccion de servicios a terceros y dar mas énfasis al area de ventas mejorando las
estrategias y de esta forma incrementar los ingresos. Se recurrio a las teorias contables y
sistemas gue se relacionan con las subcategorias y la metodologia de investigacién siendo el
soporte de la propuesta de implementar politicas contables que permitan mejorar la
rentabilidad de hidrocarburos, Callao 2021, con esto se puede realzar la reestructuracion

organizacional.

En la gestidn de ventas deben implementar el uso de las plataformas digitales, siendo
una herramienta poderosa en este tiempo; ya que la pandemia obligé a realizar ventas online

con diversas formas de pago, para que la empresa no cuente con clientes morosos deben de

102



contar con una evaluacion en el sistema de financiero; de esta manera califican al cliente
otorgando una linea de crédito en la cantidad, con una condicidén de pago no mayor a los 60
dias. Para la ejecucion de la venta deben de participar otras areas como tesoreria, planta y

gerencial en el caso que se requiera.

En la investigacion se analiz6 que la rentabilidad no han sido la mejor, de acuerdo a
los estados de resultados comparativos anualmente, generado por clientes morosos que la
empresa tuvo que buscar financiamiento bancario para poder cubrir con sus obligaciones.
Con el estado de situacion financiera se evidencio que la gran parte del activo corriente lo
tiene la cuenta contable de cuentas por cobrar comerciales representado por un promedio del
47% del total activo, esto perjudica al flujo de efectivo, porque no se puede cubrir con los
pagos de forma inmediata.

Otro analisis que se realizé con los documentos contables y se detectd que la empresa
no contaba con liquidez absoluta, es por eso que €l % de las cuentas por cobrar en el activo
es mayor y no pudiendo cumplir con las obligaciones. De acuerdo a Vasquez (1994), la
empresa debe contar con una buena gestion de ventas; de esta manera se incrementa los
ingresos, siendo versatil y teniendo excelentes estrategias; debiendo manejar una

herramienta como la politica de ventas.

Con respecto a la empresa trabajan con fichas de programacion de pagos, revisan los
saldos bancarios, gestionan la cobranza a los clientes por el cuadro de vencimiento de los
cobros; al haber clientes morosos no pueden cubrir con las obligaciones, generando gastos
en intereses bancarios. Habiendo un mayor endeudamiento por S/ 1.00 de patrimonio tiene
que pagar S/. 1.22 de sus obligaciones en el 2019. Para el afio 2020, sigue habiendo mala
capacidad de endeudamiento el factor es de S/. 1.57 y para agosto 2021 por cada S/ 1.00 de
inversién se tiene que cumplir con los pagos por S/ 1.40, claramente hay un mayor
endeudamiento por terceros. En el aspecto financiero se tiene que trabajar con la inversion
y con endeudamiento por terceros siendo lo mas adecuado un 40%; de esta manera proteges
la inversion; si es mayor del 60% los acreedores podrian ser parte del accionariado, es un

pésimo resultado.
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Este resultado del endeudamiento no coincide con Barajas y Natalucci (2021), para
ellos la herramienta del apalancamiento financiero es bueno teniendo cuidado; ya que
estimula el crecimiento econdmico, pudiendo invertir en otras lineas de negocio o en activos
fijos para la empresa. De esta manera no comprometes el capital de trabajo, y asi puede
seguir la empresa en marcha a sus operaciones cotidianas, siempre y cuando el nivel de
endeudamiento no represente una vulnerabilidad financiera; ya que en extremo el tercero

podria capitalizar y ser parte de la empresa, algo que no se espera.

Segun las entrevistas realizadas al personal administrativo, se concluyd que la
empresa no cuenta con politicas ni manual para la gestion empresarial, de esta manera
utilizan su propio criterio en el momento de hacer las ventas y las compras de las
mercaderias. También se evidencio que la empresa ha adquirido implementar el sistema del
ERP para optimizar los procesos de gestion, siendo contabilizados como un gasto. Teniendo
las politicas contables se pudo registrar como parte del activo de la empresa, de esa manera
se amortizaria en un periodo largo y el gasto no se veria reflejado en su totalidad en la
rentabilidad. En toda organizacion se debe implementar politicas en todas las areas y asi
poder trabajar en conjunto, de esa forma las areas son encajadas y pudiendo continuar con

las operaciones sin la necesidad de contar con un personal exclusivo para la gestion.

Segun la investigacion la empresa debe contar con estados de resultados proyectados
con la finalidad de detectar los desfogues en los gatos y puedan ser medibles a tiempo,
habiendo una reestructuracion en la adquisicion de compras, todo debe pasar por un filtro, y
conseguir proveedores aliados, pudiendo incrementar las ventas, trabajando en forma

conjunta.

Segun Guzman (2018), los estados financieros deben contar con politicas contables
y empresariales, siendo la herramienta poderosa para la gerencia, se puede tomar decisiones
a tiempo y no cuando ya esta perdido, también es una carta de presentacion para cualquier
proyecto que pueda presentarse, como es de trabajar con una empresa internacional, al llevar
los estados financieros con politicas contables se evidencia una uniformidad,

complementada con las NIIF, que son muy importante para el ambiro financiero.
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La empresa carece de politicas contables y administrativas, es el motivo principal por
el cual la rentabilidad no ha sido optima en estos Ultimos tiempos, obteniendo una
rentabilidad minima del 5%, la empresa debe de reorganizar y plantear las politicas que son
muy importantes para la gestion empresarial, es el manual de cémo debe funcionar la
empresa y cuéles son los criterios a trabajar. También debe de capacitar al personal para dar
mas énfasis en las ventas, empleando adecuadamente las plataformas digitales se puede
incrementar clientes y flujo como evidenciar un trabajo organizado y en conjunto, teniendo
un buen proceso de compras y almacenaje se puede obtener mejores resultados, también

disminuyendo gastos que no son requeridos en su totalidad.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Primera

Segunda

Tercera

De acuerdo al proceso de la investigacion es primordial que
implementen las politicas contables y administrativos, con la finalidad
de poder incrementar la rentabilidad, de esta forma se agregaria en
realizar la proyeccién del estado de resultados y asi poder considerar
en los flujos futuros; también se agregaria establecer una rentabilidad
no menor al 5%, ya que en dicha partida se obtuvo en el 2019 la
ganancia fue de 0.6%, para el 2020 tuvo una pérdida de -0.1% y
para el 2021 de 3.1%

Mediante los resultados de los anélisis cualitativos y cuantitativos se
logro diagnosticar que hay gastos que la empresa no requiere de forma
habitual, como son los servicios financieros, transporte de carga,
condiciones de trabajo al personal, es por ello que se requiere que
tengan una base de los gastos de toda la operacion empresarial, para

que puedan medir como van con el avance.

Se identificd que los costos de venta son elevados ya que representan
un aproximado del 84% de los ingresos de las ventas propios giros del
negocio, debido a que no realizan comparaciones de los precios entre
proveedores, no hay un precio pactado con el proveedor frecuente y
otro la condicion de pago es muy corta de 15 dias, por lo que dificulta
la liquidez porque los ingresos que hay se recauda al contado en 30%

y el resto al crédito en un aproximado de 60 dias.
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5.2 Recomendaciones

Primera

Segunda

Tercera

El gerente y contador deberian de implementar politicas contables y
administrativas, para que la empresa tenga un orden en la gestion y asi
poder simplificar las labores empresariales, teniendo un esquema de
trabajo serd mucho mas productivo para la empresa y asimismo poder

incrementar la rentabilidad.

El 4rea de ventas y tesoreria deberian de comunicarse y trabajar en
equipo para que puedan vender a sus clientes con las facilidades de
pago, como tener un buen manejo en la recaudacién de los flujos. El
area de sistemas y de ventas deberian de implementar bien las
plataformas digitales; ya que en la actualidad es muy importante para
que el cliente tenga méas acceso a la informacion de los productos que
ofrece la empresa como la facilidad de solicitar cotizaciones, de esta

manera incrementaria las ventas.

El contador debe reunirse con todas las &reas solicitando las
proyecciones de los ingresos y también de los costos como gastos
operativos, con la finalidad de realizar comparativos y aporta a un
control mas especifico en la utilizacion de los recursos de la empresa,
tener mapeado todos los gastos y ver como influye en la rentabilidad,
para poder anticipar y cambiar algunos manejos empresariales, o
implementar mas lineas de negocio, y también teniendo un
apalancamiento financiero adecuado, de esa manera puedan utilizar el
capital de trabajo netamente para las operaciones de la actividad
econdmica. Si la rentabilidad es muy optima, la empresa estaria

analizando en otra actividad econdmica para invertir.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

Titulo: Politicas contables para el mejoramiento de la rentabilidad en una empresa de hidrocarburos, Callao 2021

Problema general

Objetivo general

Categoria 1:

Sub categorias Indicadores

item

Escala Nivel

¢Cémo mejorar la

. Ventas

Utilidad Bruta . Costo de ventas

AIWIN|F

financiera de la renta

empresa de hidrocarburos, Callao 2021.

- Proponer la elaboracion de politicas . Ratios de ventas
rentabilidad de una . -
contables para garantizar una mayor . Ratio de
empresa de o . . .
. rentabilidad de una empresa de Financiera apalancamiento
hidrocarburos, hidrocarburos, Callao 2021 5. Capital de trabaj
Callao 20217 ' - ~apiial de trabajo
. 6. Estado de resultados
Toma de decisiones - -
7. Flujo de efectivo
Problemas Objetivos especificos .
e J P Categoria 2
especificos
¢Cual es la situacion )
de la rentabilidad | Elaborar politicas contables que aporten a
financiera de una | las ventas y forma de la cobranza de una | Alternativas:
empresa de | empresa de hidrocarburos, Callao 2021. 1. Preparar una guia de ventas con las politicas necesarias
hgjrqclarburos? I 2. Llevar un control de los costos viendo lo precios y teniendo
;; ualesson _dos Analizar los costos con la finalidad de procedimientos de compras _
e?ftor?; quesilﬂglcigg demostrar la reduccién de los costos de una 3. Realizar un presupuesto anual proyectado con los ingresos y los gastos

Tipo, nivel y método

Poblacion, muestra y unidad
informante

Técnicas e instrumentos

Procedimiento y
analisis de datos

Sintagma: Holistico
Tipo: Proyectiva
Nivel: Comprensivo

Método: Deductivo e Inductivo

Muestra: 50

Poblacion: 130

Unidad informante: 3

y entrevista
Instrumentos: Registro
documental y guia de
entrevista

Técnicas: Analisis documental

Procedimiento: Excel
Analisis de datos: Atlas
Tl y triangulacion
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta (al detalle, es decir manuales)
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licitnciones para poder coordmar el
precie de vemias v tamhbién  deber
aprobar las cotizackones de  imponie
relevamie a tesoreria

Urden de Compra yio

Sarvicio
COMP- T2

. REGISTROS

OO NOMBRE
G T A-F. | Cofiracica
GYTA-FO0g Drden Jdi Vienig
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1. OBJETIVO

Logar tener un mejor flujo de caja para la empresa de hidrocarburos.

1. OBJETIVO ESPECTIFICO
1.1, Logar tener menos clientes morosos

2.2, Poder cubrir las oblizaciones con los flujos netamente de la empresza.

3. FINALIDAD

Garantizar una buena gestion de cobranzas v asi poder cubrnr todas las oblizaciones
con los flujos de 12 empresa sin la necesidad de buscar financiamiento por letras en
descuento, fidelizar al cliente dando incentivos de una mayor compra se da un
obsequio, tener buenas relaciones con los clientes para que nos aseguren los pagos.
Solicitar informacion financiera de los clientes para poder establecer limites en las
lineas de crédito v asi no aumentar los clientes morosos.

4, RESPONSAEBILIDADES

4.1. Gerente: responsable de destinar los flujos de cobranzas para el pago de las
oblizaciones semanales.

4.2, Tesorera: responzable de tener un cuadro de los cobros, clasificar las
condiciones de pago. Debe de notificar al area de ventas los vencimientos de los
clientes v por oltimo debe verificar los abonos realizados por los clientes, asi
como la recepeion de los cheques no negociables.

4.3, Jefe de ventas: responsables de definir 1a condicidn de pago al cliente, también
es responsable de dar aviso al cliente.
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varslan: 01
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Fagina: 4 de 5
i DESARROLLO
Ne RESPONSABLE DESCRIPCION REGISTRO

51, | DESARROLLO DEL MANUAL DE POLITICA DE COBRANIA

Cobranzas
a) Evaluar al cliente

El responsable de Proceso werifica la
evaluacidn en el sistema financiero.

b} Aviso de vencimiento

El tesorero es el encargado de enviar
commen elecirdnico al jefe de wenias
comunicando la fecha de vencimiento de
los cliemies.

L1 Cuadro de cobros
Deberd de validar todos los ingresos
bancarios v regisirar  los  clegques
otorgados por los clientes

Responsable de procesos

Tesorern
¢) Garantizar
El tesorern debe garantizar que laya una
politica racional en el flujo normal de
crbédito vy en la cobranza, Las condiciones
diz pago no deben ser mayos a 60 dias.
Término de eréditos
Deberd otorgar la linea de erédito a los
clientes que hayan pasado la evaluacidn
financiera.
Lrerente )
511 Flujo de caja
Destinar los flujos de los cobros semanabes
al pago de las obligaciones
Comunicar venclmiento
£1.3 Jefe de Venta Comunicar al vendedor para que se contacte
con el cliente y asi puwadan cobrar en la fecha
eatablecida
Pagina 4 de 5
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Ne RESPONSABLE DESCRIPCION

REGISTRO

81 el cliente tienes varias facturas, debera de
exigir en la proxima venta el adelanto al
contado del 40% v la diferencia serd a
crédito.

Entrega del cheque o letra

Eesponsable en la enfregar a tesoreria los
cheques obtenidos por los clientes.

Coordinar 1a entrega de las letras al cliente
v al banco.
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Version: 01

COMPRAS Fecha 14/11/2021

L. ORJETIVO

Establecer y mantener un procedimiento documentado gqoe norme las actividades que

d&enemmmlba:ctolummdebmvmm la empresa
de hdrocarburos.

2. ORJETIVO ESPECIFICO

L1 Implementar un comtrol de los precios de los productos en la adquisicion que
permaita analizar y determinar los costos gue comviene a la empresa.

2.2, Realizar comtratos com proveedores que se fijen un precio estable en los cossos
por Jos volumenes que se va a adquing.

3. FINALIDAD

Establecer ¢l procedimicnto para todas las lincas de megocio de la2 cmpresa. de esta
mancra se va 2 poder amalizar los costos de cada producto y proveedor, logrando
realizar alianzas con algenos proveedores y de esta manera ¢l costo de venta pueds
reducir. Al adquirir 3 cotizaciones de Jos productos o servicios malzas con que
proveedores puedes adquirir y hay facilidades de la compra del prodecto o servicio ¥
asi poder trabajar en conjunio com el provecdor y oblemer megor margen bruto.
También se va a dar la iduccion al personal del nueve procedimienio de compras,
para que todos sepam come esta trabajando 12 empresa y de qué forma deben solicitar
sus requerimientos. Los rogueriméentos de compra son codificados por lugar y
numeracion (planta y oficma administrativa) para un mejor control

4. REFERENCIAS
3.1 Roguisito 8.4 de 1l Nomsa IS0 9001:20015.
3.2. Requisito 7.1 de ka Norma 1SO 14001:2015.
3. Requisito 4.4.6 de la Norma OHSAS 18001:2007

4. RESPONSABILIDADES

4.1, Gerente: responsable de proporcionar los recursos para la adguisicion de
productos v/o servicios.

4.2. Jefe de planta: responsable de aprobar los requenmientos pam b adguisicion
de bienes o servicios cuando se e de proyecios

4.3, Tesereria y admimistradera: responsable de aprobar los requenmuientos para la
adquisicion de biemes o servicios cuando se trie de ofianas adminiserativas,

4.4. Jefe de planta, recepcionista: respomsables de velar por el cumplimeento del
presente.

Papeaddell
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FROCEDEMIENTC COMP-FR-301

Werskdn: 01

COMPRAS Fecha 1411/2021

1. DEAXNICIONES ¥ ABREVIATURAS:
5.1, Definiciomes
L1 Predwcto o Servicie Critico: ageel que incide directamente en la calidad
del prodecio o servicio brimdado. asimismo puede ser considerado critioo
si el prodecio o servicio involecra alios riesgos al personal, a la salued
ocupacional o impactos significatives all medic ambienie
S1.L Preveedor: persora nataral o juridica que entrega biemes o servicios a la
empresa de hidrocarbars. segin los requisiios establecidos en la orden
de comgra v arden de servicio.
513 Evelvacids: Proceso de calificar a2 wn Proveedor, segin criterios
definidos.
S04 Scleccida: proceso de elecodn de un proveedor, segim crilerios definidos
por la Crgamizacion
S5 Preveedor Recurrenie: Provesdor goe haya proporcionado de T a mas
SETViCios
fi. DESARROLLD
N RESPONSABLE DESCRIPCION REGISTRO
fil. | ADQUISICION DE RIEXES YO SERVICIOS
Hegquerimien e
aj En oficinas Admimistrativas
El Responsable de Proceso realien sus
requerimienios & ravis del formaio
Resporeable de procesos Re i COMP-F-PPI 1
F s T compron
... b} En raso de Planis R equerimienio

Jefe de plama del formaio Reguerimienic COMP-F-

El asisiente de planta realim sus
regquerimienios al lefe de plania a rmvés

FFI via COrmen electrimic.
especificande los  producies yio
servicios y cantidades reguenidas

Pip=a® dn 11
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FROCEDEMIENT O CONP-FR-301
Wersidno 01
COMPRAS Fecha 141172021
[ Fagina: 0 g 11
N RESPONSABLE DESCRIPCION REGISTRO
Aprebacion del Heqwerimiemio
a) En oficinas Admimistragivas
Tesorera Deberd tener ko aprobaciim de la COMP-F00l
LN e fesreE Reguerimiznio
Jefie de planta ki En caso de plamta
Deberd iemer la aprobaciin del  Jefe
de plamta
Verificacion del Siock
RN Asibenie d Venfica & siock del Wem sobotado,
sistente de planta determinando b caniidad adecuada para la
adguisicicm
Solicrimd de Cotiraciones
Solicia b colipecion al proveedor, via
corren electronion o por el & fonio.
Para bienes © servicios NUEYDS S MegquUeTinm
minimo ires (1) coliraciones para poder
inmar decision de compra. Pam b selecoion
SLL Jekiz de plamta del rlr-.'-i:h:-.i-.'-:' sz procederd de acuerdo al
punio 6.2,
Para el caso en que el proveedor cuente con
UN COMTrAIn O 522 FECUMEnie N0 S Eenerard
una colizacion, oomsilerndose para la
orden de compra yo senvicio a lista de
precics establecidos.
Emisiom de Ordem de Compra vie
Servicio
Uma ver realimada b compancion de las Orden de Compra yo
robimoones y seleccionado el provesdor Servicim
6ls Jefie de planta emile la Orden de Compra w'o Senvico COAPF0?

COMP.F-002.

Em esie docomenio se deiallan los daios del
provesdar, caracieristicas del producio vio

Papina s de 11
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N | RESPONSABLE DESCRIPCION REGISTRO
servicio, comdiciomes de pago y otros
requisisos que exige la organzacon
Aprebacién de Orden de Compra vie
Servicio
a) En oficinas Admimistrativas
T Debera la aprobacion de |
wener aprobacion a .
616 tesorera y Admamistrativa, U"h"sd: (Fmpm yo
H VICK
Jefe e plente b) En case de plunta COMP-F.002
Debera temer 2 aprobacion del  Jefe
de planta
Seguimicnto
Una ver emmido o roguerimiento 2l
proveedor realiza el seguimiento respectivo
parz la confirmacién de la recepeion del
mismo via comamicacxm  klefdmc ¥ 3 )
6.LT. Supervisor Lopstico | correo electronico Caren electrimico
Asi también realzard el  segummicato
respectivo pam la oblesciém del bien o
servicio solicitado.
ey EVALUACION, SELECCION, SEGUIMIENTO DEL DESEMPENO ¥
REEVALUACION DE PROVEEDORES CRITICOS
Seleccion de proveedores
En caso de nuevos proveedores, solicita la
[ %A B Jefe de planta documentaciom respectiva mencionads en el .
Anexo N°2 Rogquisitos de documentacion
parz maevos proveedores.
Evaluacién de proveedeores Evakuncicn de
Para todo nuevo peoveedor: Proveedores de Bienes
61l Jefe de planta 2) De bienes: se debera aplicar of formato COMP-F003

Evakacion de Proveedor de Bienes
COMP-F003

Pagoa Tee L1
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na
b) Pam proveedores de servicios la Evaluacion
evaluackon sera segun ¢l formaso peoveedores de
Evakacion Proveedores de Servicios Servicios
<) Pama persona natural solo se soliciara
referencias y'o certificado de trabajos
amteriores. Relician de
Para (a) y (b) ¢l proveedor debe adjuntar los | 1 Prm|md:im
documentos mdicados en ef Anexo N°2 del Criticos
presemte procedimiento
2 . COMP-F.005
Usa vez evalmdo ¢l provecdor, debera ser
ingresado 2l formate  COMP-F-005
Relacion de Proveedores de Productos
Servicios Criticos,
Clasificacion del Provecdor
Evabmra toda documentacyia, clasificando
al meevo proveedor conforme a la siguiente
puntuacion:
A: puntuacion > 81%
- ARY s W RN Evaluacion de
?"‘8"|__ _ “: ks Proveedores de Bienes
S TS COMP-F.003
. “A” Proveedor Preferencial: Se
podran  ralzar compras a  estos
Jefe de planta prov SIN INgUn mOony P'l;::mm*
. “B” Proveodor Akemativo: Solo se S Khves
podran realizar compras solo si no se cuenta o
con wn provecdor A para ¢l bien o servicio COMP-F.00d

2 comprar.
. “C” Proveedor de Emerpencia: No
s¢ podrd comprar ningin producio ©
SETVICHO 3 estos proveedores.

Notx En caso de urgescia, se podn
comprar un bien o servicio 2 un proveedor
tipo C si y solo 8 s¢ cuenta com la
atorizacion  escritn de  la Directora

Pageafidell
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N | RESPONSABLE DESCRIPCION REGISTRO
Fmancaera, Conmble y Admunistrativa en
caso de Oficnas Administrativas o
Direcsor de Proyecios en caso de Proyectos,
en el caso mo se contara con mingano de los
dos podra tomar b decisicm ol Gerente
General.
Re-evaluacién de proveedores
Realzana la evaluacion de rendimiento de
los proveedores:
. Proveedores tipo A: Cada dos afos
. Provesdores tipo B: Ammlmente
. Provecdares tipo C: semestralmente
Nota: Soko aplica la evaluacion al proveedor Evaluacsm o
C siempre que se le haya realizado alguna | Proveedores de Hienes
compea en los altimos 6 meses. COMP.F.0o03
Jefie de plamta Asi tambien, redlzard el segummicsto
permamente de Jos proveedores, registrundo Evalunc
eventos que podicrom presentarse, lo cual Pn;:n umdc
permite  tomar acciones v comocer ¢ S sechres
desempedo del proveodor en el tiempo y ser bz
fuente de las siguientes evaluaciomes. COMP-F.o0d
Dicha evaloacion y segummento seram
registtados en ol campo scguimiesto del
proveedor del formaato  Evaluscion de
Proveedores de Biemes GDP-COMP-F-003
o Evaluaciém de Proveedores de Servicuos
GDPCOMP-F-00 seain aplique.
7. REGISTROS
COMP-F.00) Beguenmaento
COMP-F002 Orgden de Compea vio servicio
COMP-F.003 Evaluacion Proveedoresde Bicnes |
| COMP.F.oad Evaluscion Provesdores do Sarvigios

Pagrafde il
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COMP-F 005 | Retacion de Provecdores de Proucios ' Servicios Crisicon
8. ANEXOS
ANEXO N° 01
Listado de Productos y Servicios criticea
Combustible Diesel
Resinas
Solventes
Pimturas
Servicio de transpoate
Epss.
ANEXO N° @02

Requisitos de documentacion para nsevos proveedores

Requisitos de decumentacién para nsevos proveedores
Provcedor Requisites

Certificado del Sistema de Gestion de Calidad 1SO
90! yo Gestion Ambiental SO 4001 yo
Yodss les Provesdares Segunidad y Salud Ocupacional OHSAS 18001,

- Si d proveedor no cuenta con algin certificado, se
debera registrar este hecho en la Evalmcion de
Proveodor de Bienes COMP-F003 o Evaluacién de

Pagina 10 de 11
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Provesdores de Servicios COMP-FA004 Evaluacion
de Proveedores de Servicios, segin apligue

Ylateriales ¢ insamos
meiakicos

Fichas Técnicas de producto y demds condiciones de
Samini s

Muteriales Pelipresos
{pinturas, solventes,
electrodes de
soldadmrai

MSDS (Malenal safety data sheet = Hojas de daios
de sepondad de materiales).

Fichas Técnicas de producio y demas comdiciones de
saminisirnoe

Servicios de monrlores

550

Copia del Certificado de calibracion vigente del
equipe & uiilizar (debe estar imdicado ¢l mamern de
serie o idemtificocion imzable del nsbumenio
calibrado: v &l patrém, la fecha de ejecucicn y el
método de calibracion utilizado).

Servicio de
Famizacion,
dezinfeccion o
similares

Caopia de [a Resolucion Mmisienal aviorizando s
IECTIPCiIn respectiva

Proveedores de
Servicios de Servicios
de Instalacidin de
paneles publicitaries

SCTR - Proeba antigen de CONWID.19

Pigins 11 de 11
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COMP-F-00

wershda: M

Fecha 1441202

"~

AREA IPROYECTO:

-

LINEA DEE NEGIOCIO -

Bata [ MEDIE [ st

PRICRIDALD :
SOLICITADD POR: FECHA:

TPODEBIENEERVICIO : | 1 Mavemial | [ zsumeastRo | | 1. EFF'E | [fuTnEspDEOFCMA | | 3 ECULAHERR | | ssERVICIOS | | T.OTROS |
ITEMS CODKG0 “;“E:,fffr DESCRIPCION DE ARTICULD CAMT| LM OBSERVACION
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EVALUACION DE PROVEEDORES DE BIENES

COMP-F-01

|Versién: 01

Fecha: 14/11/2021

FECHA

TIPO DE PROVEEDOR: | |

PROVEEDOR|

PRODUCTOS|

En caso el criterio establecido no aplique se le colocari el miximo puntaje

ITEM CRITERIOS | 2 1 0 Puntaje Obtenide il b,
Criterios comerciales Puntaje Minimo
AR Cuenta con stock para emirega Cuenta con stock solo de algunos " . "
1 |Disponibilidad de stock de products inmediata productos requeridos No tiene stock para entrega inmediata
disponibilidad al 100% .
2 |Despacho en el punio de entrega indicado por GDP independientemente del monto de la Enlrega en abmacen de explomin de No entrega en el almacen
compra acuerdo al volumen de compra
Ofrece garantia de producto y cumple con la garantia Adjuntar modelo de
3 ofrecida Si ofrece y cumple — Mo ofrece garantia certif de garantia
[Asesoria Técnica yio Servicio Técnico (Ejemplo
4 |Brinda asesoramiento personalizado en funcidn a las| Si ofrece y cumple Si ofrece parcialmente No ofrece asesoria técnica
idades reales de la empresa)
5 | Forma de Pago Crédito de més de 60 dias Crédito de 30 dias a un mes Contado
N Precio menor al promedio del . N Precio por encima del promedio del
& | Precio e Precio igual al promedio del mercado mefcado
Sistema de Gestion de Calidad 00
. " . N N Otro fipo de Reconocimiento (Ejm . - . .
7 i Cuenta con Certificacion de calidad IS0 9001 vigente? Cuenta con certficado vigente Homol 16 de prov s No tiene ningln reconocimiento o el Adjuntar copia
Si la respuesta es si, pase a la pregunta 12 g cgac mm_s; certificado esta vencido certificado IS0 8001
B Entrega certificado de calidad (propio o de empresa Si " No entr Adjuntar modelo de
tercera) del producto entregado. JEMOre entrega 0 enirega ceriificado de garantia
£ Tiene definidas las competencias (por escrito) de cada . enviar competencias de
9 puesto de trabajo en su organizacidn? & Parcisimenie o 05 puestos de trabajo.
10 <_T|§ne procedimientos implementados de atencidn de s No esia implementado No enviar _Ius
quejas y reclamos? procedimientos
19 £ Tiene definidos indicadores de calidad y les hace si Se tienen definidos pero no se realiza No enviar Gltimo cuadro
seguimiento? seguimiento mensual mensual de indicadores
Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo 0.0
iCuenta con Certificacion de Seguridad y Salud en el Otro fipo de Reconocimiento (Ejm No tiene ningdn reconacimiento o el Adjuntar copia
12 |Trabajo OHSAS 18001 vigente? Si la respuesta es si, pase| Cuenta con certficado vigente Homologacion de proveedores u g certificado OHSAS
certificado esta vencido
ja la pregunta 16 ofros) 18001
£ha identificado los peligros y riesgos de su organizacion - Se han identificado pero no se o -
13 asi como los controles operacionales respectivos? Si y se confrolan controlan No s han identificado enviar matriz IPER
14 i Ha identificado las leyes en SST que le aplican y las Siy se cumplen Se han identificado pero no se Mo se han identificado enviar I|§tadu de leys
cumple? cumplen aplicables
Sus trabajadores cuentan con el Seguro Complementario - " enviar copia SCTR del
18 de Trabajo de Riesgo (SCTR) Sienen - Na tienen mes anterior
Criterios de Gestidn de Medio Ambiente 00
: Cuenta con Certificacion de Medio Ambiente [SO 14001 Otro fipo de Reconocimiento (Ejm No tiene ningdn reconacimiento o el Adiuntar copia
16 |[vigente? Sila respuesta es Sl ya no es necesario conteste Cuenta con certficado vigente Homaologacion de proveedores u i g do esta do rif I d ISOPMDEH
|as preguntas restantes airos) certificado esta venci certificado
7 ha identificado los aspec?os & impactos ?mhlentales asi Siy se controlan Se han identificado pero no se No se han identificado enviar mariz ambiental
como los controles operacionales respectives? controlan
i Ha identificado las leyes en Medio Ambiente que le Se han identificado pero no se - enviar listado de leys
18 aplican y las cumple? Siy se cumplen cumplen Mo se han identificado aplicables
Gestiona adecuadamente sus residuos sdlidos " " " . " envie esquema de
19 (seqregacion, almacenamiento y disposicién final) Si gestionan y es adecuado Gestionan y no es eficiente No gestionan segregacion
PUNTAJE 0%
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EVALUACION DE PROVEEDORES DE BIENES

COMP-F-01

[Version: 01

[Fecha: 14/11/2021

FECHA | | PROVEEDOR:| |
TIPO DE PROVEEDOR: | | PRODUCTOS] |
En caso el criterio establecido no aplique se le colocara el maxime puntaje

PUNTAJE DOCUMENTACION
) g | o g u OBTENIDO | SUSTENTATORIA
Criterios comerciales
. Cuenta con stock para emtrega Cuenta con stock solo de algunos .
Disponibilidad de stock de producto
1 P P inmediata productos requeridos Mo tiene stock para entrega inmediata
diapanibiidad = 100°% Entrega en almacen de explomin de
2 Despacho en el punto de enrega indicado por GDP independientemente del monto de la =02 P Mo entrega en el almacen
acuerdo al volumen de compra
compra
Ofrece garantia de producto y cumple con la garantia N Adjuntar modelo de
3 ofrecida Si ofrece y cumple —— Mo ofrece garantia cerfificado de garantia
Asesoria Técnica y/o Servicio Técnico (Ejempla:
4 |Brinda asesoramiento personalizado en funcidn a las| Si ofrece y cumple Si ofrece parcialmente No ofrece asesoria técnica
idades reales de la
5 Forma de Pago Crédito de mas de 60 dias Credito de 30 dias a un mes Ceontado
;] Precio Precio menor al promedic del Precic igual al promedic del mercado Precio por encima del promedio del

mercado

mercado

Sistema de Gestion de Calidad

¢ Cuenta con Certificacion de calidad 1SO 9001 vigente?

Otro tipo de Reconocimiento (Ejm

No tiene ningdn reconocimiento o el

Adjuntar copia certificado

seguimiento?

seguimiento mensual

T Si la respuesta es si, pase a la pregunta 12 Cuenta con cerfficado vigenta HomDIogacio!;lS:E?loveedores u certificado esta vencido IS0 9001
Entrega certificado de calidad (propio o de empresa N Adjuntar modelo de

L tercera) del producto / servicio enfregdo Slempre entrega No entrega certificado de garantia

g i Tiene deﬂmdag las competer_lclag_(pur escrito) de cada si Parcisimente Np enviar mmpehenclas_ﬂe
puesto de trabajo en su organizacion? 05 puestos de trabajo.

Ti dimientos impl tados de atencion de
10 :u;:: 52:75:‘;:: o INPIEMAMIIcs 0 Sienodn Si No esta implementado No enviar los procedimientos
11 £ Tiene definidos indicadores de calidad y les hace si Se tienen definidos pero no se realiza Mo enviar Ultimo cuadro
mensual de indicadores

Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo

12

¢Cuenta con Certificacion de Seguridad y Salud en el
Trabajo OHSAS 18001 vigente? Si la respuesta es si, pase|
ala pregunia 16

Cuenta con certficado vigente

Otro tipo de Reconocimiente (Ejm
Homologacion de proveedores u
otros)

No tiene ningdn reconocimiento o el
certificado esta vencido

Adjuntar copia certificado
OHSAS 18001

iha identificado los peligros y riesgos de su organizacion

Si y se controlan

Se han idenfificado pero no se

Mo se han identificado

enviar matriz IPER

de Trabajo de Riesgo (SCTR)

asi como los resp ? controlan
¢Ha identificado las leyes en SST que le aplican y las i

14 &l yes q pl Y Siy se cumplen Se han idenfificado pero no se No se han idenificado enviar Ils_taﬂnde leys
cumple? cumplen aplicables

15 Sus trabajadores cuentan con el Seguro Complementario 8i tienen Mo tienen enviar copia SCTR del

mes anterior

Criterios de Gestién de Medio Ambiente

16

¢ Cuenta con Certificacion de Medio Ambiente I1SO 14001
vigente? Si la respuesta es Sl ya no es necesario conteste
las pi

Cuenta con certficado vigente

Otro tipo de Reconocimiento (Ejm
Homologacion de proveedores u
otros)

No tiene ningdn reconocimiento o el
certificado esta vencido

Adjuntar copia certificado
IS0 14001

ol

[, i . . o

17 iha s © amblentales asi Si y se controlan Sahan ideniificado pero no s No se han identificado enviar matriz ambiental
como los P SH 7 controlan

18 LH? identificado las leyes en Medio Ambiente que le Siy se cumplen Se han idenfificado pero no se No se han idenificado enviar Ils_taﬂn de leys
aplican y las cumple? cumplen aplicables

19 Gesliona L uadamenle_sus rESIqI.IDS ?cﬂdus. Si gestionan y es adecuado Gestionan y no es eficiente Mo gestionan snvie esquema de
(segregacion, almacenamiento y disposicion final) segregacion

Mombre de la [ ]
jomore de persona que llena e Puesto:

registra:
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo

Suma de SALDO Etiquetas de columna |-T

+ 2019 + 2020 + 2021 Total general

Etiquetas de fila |-T
62 1,046,485.83 920,796.20 635,577.47 2,662,850.50
=163 563,602.05 401,019.46 385,4920.04 1,350,111.55
+631 21,972.45 7,785.64 6,527.49 36,285.58
+632 220,410.05 176,016.33 195,637.58 601,063.96
+634 102,093.79 56,733.84 £5,214.02 214,041.65
+ 635 56,457.76 55,071.72 60,494.15% 172,023.63
+636 42,350.14 37,728.09 15,029.34 96,007.57
+ 637 24,572.84 4,305.71 701.54 20,580.00
+638 28,030.43 1,988.42 170.28 30,189.23
+ 639 58,714.59 61,380.71 £0,815.54 170,919.84
+ 64 17,303.04 13,509.46 19,062.70 49,876.10
+ 65 474,628.75 49,446.07 301,914.77 825,080,509
+ 68 21,799.48 1,236,479.56 11,184.50 1,269,463.54
Total general 2,123,820.05 2,681,250.84 1,353,220.48 6,158,300.237

EMPRESA DE HIDROCARBUROS
ESTADO DE RESULTADOS

(Expresado en Soles)

Al 31f12f2019 Al 31/12/2020 Al 31f12/2021
Ingresos de actividades ordinarias 47,648,702  100.0% 29,436,592  100.0% 34,944,835  100.0%
Costo de Ventas -41,362,939 -86.8% -23,682,065 -80.5% -29,282,637 -83.8%
Ganancia (Pérdida) Bruta 6,285,763 13.19% 5,754,527  19.55% 5,662,198 16.20%
Gastos de Ventas y Distribucion -3,513,545 -7.4% -2,760,533 -9.4% -2,267,930 -6.5%
Gastos de Administracion -1,767,199 -3.7% -2,681,251 -9.1% -1,519,051 -4.3%
Otros Ingresos Operativos 173,966 0.4% 142,874 0.5% 108,302 0.3%
Otros Gastos Operativos -19,606 0.0% -12,194 0.0% - 0.0%
Ganancia (Pérdida) por actividades de operacion 1,159,379 2.43% 443,424 1.51% 1,983,518 5.68%
Ingresos Financieros 17 0.0% 3,452 0.0% - 0.0%
Gastos Financieros -719,179 -1.5% -437,103 -1.5% -210,702 -0.6%
Diferencias de Cambio neto 32,452 0.1% -33,251 -0.1% -79,180 -0.2%
Resultado antes de Impuesto a las Ganancias 472,668 1.0% -23,478 -0.1% 1,693,636 4.8%
Participacion de los Trabajadores -41,257 -0.1% 0.0% -169,364 -0.5%
Gasto por Impuesto a las Ganancias -152,134 -0.3% 0.0% -457,282 -1.3%
Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 279,277 0.6% -23,478 -0.1% 1,066,991 3.1%
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ACTIVOS
Activos Corrientes

Efectivo y Equivalentes al Efectivo
Cuentas por cobrar comerciales (neto
Cuentas por cobrar al Personal
Cuentas por cobrar Diversas

Gastos pagados por Anticipado
Inventarios

Total Activos Corrientes

Activos No Corrientes

Propiedades, Planta y Equipo (neto)
Activos intangibles

Total Activos No Corrientes

Otros Activos

TOTAL DE ACTIVOS

Pasivos Corrientes

Tributos por pagar
Remuneraciones por pagar
Cuentas por pagar comerciales
Cuentas por pagar a los Socios
Obligaciones Financieras
Otras cuentas por pagar
Ventas Diferidas

Total Pasivos Corrientes

Pasivos No Corrientes

Obligaciones Financieras
Total Pasivos No Corrientes

Total Pasivos
PATRIMONIO

Capital Emitido
Reserva Legal
Resultados Acumulados
Resultado del Ejercicio

Total Patrimonio

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

EMPRESA DE HIROCARBUROS
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

(Nota 01)
(Nota 02)
(Nota 03)
(Nota 04)
(Mota 05)
(Mota 08)

(Nota 07)
(Nota 08)

Mota 09
Mota 10
Mota 11
Mota 12
(Nota 13
(Nota 14
(Mota 15)

( )
( )
( )
( )
)
)

(Nota 13)

(Nota 16)
(Nota 17)
(Nota 18)

(Expresado en Soles)

AL 31/12/2019 AL 31/12/2020 AL 30/09/2021
120,481 0.65% 2,502,342 13.95% 2,512,040 13.59%
10,312,690  55.80% 6,988,132 38.96% 8,602,579 46.54%
681,623 3.69% 677,784 3.78% 10,441 0.06%
945,973 5.12% 1,066,644 5.95% 1,046,913 5.66%
299,683 1.62% 234,417 1.31% 257,910 1.40%
1,464,929 7.93% 2,037,830 11.36% 2,529,973 13.69%
13,825,379  74.80% 13,507,209 75.30% 14,959,857 80.94%
3,581,629  19.38% 3,388,047 18.89% 3,424,311 18.53%
270,693 1.46% 270,693 1.51% 273,776 1.48%
3,852,323  20.84% 3,658,740 20.40% 3,608,087 20.01%
804,626 4,35% 770,766 4.30% 770,765 217%
18,482,327 100.00% 17,936,714  100.00% 19,428,709 100.00%
87,869 0.48% 75,086 0.42% 207,620 1.07%
318,793 1.72% 304,107 1.70% 452,419 2.33%
3,406,615  18.43% 3,230,931 18.01% 3,573,670 18.39%
44,990 0.24% 44,990 0.25% 44,990 0.23%
6,462,125  34.96% 6,113,488 34.08% 6,039,557 31.09%
465,274 2.52% 367,470 2.05% 269,390 1.39%
169,391 0.92% 486,724 2.71% 537,358 277%
10,955,057  59.27% 10,622,796 59.22% 11,125,005 57.26%
430,992 2.33% 336,104 1.87% 332,039 171%
430,992 2.33% 336,104 1.87% 332,039 171%
11,386,050  61.61% 10,958,800 61.10% 11,457,044 58.97%
5,867,053  31.74% 5,867,053 32.71% 5,867,053 30.20%
89,644 0.49% 89,644 0.50% 89,644 0.46%
860,303 4.65% 1,044,536 5.82% 321,332 1.65%
279,277 1.51% 23,478 -0.13% 1,693,636 8.72%
7,006,277  38.39% 6,077,815 38.90% 7,071,665 41.03%
18,482,327 100.00% 17,936,714  100.00% 19,428,709 100.00%
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Anexo 4: Instrumento cualitativo

Giuia de entrevista

{Insirumento cualitative)

Datas:

Cargo o puesto en que se desempeiia: Gierenie

Nombres v apellidos

Cadipo de la entrevista Entrevisiado] {Eni

vl )
Fecha
Lugar de la enirey
Nro, Sub cofeperia Preguntas de ln enirevisia
1 Unilidad bruta iComo describiria el comporamienio de las ventas de

s emipresa’

Unilidad bruta £ Como ha manejado el precic de alguncs productos™

et |1

Utilidad bruta iCuanio es el margen de desea oblener y el resultado
ohiemido va con ko esperada?

Fimanciero ila mversion realizada ha sido netribuida

4 empresa’
5 Fimanc i Como realiza su opera es; cotsdianas?
& Toma de decis: i Como maneja la responsabil

empresarial?
7 £Cuil es |a explicacion de no reducir los gasios

ahorales y operail r

Guia de entrevista
{Instrumento cualitative)

Dratas:

Jefie d

rpo 0 puests o que se desenped wentas

Datas:

Guia de entrevista

(Instrumento cu

Carpo o puesto en gque se desempefia

Contador

vombres v apellidos

Cidipo de la entrevista

Entrevistadol ( Entrey

Fecha

Lugar de la entrevista

Mo, Sub cateperia Freguntas de In entrevista
1 Unilidad bruta L Como visualiza la evolucion de s vemtas
Utilidad bruta | ;Cual e el métada de costeo § parques

3 Utilidad bruta £ Cudl es b enplicacion que le indica el mtic de ventas

delae
Financiers £ (hsé % de endeudamicnto con los so

4 adecuado y por qué ese %7

5 Firanciero . empresa tiene una buera caja pary cumplir con sus
ohligacio

6 Toma de dec o Como visualiza la implicancia que tiemen los
moros

7 o Como realiza el andlisis del rendimienio de la
empresa?

Guia de entrevista
{Instrumento cualitativao)
Daios:

Nombres v apellidos

Cargo o puesio en que se desem pedia:

Jefie de Tesareria

Cadigo de Is entrevists Entrevistado® (Entrev.3)

Nombres v apellidos

Fecha

Cihdigs de la entrevists

Entrevistadod | En

evd)

Lugar de la entrevista

Fecha

Nro. Sub calegoria

Preguntas de In enirevista

1 Utilidad bruta iCudles son kos mecansmos para caplar a puevoes

entes?

ilidad bnsia i Cudndo realiza la venias tiene conocimienio del stock

2 ] imventari
| Unilidad bruta i Cudl es el método de evaluacian de las ventas en la
empresa’
Financiero i Cudndo ve un proyecto viable, acude al socio para el
4 financiamienic?
-] Financi iComo es el modo de cobranea a e
6 Toma de decision | ;Usied conoce iodos bos vencimsenios de las cobranzas

¥ los pagos?

Toma de deci

Cimno usted sabe si las ventas obtenidas cubren todos
los gasios de |a empresaT

Lugar de s entrevista

Nro. Sub categsria

Preguntas de In emtrevists

Utilidad bruta

i Como se comparian las cobros con las ventas del my

i g0 a proveedores s la adecuada, con
1 respecio a los oobmos?
i | iLos cosios de venias son cubierio por las venitas?
£ Oneé significa para usted el pa
5

i Como cumplen sis ohligaciones?

:Como usted maneja el control de las obl

gresosT

S COn

Toma de decision

oA qué sz debe el incremento de pago de los pasios

adminisirativos?
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Anexo 5: Fichas de validacién de los instrumentos cuantitativos

W\

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A GERENTE
Pertimencia® |Relevancia® | Constreccide Observaciones Sugerencias
L Formulaciin de los items/ preguntas abiertas rdmatical!
Si [T Si No Si Mo
| LC6mo describiria el comportamiento de las ventas de su empresa® x x x
1 | (Coimo ha manejado el precio de algunos productos? x x x
3 | ;Cuinto es el margen de desea obtener v el resultado obtenido va con lo esperado? x x x
4 | (Lainversidn realizada ha sido retribuida por la empeesa® x x x
5 | jComo realiza su operaciones cotidianas? x x x
3 JComo maneja la responsabilidad con el desempefio empresarial” x x x
T | jCudl es la cxplicacidn de no reducir los gastos laborales y operativos? x x x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaciones (precisar si hay suficiencia): 5i hay suficiencia
Opinidon de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de cormegir [ ] Mo aplicable [ ]
Mombres y Apellidos Femando Alexis Nolazeo Labajos DI W° 400861822
Condicidn en la universidad Docente meloddlogo Teléfono / 047480803
Celular

Afios de experiencia 19 afios
Thulo profesional’ Grado académico Licenciado! doctor Fime
Metoddlogo! tematco Meatoddlogo Lugary fecha | Setembre |:|e|2IZIF1

'Pertinencla: La pragunia ablerta comesponds 8l concephn tednioo fomidado.
Rebevancia: La pregunta ablers es apropiado pera representar al components o subcategoria especifica del constnucty
*Coantrucclon gramatical: Se entends sin dificultad slguna & erunoedo de la preguinta, es abierts y permie que el entrevisiado se desenvuelva.

Mata: Suficiencis, se dice suficencia cuando las preguntas formuladas son suficientes pera medir la subcategoria
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W\

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A GERENTE
Pertinencia® [Relevancia® | Coadirescids Obssrvaciones Sugerencias
M.E Formulacidn de los items/ preguntas abiertas i anativall
i o Si No Si No
1 LChmo describiria ¢l comportamiento de las ventas de su empresa? x x x
1 | (Como ha mancjado ¢l precio de algunos productos? x x x
3 | ;Cudnto es el margen de desca obtener y el resultado obtenido va con lo csperado? x x x
4 | (Lainversibn realizada ha sido retribuida por la empresa? x x x
5 | JComo realiza su operaciones cotidianas? x x x
6 | ,Como mancia la responsabilidad con el desempefio crpresarial? x x x
7 LCudl es la explicacidn de no reducir los gastos laborales y operativos? x x x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaciones (precisar si hay suficiencia): 51 hay suficiencia.
Opinidn de aplicabilidad:  Aplicable [ x | Aplicable después de corregir | | No aplicable | |
Mombres v Apellidos Cynthia Polett Mannigue Linares DNI N* 45491996
Condicion en la universidad Docente Telefono | 951917571
Celular
Afios de experiencia 10 afios | 1;\
& M p kl
Titulo profesional’ Grado Contador Piblico Colegiado / Magister en i | I\TIW
académico Administracion Pablica l\f_:_
Metodologo' tematico Tematico Lugar y 3 DE OCHUBRE DEL 2021
fecha

"Pertinendn: La pregunta abierta commesponde al concepio teanico formulado.
IRelevamcin: La pregunta abierta es apropiado para representar al componente o subcategoria especifica del construcio
*Cosntroccion gramatical: Se enbende sin dificultad alguna el enunciade de la pregunta, es abserta ¥ permite que el entrevistado se desenvuelva.

Nota: Suficiencia, s dice suficsenca cuando b preguntas formuladas son subicientes pars medar b sabeategoria.
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A\,

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A GERENTE
Pertinencia! Felevanda® | Construcciin Ohservaciones Sugerencias
N Formulacidn de los items/ preguntas ablertas framaticatt
Si No Si No i L]
1 JChmo describirfa ¢l comportamicnto de las ventas de su empresa? 1 X x
2 | (Codmo ha mancjado ¢l precio de algunos productos? e x x
3 | jCudnto es ol margen que desea obtener y ¢l resultado obtenido va con lo esperado? | = x x
4 | iLa inversiin realizada ha sido retribuida por la empresa? 4 x x
5 JChmo realiza su operaciones cotidianas? % % 4 [Es uma pregunts muy
bbierta, debes de
enforcarde mejor.
6 | ;Codmo mancja la responsabilidad con el desempefio empresarial? % x s [éo se enbende
7 | (Cudl es la explicackdn de no reducir los gastos laborales v operativos? % = e [frecatar mejar

DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir [x ] Mo aplicable [ ]
Mombres y Apellidos Julia Ricardo Capristan Miranda DI M* 06663183
Condicién en la universsiad Docente Teléfomo | DEATOERAS
Celular
Afios de expenencia 20 Firma 1 |
Titule profesional’ Grado académico Maestro P il ... "
Metoddlogo! tematico Tematico Lugar y fecha | 0471002021

'Pertinencla: La pregunia abierta comesponde al concepbo tedrico formulade.
iRelevamcia: La pregunta ablerts es apropiado para representar al companenie o subcategoria especlica del constucto
*Consbreccion gramatical: 5e entiende sin dificultad alguna el enunciado de la pregunla, s abierta y permite que el entrevistado 52 desemuelva

Mota: Suficiencia, se dice sufioencia cuando bes pregunias formuladas son suficientes para medir i subcategorka

142



W\

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener .
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A CONTADOR
Pertinenclal [Relevamcial Construccion Dhsersaciones Sugerenclas
N Formulaciin de los items' preguntas abiertas gramatical
] Mo | & | WMo | = LT
1 | ;Como visualiza la evolucion de las ventas? % % x
2 | ;Cual es el método de costeo ¥ porque lo utiliza? x x x
3 | ;Cual es la explicacion que le indica el ratio de ventas de la empresa? % % x
4 | ;0ue % de endeudamiento con los socios es ¢l mas adecuado v por que ese %a? % % x
% | ;Laecmpresa tiene una buena capa para cumplir con sus obligaciones? % % x
6 | ;Como visualiza la implicancia que ticnen los clientes morosos? x x x
7 | ;Como realiza ¢l anahizas del rendimiento de la empresa? % % x

DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:

Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]
Mombres y Apellidos Femando Alexis Molazco Labajos Ol N 400961822
Ciondicicn en la universidsd Diocents metoddlogo Teléfono | 947480893
Celular
Anos de experiencia 10 anios )
Titulo profesionall Grado académicn Licenciada' docior Fima
Metoddlogod tematico Meiodologo Lugary fecha | Setiembre del 2081

'Pertinencia: La pragunia abierta comesponds &l concephn tednco formulado.
*Relevancia: La pregunia abierts es apropiado para represantar &l components o subcalegoria especifica del constnucio

*Cosnineccion gramatical: Se enfends sin dificultad slguna el enunciado de la pregunta, &5 abierla y permite que el entrevistado 5o desemusiva.

Nota: Suficiencia, s= dice suficiencia cuanda las preguntas formuladas son suficientes pare medr la subcategoria
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o\

Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener .
CERTIFICADDO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A CONTADOR
Pertimencia’ Relevancia® | Comstruccien Observackones Sugerenclas
NS Formulacidn de los items’ preguntas abiertas gramatical*
] Mo | 51 | Mo E] o
1 | (Como visualiza la evelucion de las ventas? x x x
3 | ;Cual es ¢l metodo de costeo v porgue lo whliza? x x x
3 | ;Cual s la explicacion que le indica ¢l ratio de ventas de la empresa? x x x
4 | ;0ue % de endeudamiento con los socios es el mas adecuado v por que ese %67 x x x
% | ;Laempresa tiene una buena capa para cumplir con sus obligaciones? x x x
6 | ;Como visualiza la implicancia que tienen los clienies morosos? x x x
7 | iComo realiza el analisis del rendimiento de la empresa? x x x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaclones (precisar sl hay suficlencla): Si hay suficiencia.
Opinlin de aplicabilidad: Aplicable | x | Aplicable después de corregir | | Mo aplicable | |
MNombres v Apellidos Cynthia Polett Manrique Linares DN N© 45491996
Condicion en la universidad Docente Telefono 951917571
Celular
Afios de experiencia 10 afios
- — — - - Firma p
Titulo profesional’ Grado Contador Publico Colegiado / Magister en
academico Admimstracion Publica
Metodologo/ tematico Tematico Lugar ¥ 3 DE OCTUBRE DEL 2021
fecha

'Pertimencia: La pregunta abiena corresponde al concepto tedrico formulado,
*Relevancia: La pregunia abiena es apropisdo para representar al componente o subcategoria especifica del constructo
'Cosntroccidn gramatical: Se entiende sin dificultad alguna el emunciado de la pregunta, es shierta v permite gue el entrevistado se desenvoelva.

Notn: Suficiencia. ze dice suficiencia cuando las preguntas formuladas son suficientes para medir la subcategoria.
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Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener .
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A CONTADOR
FPertinencia®! |Relevancia® Construccion Observachones Sugersncias
NS Formulacién de los items’ preguntas abiertas gramatical’
=i Wo | 51 | Wo ] Mo
1 | ;Como visualiza la evolucion de las ventas? x x x
2 | ;Cual ez el metodo de costeo v por que lo unliza? x x x
3 | ;Cual es la explicacion que le indica el o de ventas de la empresa? x x x
4 | ;Que % de endendamiente con los socios es el mas adecuado v por que ese %? x x x
5 | ;Lacmpresa ticne una buena caja para cumplir con sus obligaciones? x x x
& | ;Como visualiza la implicancia que tienen los chentes morosos? x x x
7 | ;Como realiza el andhisis del rendimiento de la empresa? x x x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaciones (precisar si hay suficiencial):
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [x] Aplicable después de corregir [ ] Mo aplicable [ ]
Mombres y Apellidos Julio Ricardo Capristin Miranda DMl W* DEGEI 183
Condicidn en la universidsd Docente Telefono | O53708840
Cehular
Anos de experencia 20 Firma ur
Titubo profesional’ Grado académico Maesiro o g
Metoddlogo tematico Temaitico Lugar y fecha DArT0/2021

'Pertinencia: La pregunia sbierta comesponde al conceplo fednico formulada.
"Relevancia; L= pregunta abiera es apropiado para representar al componende o subcategonia especifica del consfruco

‘Constnaccion gramatical: & entiende sin diiculad alguna el enunciado de la pregonda, es abiera y pemmile gue el entrevistado se desenvusha.

Kota: Suficiencia, se dice sufioencia cusndo las prequnias formuladas son suficientes para medr | subcalegona.
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Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Morbert Wiener .
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A JEFE DE VENTAS
Pertinencla' JRelevamcia? Construccion Oihs ey aciomnes Sugerencias
N Formulacitn de los items' preguntas abiertas gramatical®
] Wo | =1 | We | o o
1 | ;Cuales son los mecanismos para captar a nucvos chentes? % % x
? | ;Cuando realiza la ventas tiene conocimiento del stock del inventanio? x x x
3 | ;Cuales el metodo de evaluacion de las ventas en la empresa? x x x
4 | ;Cuando ve un proyecto viable, acude al socko para el financiamiento? % % x
% | ;Como es ¢l modo de cobranza a los clientes morosos? % % x
& |  Usted conoce todos los vencimientos de las cobranzas ¥ los pagos? % % x
7 | (Como usted sabe s1 las ventas obtenidas cubren todos los gastos de la empresa? % % x

DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:

Observaciones (precisar si hay suficiencia): 5i hay suficiencia

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir[ ] Mo aplicable [ ]
Mombres y Apellidos Femando Alexis Molazco Labajos Dl N 400961322
Condicion en la universidad Dhoxcente metoddlogo Telsfono ! 947480893
Celular
Anos de experiencia 189 anos .
Titulg profesional’ Grado académico Licenciado/ docior Firma
Metoddlogod tematico Metoddlogo Lugar y fecha | Setiembre del EI]rJ

'Perfinencia: La pregunia abierta comesponds &l concepin tednico formulado.

*Relevancia: La pregunia shisrts s apropiado para representar &l componenis o subcalegoria especiica del consiucio
*Cosninaccion gramatical: Se endends zin dificuliad alguna el enunciado de la pregunta, &= abierta y permite que el enfrevistado e deservusiva.

Kota: Suficencia, ss dice suficiencia cuando las preguntas formuladas son sulicenies pams med la subcategoria
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Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener .
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A JEFE DE VENTAS
Pertimencia’' Relevamnda® | Construccen Dbe rvso e s Sugersnclas
e Formulaciin de los items/ preguntas ahiertas gramatical*
T | Mo | 51| Mo | = Wo
1 | ;Cuales son los mecamsmos para captar a nuevos clientes? % x x
? | ;Cuando realiza la ventas tiene conocimiento del stock del inventano? X x %
3 | ;Cual es el metode de evaluacion de las ventas en la empresa? X x %
4 | jCuando ve un provecto viable, acude al socio para el financiamiento? % x %
§ | ;Como es el modo de cobraneza a los chentes morosos? X x %
6 | ;Usted conoce todos bos vencimientos de las cobranzas y los pagos? % x x
7 | JComo usted sabe si las ventas obtenidas cubren todos bos gastos de la empresa? % x %

DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:

Observaciones (precisar sl hay suflclencia): 51 hay suficiencia.

Opinldn de aplicabilidad:

Aplicable | x |

Aplicable después de corregir | |

Mo aplicable | |

Mombres v Apellidos Cynthia Polett Mannique Linarcs ] B 45491996
Condicion en la universidad Docente Telefono 951917571
Celular
Afios de experiencia 10 afios | Ii'ﬂ.l
Firma [ Moaltl
Titulo profesional’ Grado Contador Publico Colegiado / Magister en | I.. "n‘{'l_'.*.#,f"
academico Administracion Pablica hh_f_;c'-_.x'.
4
Metodologo tematico Tematico Lugar y 2 DE OCEUBRE DEL 2021
fecha

"Pertimencia: La pregunta abienta comesponde al concepto tedrics formulado
*Helevancia: La pregunia ahienia es apropiado para representar al componente o subcabegoria especifica del constructo
‘Cosntrucciin pramatical: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado de la pregunta, es abierta ¥ permite que e entrevistado se desenvuelva.

Naotn: Suficiencia. s dice suficiencia cuando las preguntas formuladas son suficientes para medir la subcategoria.
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Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener .
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A JEFE DE VENTAS
Pertinencia’ |Relevancla® Constmuccion Dbservac lones Sugerenclas
NS Formulaciin de los items’ preguntas abiertas gramatical*
= Wo | §1 ] W G o
1 | ;Cuales son los mecanismos para captar a nueves clientes? x x x
? | ;Cuando realiza la ventas tiene conocimiento del stock del inventario? x x x
3 | ;Cual es ¢l método de evaluacion de las ventas cn la cmipresa? x x x
4 | ;{Cuando detecta un proyecto viable, acude al socio para ¢l financiamiento? x x x
5 | jComo es el modo de cobranza a los clientes morosos? x x x
& | ;Usted conoce todos los vencimientios de las cobranzas y los pagos? x x x
7T | ;Cdmo usted sabe =i las ventas obtenidas cubren todos los gastos de la empresa? x x x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinidgn de aplicabilidad: Aplicable [x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
MNombres y Apellidos Julio Ricardo Capristin Miranda DMl N® 06663183
Condicign en la universidad Docente Telefonio | BEATORR4LD
Cedular
Anos de expenencia 20 Firma Y
Titule profesional’ Grado académico Maestro . lue Ljakd T
Metoddlogo! tematico Temitico Lugar y fecha DA T2021

'Pertinencia: La pregunia abieria comesponde al concepin tednico formuada.
*Relevancia: Ls pregunta abierts es apropiado para representar al componenie o subcategonia especifica del consfructo
*Constraccion gramatical: Se enfiends sin dificultad alguna &l enunciado de |a pregunta. es abierta y pemite gue el entrevistado se desenvusha.

Mota: Suficiencia, se dice sufidencia cuando lss pregunias formuladas son suficienies para medr |a subcalegoria.
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Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Morbert Wiener .
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A JEFE DE TESORERIA
Pertinencla! JRelevancia® | Construccion Observaciones Sugerenclas
N Formulacion de los items/ pregunitas abiertas gramatical*
] Wo | 51 | Wo | & o
1 | ;Como se compartan las cobros con las ventas del mes? % % x
* | ;Lacondicion de pago a provecdores es la adecuada, con respecio a los cobros? % x x
3 | ;Los costos de ventas son cubierto por las ventas? % x x
4 | (Que sigmifica para usted <l pago a los socios? x x x
% | ;Como cumplen sus obligaciones? % % x
6 | ;Como usted maneja el control de las obligaciones con los meresos? % x
7 | A que sc debe el incremento de page de los gastos administrativos? % x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaciones (precisar si hay suficiencia): Si hay suficiencia
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de cormmegir[ ] Mo aplicable [ ]
Mombres y Apellidos Femando Alexis Molazco Labajos DI N7 400961322
Condicidn en la universidad Docente metoddlogo Telsfono /! 947480893
Cielular
-
Afos de experiencia 18 anos )
Tituly profesionall Grado académico Licenciado doctor Fime
_—
Metoddlogod ematico Metnddlogo Lugar y fecha | Setiembre del EI]F1

'Perfinencia: La pragunta ahierts comesponds &l conce plo tedrico foemulado.
"Rebevancia: Ls pregunts shisrts es spropiado para repressntar &l components o subcalegoria especiiica del construcio
*Cosntruccion gramatical: Se enfiends sin dificultad slguna el enunciado de e pregunta, &= abierla y permite qus el entrevistado se desemusiva.

Neda: Suficencia, s= dice suficiencia cuando las pregunias formuladas son suficienies pare medi la subcafegoria
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Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener .
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A JEFE DE TESORERIA
Pertinencia! Relevancia® | Denstrucclen Observackones Bugerenclas
N Formulacidn de los items/ preguntas abiertas gramatical*
] Wo | 51| Mo | = No
1 JComo s compartan las cobros con las ventas del mes? x x x
3 | ;Lacondicion de pago a proveedores es la adecuada, con respecto a los cobros? % x %
3 | ;Los costos de ventas son cubierto por las ventas? % x %
4 | ;Oue sigmifica para usted el pago a los socios? % x x
5 | ;Como cumplen sus obligaciones? x x x
6 | ;Como usted maneya el control de las obligaciones con los ingresos? % x %
T | ;A que se debe el incremento de pago de los gastos administrativos? % x x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaclones (precisar sl hay suflclencla): 5i hay suficiencia.
Opinlén de aplicabilidad: Aplicable | x | Aplicable después de corregir | | No aplicable | |
Mombres ¥ Apellidos Cynthia Polett Mannique Linares ] 45491996
Condicion en la universadad Docente Teléfono 951917571
Celular
Afios de experiencia 10 afios |
- — - - — - - - Firma
Titulo profesional’ Grado Contador Publico Colepiado / Magister en |
academico Administracion Pablica b
Metodologo' tematico Tematico Lugar ¥ 3 DE OCTUBRE DEL 2021
fecha

"Pertimencia: La pregunta abieria comesponde al concepio teorico formulado.
*Relevancia: La pregunia abieria es apropiade para representar al componente o subcategoria especifica del construcio
*Cosntruccien gramatical: Se entiende sin dificuliad alguna el erunciado de la pregunta, es shieria y permiie que ol entrevistado se desenvoelva.

Notn: Suficiencia. se dice suficiencia cuando las preguntas formuladas son suficientes para medir la subcategoria.
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Facultad de Ingenieria y Negocios

Universidad
Norbert Wiener .
CERTIFICADO DE EVALUACION DE CONTENIDO DE LA ENTREVISTA A JEFE DE TESORERIA
Pertinencia® |[Relevancla® | Constroccon Dbservaclones Bugerenclas
M= Formulaciin de los ftems’ preguntas abiertas gramatical’
E] Mo | &1 | Wo &) No
1 | ;Como se compartan las cobros con las ventas del mes? x X x
2 | ;Lacondicion de pago a provesdores es la sdecuada, con respecto a los cobros? x x x
3 | ;Los costos de ventas son cubierto por las ventas? x x x
4 | ;0ue sigmfeca para usted el pazo a los socees? x x x
5 | ;Como cumplen sus obligaciones? x x x
6 | (Como usted maneja el control de las obligaciones con los ingresos? x x x
T | ;A que se debe el incremento de pago de los gastos administratvoes? x x x
DE APLICABILIDAD DE LA ENTREVISTA:
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinidgn de aplicabilidad: Aplicable [x ] Aplicable después de corregir [ No aplicable [ ]
Mombres y Apellidos Julio Ricando Capristan Mirzands DMl M* OGG63183
Condicién en |a universidad Docente Teléfona | O53T0ER40
Cehular
ANos de expenencia 20 Firma 7
Titulo profesionall Grado academico Maesiro P il ol i, il
Metoddlogol tematico Temdtico Lugar y fecha 04102027

'Pertinencia: La pregunia sbierta comesponde al concepio fednco formulada.

*Relevancia: La pregunta abierts es apropiado para represeniar al components o subcategonia especifica del consrudto

‘Construcciin gramatical: Se entiende sin difcultad alguns &l enunciado de la pregunia, es sbisra y permite que el enirevistado se desenvueha.

Mota: Suficiencia, se dice sufidencia cuando las pregunias formuladas son suficienies para medir a3 subcaiegoria.
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Anexo 6: Fichas de validacion de la propuesta

WA

Universidad

Anexo: Ficha de validez de la propuesta

Norbert Wiener

Titulo de la investigacion: Politicas contables para mejorar la rentabilidad de una empresa de hidrocarburos, Callao 2021
Nombre de la propuesta: Manuval de politicas para determinar los costos

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Yo, Cyathia Polett Manrique Linares identificado con DINI Nro. 43491996 Especialista en Contabilidad v Auditoria. Actualmente laboro en la Contraloria General de la

Fepublica. Ubicado en Jesds Maria Lima Procedo a revisar la correspondencia entre 1a categoria, sub categoria e item bajo los criterios:

Pertinencia: La propuesta es coherente entre el problema v la solucion.
Relevancia: Lo planteado en la propuesta aporta a los objetivos.

Construccidn gramatical: se entiende zin dificultad alguna los enunciados de la propuesta.

) Pertinencia Relevancia Construccion
N®* | INDICADORES DE EVALUACION gramatical Observaciones Sugerencias
51 NO S1 NO 51 NO
1 La propuesta se fundamenta en las ciencias | X X X
administrativas’ Ingenieria.
5 La propuesta estd contextualizada a la realidad en| X X X
estudio.
3 | La propuesta se sustenta en un diagndstico previo. X X X
4 Se justifica la propuesta como base importante de la| X X X
investigacion holistica- mixta -provectiva
5 La propuesta presenta objetivos claros, coherentes v| X X X
posibles de alcanzar.
6 La propuesta guarda relacion con el diagndstico v| X X X
responde a la problematica
- La propuesta presenta estrategias, tacticas v KPI| X X X
explicitos v transversales a los objetivos
g Dentro del plan de intervencion existe un cronograma | X X
detallade v responsables de las diversas actividades
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9 | La propuesta es factible v tiene viabilidad

10 | Es posible de aplicar la propuesta al contexto descrito

Y despues de la revision opino que:

1. De la revision efectuada si cumple con los criterios de pertinencia, relevancia v construccion gramatical ... ... ... .. ...

2.
3.

Es todo cuanto mnformeo;

Fecha: 01 de diciembre del 2021

Apellidos v nombres:

CYNTHIA POLETT MANEIQUE LINARES

Profesional en: CIENCIAS CONTABLES Y Titulo / grado CONTADOR PUBLICO COLEGIO /
FINANCIERAS MAGISTER EN ADMINISTRACION
PUBLICA Y POLITICA
Experiencia en afios: 10 ANOS Experto en: CONTABILIDAD Y AUDITORIA
DNI: 45491996 Celular: 951917571
Relacion con la entidad | DOCENTE
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“ﬂmﬂ Anexo: Ficha de validez de la propuesta

Universidad

MNorbert Wiener
Titulo de la mvestizacion: Politicas contablas para mejl:lra:_ la rentabulidad ds una empreza da hadrocarburos, Callas 2021

Nombre de la propuesta: Manual de politicas para determumnar los costos

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA

Yo, Jozé Eusebio Santisteban Morales identificado con DI Mro. 43644033 Especialista en Contabilidad, finanzas v tnbutacion. Actualmants laboro en una empresa da

azazona comtable, Ukicado en San [=idro. Procedo a revisar la comespondencia enfre la categoria, sub categoria e em bajo los crtenios:

Pertinencia: Lz propussta ez coherents antre 2l problema v la solucion.
Relevancia: Lo planfeado en la propussta aporta a loz olyetivos.

Construccion gramatical: ze enfiends s dificultad alguna loz enonciados de la propuesta.

) Pertinencia Eelevancia Conztruccion
N® | INDICADORES DE EVALUACTION sramatical Obzervaciones Sugerenciaz
3l HO SI 31 i)
; |La propuesta se fundamenta en las ciencias X X X
administrativas’ Ingenieria.
5 | La propuesta esti contextualizada a la realidad en X X b
estudio.
La propuesta se sustenta en un diasndstico previo. X X X
Se justifica 1a propuesta como basze importante de 1la | X X b
investizgacion holistica- mixta -proyectiva
= | La propuesta presenta objetivos claros, coherentes v | X X X
" | posibles de alcanzar.
¢ | L propuesta guarda relacitn con el diagndstico y X X X
responde a la problematica
- | La propuesta presenta estrategias, tacticas y KPI X X b
explicitos v transversales a los objetivos
g | Dentro del plan de intervencion existe ua cronograma X X b
detallado v responzables de las diversas actividades
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9 | La propuesta es factible v tiene viabilidad

10 | Ez posible de aplicar 1a propuesta al contexto descrito

T después de 1a revizidn opitc que:
1. Es= fimdamental para toda empresa contar con politicas contables, de esta manera se tiene un procedimiento adecuado en las
operaciones de la empresa.

W b

operativos v asi obtener una optima rentabilidad.

E:z todo cuanto informo;

Firma

Realizar un presupuesto financiero o para proyectos es importante; yva que es una herramienta de comtrol.
El margen de wtilidad de 1a actividad comercial o empresa de servicio, tiene que dejar un buen margen para afrontar los gastos

Fecha: 15 de noviembre del 2021

Apellidos v nombres:

Santisteban hiorales José Ensebio

Profesional en: Contabilidad y Finanzas Titulo / grade Bachiller en contabilidad v finanzas
Experiencia en afios: 7 afios Experto en: Tributacicn
DNI: 43844033 Celunlar: 848042117

Relacion con la entidad | Gerente
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SOLICITUD DE VALIDACION

Yo, el Sr. Santisteban Morales José Eusebio con DNI N° 43644053, contador de
la empresa de hidrocarburos; comunico que soy el jefe inmediato de la Srta.
Stephanie Lissete Campos Valenzuela con DNI N° 47786403, la finalidad del
presente documento es para otorgar mi aprobacion con respeto a la validacion de
la propuesta de su tesis.

Se extiende el presente a solicitud de la interesada para los fines que estime por
conveniente.

José Santisteban Morales

DNI: 43644053

Lima, 16 de noviembre del 2021

156



Anexo 7: Base de datos (instrumento cuantitativo)
Afio 2019

EMPRESA DE HIDROCARBUROS

Suma de SALDO

=2019

Etiquetas de fila i 201901 201902 201903 201904 201905 201906 201909 201910 201911 201912
+160 COMPRAS 4,051,037 3,647,459 3,671,908 3,310,046 3,716,647 3,172,832 3,173,486 2,783,108 3,010,636 3,280,797 3,460,773 3,807,102 41,219,831
+61 VARIACION DE EXISTENCIAS 4,051,037 3,647,450 3,671,008 3,349,046 3,716,647 3,172,832 3,173,486 2,783,108 3,010,636 3,280,797 3,460,773 3,807,102 -41,219,831
+62 GASTOS DE PERSONAL, DIRECTORES Y GERENTES 196,334 202,546 182,530 201,220 220,892 203,882 227,458 204233 214125 193,764 210464 234,400 2,492,357
*163 GASTOS DE SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 171,939 169,432 176,163 215,718 178,278 180,215 166,455 122,228 123,085 159,338 152,196 219,026 2,034,071
64 GASTOS POR TRIBUTOS 30,167 26,434 22,556 21,061 19,922 22,551 19,696 14,835 18,567 18,742 24,121 25,671 264,324
=165 OTROS GASTOS DE GESTION 86,900 76,303 92,563 70,929 74,221 57,468 58,659 54,186 42,890 76,390 54,557 56,834 801,901
#651 SEGUROS 16,473 16,342 16,236 16,880 16,261 16,391 16,166 17,455 16,649 17,347 15,762 15,563 197,526
#652 REGALIAS 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 30,000
#653 SUSCRIPCIONES 1,401 1,185 1,246 1,246 1,684 1,475 1,883 1,267 1327 1327 1,202 1,263 16,506
#655 COSTO DE ENAJENACION DE ACTIVOS 19,606 19,606
#656 SUMINISTROS 50,265 46,872 47,289 43,189 38,468 31,567 32,001 32,236 25,204 25,076 26,648 35,184 436,280
%659 OTROS GASTOS DE GESTION 16,261 9,404 5,686 7,114 15,308 5,535 3,819 728 2,791 30,140 8,444 2,324 101,974
=67 GASTOS FINANCIEROS 81,610 71,380 61,467 57,734 83,330 76,346 72,590 95,450 81,476 65,769 86,473 147,304 980,928
%671 GASTOS EN OPERACIONES DE ENDEUDAMIENTO Y OTROS 2,904 3344 I 216 1,439 3,414 329 2,878 3,520 2,839 2,147 2,896 28,338
#1673 INTERESES POR PRESTAMOS Y OTRAS OBLIGACIONES 33,767 31,262 23,235 27,208 31,141 31,254 35,917 30,784 27,363 24,131 26,013 22,080 344,154
674 GASTOS EN OPERACIONES DE FACTORING 42,627 29,510 31,442 26,397 28,380 36,164 29,286 30,207 26,866 18,365 24,454 22,989 346,687
& 676 DIFERENCIA DE CAMBIO 2,221 7,264 6,470 3,913 22,370 5,513 7,058 31,582 23,728 20,434 31,859 99,338 261,749
+168 VALUACION Y DETERIORO DE ACTIVOS Y PROVISIONES 27,031 27,013 26,891 26,611 26,639 26,806 27,281 27,352 29,249 29,273 28,610 28,675 331,430
+69 COSTO DE VENTAS 4,072,366 3,570,030 3,586,289 3,414,133 3,703,620 3,269,719 3,159,115 2,862,426 3,131,904 3,211,122 3,406,208 3,976,006 41,362,939
#70 VENTAS 4,674,891 4,083,642 4,177,722 3,067,850 4,288,478 3,782,019 3,650,814 3,208,018 3,577,331 3,667,816 3,012,718 4,566,102 -47,648,702
#71 VARIACION DE LA PRODUCCION TERMINADA -43,304 51,225 -43,082 -69,749 -52,954 -57,607 -52,197 -46,454 -48,053 45,883 43,886 63,801 623,734
73 DESCUENTOS, REBAJAS ¥ BONIFICACIONES OBTENIDAS -19,140 -19,140
#75 OTROS INGRESOS DE GESTION -17,001 -17,802 25,679 -12,857 -18,019 -12,580 13,775 -9,462 -10,840 3,928 -5,820 5,064  -154,826
#77 INGRESOS FINANCIEROS -21,854 -16,709 2,039 2,457 -6,615 -19,026 1375 8,348 7,484 -10,143 8,222 189,946 294,217
+87 PARTICIPACION DE LOS TRABAJADORES. 21,257 41,257
+88 IMPUESTO A LA RENTA 152,134 152,134
Total general -90,743 -26,239 -105,052 -47,506 59,163 -35,147 13,094 18,029 -2,411 26,627 -8,019 37,252 -279,277

EMPRESA DE HIDROCARBUROS
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019
(Expresado en Soles)

Al 31/12/2019 Al 31/12/2018 Al 31/12/2019 Al 31/12/2018
ACTIVOS PASIVOS Y PATRIMONIO
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Efectivoy Eguivalentes al Efectivo (Nota 01) 120,481 0.65% 409,947 2.11% Tributos por pagar (Nota 09) 87,869 0.48% 139,630 0.72%
Cuentas por cobrar comerciales (neto) (Nota 02) 10,312,690 55.80% 11,514,589 59.23% Remuneraciones por pagar (Nota 10) 318,793 1.72% 284,670 1.46%
Cuentas por cobrar al Personal {Nota 03) 681,623 3.69% 14,253 0.07% Cuentas por pagar comerciales (Nota 11) 3,406,615  18.43% 3,997,483 20.56%
Cuentas por cobrar Diversas {Nota 04) 945,973 5.12% 1,114,040 5.73% Cuentas por pagar a los Socios (Nota 12) 44,950 0.24% 44,990 0.23%
Gastos pagados por Anticipado (Nota 05) 299,683 1.62% 227,171 117% Obligaciones Financieras (Nota 13) 6,462,125  34.96% 7,375,460 37.94%
Inventarios (Nota 06) 1,464,929 7.93% 1,404,451 7.22% Otras cuentas por pagar (Nota 14} 465,274 2.52% 502,114 2.58%
Ventas Diferidas (Nota 15) 169,391 0.92% 82,754 0.43%
Total Activos Corrientes 13,825,379 74.80% 14,684,451 75.54% Total Pasivos Corrientes 10,955,057 50.27% 0 12,427,151 63.93%
Activos No Corrientes Pasivos No Corrientes
Propiedades, Planta y Equipo (neto) {Nota 07) 3,581,629  19.38% 3,713,678 19.10% Obligaciones Financieras (Nota 13) 430,992 2.33% 164,411 0.85%
Activos intangibles {Nota 08) 270,693 1.46% 270,693 1.39% Total Pasivos No Corrientes 430,992 2.33% 164,411 0.85%
Total Activos No Corrientes 3,852,323 20.84% 3,984,371 20.50% Total Pasivos 11,386,050 61.61% 12,591,562 64.77%
PATRIMONIO
Otros Activos 804,626 4.35% 770,851 3.97% Capital Emitido (Nota 16) 5,867,053 31.74% 5,867,053 30.18%
Reserva Legal (Nota 17) 83,644 0.49% 89,644 0.46%
Resultados Acumulados (Nota 18) -513,118 -2.78% 980,182 5.04%
Resultado del Ejercicio 1,652,699 8.94% -88,767 -0.46%
Total Patrimonio 7,096,278 38.30% 6,848,111 35.23%
TOTAL DE ACTIVOS 18,482,327 100.00% 19,439,673 100.00% TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 18,482,327 100.00% 15,439,673 100.00%
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EMPRESA DE HIDROCARBUROS

ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMEBERE DEL 2019
(Expresado en Soles)

Al 31/12/2019
Ingresos de actividades ordinarias 47,648,702  100.0%
Costo de Ventas -41,362,939  -86.8%
Ganancia (Pérdida) Bruta 6,285,763 13.2%
Gastos de Ventas y Distribucidn -3,513,545 -7.4%
Gastos de Administracién -1,767,199 -3.7%
Otros Ingresos Operativos 173,966 0.4%
Otros Gastos Operativos -19,606 0.0%
Ganancia (Pérdida) por actividades de operacion 1,159,379 2.4%
Ingresos Financieros -294,217 -0.6%
Gastos Financieros 580,928 2.1%
Diferencias de Cambio neto 0.0%
Resultado antes de Impuesto a las Ganancias 1,846,090 3.9%
Participacion de los Trabajadores -41,257 -0.1%
Gasto por Impuesto a las Ganancias -152,134 -0.3%
Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio 1,652,699 3.5%
COSTOS
c.c
'Suma de SALDO
22019
Etiquetas de fila 2019-01 2019-02 2019-03 2019-04 2019-05 2019-06 2019-07  2019-08 2019-09 2019-10 2019-11 2019-12
=62 GASTOS DE PERSONAL, DIRECTORES Y GERENTES 20,829 28,836 24,221 28,929 31,201 28,925 30,050 26,245 29,250 25,198 28,718 32,872 335,280
#621 REMUNERACIONES 15,408 21,259 17,032 21,143 21,716 21,234 20,608 18,087 19,200 18,895 19,977 23,174 239,372
1622 OTRAS REMUNERACIONES 2,380 3,398 3,526 3,562 3,266 3,640 6,066 3,662 4,052 3,073 3,490 5,187 45,801
£624 CAPACITACION 160 160
#625 ATENCION AL PERSONAL 360 238 35 1,038 20 464 944 3,408
#1627 SEGURIDAD, PREVISION SOCIALY OTRAS CONTRIBUCIC 1,304 2,584 2,073 2,168 2,818 1,989 1,903 2,126 2,533 1,553 2,045 1,947 25,043
£629 BENEFICIOS SOCIALES A LOS TRABAJADORES 1,237 1,596 1,596 1,696 3,003 1,578 1,473 1,471 1,737 1,657 2,744 1,620 21,408
~/63 GASTOS DE SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 15,072 11,690 12,316 29,037 10,285 17,348 9,736 9,246 7,939 9,080 4,482 19,932 157,064
631 TRANSPORTE, CORREOS Y GASTOS DE VIAJE 2,960 1,551 3,236 4,012 1,155 3,866 2,609 2,500 1,332 822 854 25,296
632 ASESORIAY CONSULTORIA 2,971 51 1,000 12,254 120 7,444 682 267 500 25,287
#634 MANTENIMIENTO Y REPARACIONES. 6,954 5,501 4,509 8,236 5,844 2,315 4,627 3,157 4,071 6,447 2,304 15,979 70,075,
#/635 ALQUILERES
636 SERVICIOS BASICOS 2,155 4,587 3,531 4,535 3,167 3,723 2,501 2,508 2,536 2,40 2,088 2,598 36,374
# 637 PUBLICIDAD, PUBLICACIONES, RELACIONES PUBLICAS 32 32
639 OTROS SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS
~'64 GASTOS POR TRIBUTOS 1,094 203 1,297
#641 GOBIERNO CENTRAL 203 203
643 GOBIERNO LOCAL 1,094 1,094
=65 OTROS GASTOS DE GESTION 2,506 5,261 6,101 5,252 6,018 5,885 6,962 5,514 5,415 5,256 5,237 5,204 64,611
#651 SEGUROS 2,419 5,186 5,210 5,196 5,210 5,161 5,103 5332 5,326 5,254 5,237 5,122 59,846
#656 SUMINISTROS 87 58 891 56 809 679 1,769 182 82 82 4,693
# 659 OTROS GASTOS DE GESTION 7 45 7 2 72
=168 VALUACION Y DETERIORO DE ACTIVOS Y PROVISIONES 5,438 5,438 5,438 5,438 5,449 5,449 5,449 5,449 5,449 5,449 5,449 5,590 65,482
681 DEPRECIACION 5,438 5,438 5,438 5,438 5,449 5,449 5,449 5,449 5,449 5,449 5,449 5,590 65,482
Total general 43,844 51,225 48,082 69,749 52,954 57,607 52,197 46,454 48,053 45,883 43,886 63,801 623,734
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2020-10  2020-11 _ 2020-12
=60 COMPRAS 3,355,306 2,812,861 1,521,812 626,054 639231 1,507,206 1,768,724 1,798,456 10910,557 2,430,030 2,314,711 3,131,228  23,826575
%601 MERCADERIAS 3,037,574 2,507,203 1,500,966 531,184 637,607 1,341,171 1,642,044 1,530,422 1,557,528 2,136,118 1,721,131 2,601,010 20,924,190
=602 MATERIAS PRIMAS 301,159 211,277 19,240 81,362 1,581 160,938 119,628 263,04 338,435 202,685 576,086 426,615 2,792,453
60210001 MAT. PRIMA. QUIMICOS 301,159 211,277 19,240 81,362 1,584 160,938 119,628 263,400 338435 292,685 576,086 426615 2,792,453
=603 AUXILIARES, S Y 2725 958 1,200 925 1,258 891 396 705 8,958
60311007 OTROS MISELANIOS. 2,488 2,488
60321001 EPPS 237 958 1,100 925 1,258 891 396 705 6,470
=604 ENVASES Y EMBALAJES 8373 3,332 1,607 3,998 6,027 3,332 8,669 10,730 12,269 12,526 70,863
60410001 ENVASES. 8,034 3,332 1,607 3,598 6,027 3,332 8,669 10,730 12,269 12,526 70,524
60420001 EMBALAJES 339 339
=609 COSTOS VINCULADOS CON LAS COMPRAS 5976 13,508 5,033 5,222 372 30,110
60921001 CTOS. VDOS. MP. TRANSPORTE 267 229 1,231 0 1,727
60922001 CTOS. VDOS. MP. SEGUROS 372 372
60925001 CTOS. VDOS. MP. OTROS 5,709 13,278 3,302 5,222 28,011
=61 VARIACION DE EXISTENCIAS 3,355,806 2,812,861 1,521,812 626,054 -639,231 -1,507,206 -1,768,724 1,798,456 -1,910,557 2,439,930 2,314,711 -3,131,208 23,826,575
=611 MERCADERIAS 3,037,574 2,597,293 1,500,966 -531,184 -637,647 -L34L171 -1642144 1530422 -1557,528 2,136,118 -1,721,134 -2,691,010 -20,924,190
61110002 VAR, EXIST. MERC. COMBUSTIBLES 1,554,701 -1,325,353 -679,881 265,385 233,100  -405,113 456,601  -447,120  -597,546  -682,582  -635,819  -925579  -8,208,780
61110003 VAR, EXIST. MERC. SOLVENTES 1,482,873 1,271,940 -821,085 265,799 -404,547  -936,058 -1185542 -1,083,302  -959,982 -1,453,536 -1,085,315 -1,765431 -12,715,410
61111001 MERCADERIA MANUFACTURADA NACIONAL
=612 MATERIAS PRIMAS -307,135 211,277 -19,240 -94,870 -1,584  -160,938  -119,628  -263,444  -343,468  -202,685 581,308  -426,087  -2,822,563
61210001 VAR. EXIST. MP QUIMICOS -307,135 211,277 -19,240 94,870 41,584 -160938  -115,628  -263,444  -343,468  -292,685  -581,308  -426,987  -2,822,563
61210002 MATERIAS PRIMAS
=613 AUXILIARES, S Y 2,725 -958 -1,100 025 1,258 801 -306 -705 8,958
61311001 MATERIALES AUXILIARES -2,488 2,488
61320003 SUMINISTOS NACIONALES 237 -958 -1,100 -925 1,258 -891 -396 -705 -6,470
=614 ENVASES Y EMBALAJES 8373 3,332 -1,607 -3,008 6,027 3332 -8,669 -10,730 12,260 12,526 -70,863
61410001 VAR, EXIST. ENVASES -8,034 3,232 -1,607 -3,998 6,027 -3,332 -8,669 -10,730 -12,269 12,526 70,524
61411001 ENVASES. -339 -339
=62 GASTOS DE PERSONAL, DIRECTORES Y GERENTES 204,078 218,159 187,325 109,665 180,965 181,943 174,841 165,362 166,741 160,305 168,090 193,707 2,111,180
=621 REMUNERACIONES 138,250 145,217 128,687 67,906 134,644 126,894 120,731 123,125 120,502 112,660 119,524 123,906 1,462,045
62111001 REMUNERACION BASICA 98,347 106,430 92,939 36,661 71,067 93,632 89,316 91,669 89,353 83,045 88,308 92,176 1,032,941
62111002 ASIGNACION FAMILIAR 3,897 3,918 3,661 2,576 3,481 3,255 3,255 3,388 3,395 3,202 3,255 3,162 40,765,
62111003 UTILIDAD VOLUNTARIA 1,876 1,876 1,876 2,959 31,812 1,876 1,876 1,876 1,876 1876 1,876 1,876 53,531
62141001 GRATIFICACION LEY 29351 23,398 22,618 20,711 17,351 19,417 19,450 18,018 17,983 17,741 16,820 17,883 18,298 229,689
62141002 GRATIFICACION EXTRACRDINARIA
62151001 VACACIONES 10,733 10,375 9,500 7,959 8,907 2,630 8,265 8,249 8,138 7,716 8,203 8,394 105,120
=622 OTRAS REMUNERACIONES. 37,840 37,136 33,874 19,149 22,908 30,310 28,112 18,710 19,454 20,901 22,965 33,769 325,18
62211002 HORAS EXTRAS 12,780 11,186 8,586 4,804 5,331 5,677 2,731 1,683 1,690 3,349 3,636 6,201 67,613
62211003 MOVILIDAD 7,998 8,233 8,238 4,334 7,254 7,454 7,214 7,894 7174 7,026 8,106 8,299 89,224
62211004 BONIFICACION EXTRAORDINARIA 279 0 23 6,758 8,557 29 310 177 7,750 24,082
62211005 BONOS 4,789 5,001 4,692 2492 3,087 2,076 2,101 1,962 2,805 2,865 3,366 3,170 38,404
62211006 GASTOS DE REPRESENTACION 308 308 308 70 242 1,238
62211007 PREST. ALIM. SUMINISTROS INDIRECTOS 11,965 12,408 1,771 7,518 7,103 8,345 7,510 7,183 7,406 7,484 7.857 8,108 104,658
624 CAPACITACION 819 1,105 600 1,000 750 3325 956 8,555
62400101 CAPACITACION AL PERSONAL 819 1,105 600 1,000 750 3325 956 8,555
=625 ATENCION AL PERSONAL 2,904 4,903 235 808 600 1,520 3,587 1,600 3,825 4,712 2,861 11,808 39,545
62500001 ATENCION AL PERSONAL 153 153
62500004 ROPA E IMPLEMENTOS DE TRABAIO 360 18 2% a35 30 542 as7 965 2,832
62511001 CANASTAS NAVIDENAS O SIMILARES 7,050 7,050
62511002 AGASAJOS AL PERSONAL 209 35 242 15 224 9 744
62511003 ALIMENTACION AL PERSONAL
62511004 REFRIGERIOS POR TRAB SOBRETIEMPO 120 227 25 372
62511005 GASTOS RECREATIVOS DEL PERSONAL 37 150 188 429 844
62511006 UNIFORMES POLOS OTROS AL PERSONAL 268 898 38 3,001 4,205
62511007 EXAMENES OCUPACIONALES 2,156 4,749 130 1,248 3,030 910 3,779 3,557 2,456 1,179 23,190
62511009 ATENCIONES PERSONAL KITCHET Y BOTIQUIN 150 150
=627 SEGURIDAD, PREVISION SOCIAL Y OTRAS CONTRIBUCION 11,901 18,806 12,505 12,350 12,466 12,620 11,804 11,605 13,525 9,741 12,380 14,558 154,281
62710001 ESSALUD 11,185 11,518 11,072 9,546 8,677 9,391 8,750 8,871 9,077 8,673 8,500 9,312 114,661
62730001 5.CTR 234 5,312 1,538 2,52 1,964 1,808 1,068 2,515 1,069 1,727 1,873 22,030
62731002 ACCIDENTE DE TRABAJO 9 93
62751001 EPS 481 1,883 1423 1,266 1,266 1,266 1,266 1,266 1934 2,064 3,372 17,496
=629 BENEFICIOS SOCIALES A LOS TRABAJADORES 12,365 12,007 10,919 9,362 10,256 10,000 9,587 9,571 9,434 8,966 9,403 9,666 121,535
62911001 COMPENSACION POR TIEMPO DE SERVICIO 12,365 12,007 10,919 9,362 10,256 10,000 9,587 9,571 9,434 8,566 9,403 9,666 121,535
=63 GASTOS DE SERVICIOS PRESTADOS POR TERCEROS 174,636 160,270 112,565 65,776 62,572 103,394 166,667 142,195 123,718 187,586 154478 215783 1,669,639
631 TRANSPORTE, CORREOS Y GASTOS DE VIAIE 38,973 35,903 23,459 20,734 19,525 51,228 57,612 57,292 45,588 61,807 38,596 57,213 507,927
63111001 SERVICIO DE GRUA 1,150 1,150
63111002 SERVICIO DE MONTACARGAS 551 551
63111003 SERVICIO TRANSPORTE DIESEL 18,644 18,644 9,322 8,475 55,085
63111004 SERVICIO TRANSPORTE GASOHOL
63111005 SERVICIO TRANSPORTE HAS 593 4,797 4,500 18,188 18,305 21,186 40,599 43,261 34,322 43,347 27,163 1,186 317,449
63111006 SERVICIO TRANSPORTE PET 600 64 664
63111010 SERVICIO TRANSPORTE SOLVENTE 1 2,288 380 450 2,119 2,886 9,123
63111011 SERVICIO TRANSPORTE SOLVENTES 950 900 763 2,613
63111012 SERVICIO TRANSPORTE Y REPARTO DE CILINDROS 3,661 3,661
63111018 SERVICIO TRANSPORTE QUIMICOS 2,507 2,150 1,220 5877
63111019 SERVICIO TRANSPORTE RESINAS 700 1,350 950 1,000 4,000
63111035 SERVICIO TRANSPORTE VARIOS 7 4,600 1,061 350 6,085
63112001 PEAJE Y ESTACIONAMIENTO 15 26 10 1 9 a 36
63112002 MOVILIDAD Y TAXIS 2,765 2,579 2,109 701 as1 1,438 1,029 1,016 538 406 1,590 617 15,188
63112003 PASAJES NACIONALES TERRESTRES 575 17 120 35 757
63112004 PASAJES NACIONALES VIA AEREA 844 814
63112101 PEAJES ¥ ESTACIONAMIENTO PLACA AJH - 782 2 128 152
63112102 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA AJH-747 113 19 476 185 476 273 1,972
63112103 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA AQC-918 130 130
63112104 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA B9I-728
63112105 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA COI-824 193 211 828 220 62 123 3% 255 2,330
63112106 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA C4A-852 3 370 405 35 35 238 203 264 1,589
63112107 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA C5P-831 39 150 35 62 123 308 88 25 830
63112108 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA C5P-515 232 ass aa1 88 18 115 7 291 1721
63112109 PEAJES ¥ ESTACIONAMIENTO PLACA C8M-323 77 a2 264 35 62 106 967
63112110 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA D60-813 97 70 9 176
63112111 PEAJES ¥ ESTACIONAMIENTO PLACA D7L-902 a13 837 845 70 141 6 190 14 2,647
63112112 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA D7M-769 181 352 141 38 115 23 75 108 8 1,341
63112113 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA D7T-711 7 25 9
63112114 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA D3G-937
63112116 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA F7L-821 261 220 449 52 294 100 38 1,414
63112117 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA F7Q-855 374 493 167 35 194 185 150 38 1,637
63112118 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA D6B-780 534 520 40 132 1,226

63112119 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA C5T-983
63112120 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA C8J-311

63112121 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA D4R-979 92 529 13 132 767
63112123 PEAJES Y ESTACIONAMIENTO PLACA F7K-829 9 25 68 100 201 161 76 76 716
63112124 PEAJES ¥ ESTACIONAMIENTO MOVILES VARIOS 14 a 30 12 61
63112125 PEAJES ¥ ESTACIONAMIENTOS-SERVICIO POST PA 3,653 2,713 1,985 548 195 70 1,909 4,857 8,772 12,251 7,450 8,904 52,800
63112126 PEAJE Y ESTACIONAMIENTO PLACA BBM-767 39 123 423 608 211 18 220 159 1,801
63120001 SERVICIO DE COURIER LOCAL Y NACIONAL 174 100 17 700 17 2,601 137 3,746
63130001 GASTOS DE ALOJAMIENTO NACIONALES 254 100 161 352 80 947
63140001 ALIMENTACION VIAJES NACIONALES 1979 1,693 870 80 455 280 264 10 5,631

/632 ASESORIA Y CONSULTORIA 65,368 38,241 47,541 16,134 16,558 12,947 35,634 32,339 36,695 55,810 47,627 78,182 483,077
63210001 SERVICIOS ADMINISTRATIVOS 4,438 2,500 3,063 1,250 1,500 365 965 14,080
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EMPRESA DE HIDROCARBUROS

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020
(Expresado en Soles)

AL 31.12.2020 AL31.12.2020
ACTIVOS PASIVOS Y PATRIMONIO
Activos Corrientes Pasivos Corrientes
Efectivo y Equivalentes al Efectivo {Nota 01) 2,502,342 13.95% Tributos por pagar (Nota 09) 75,086 0.42%
Cuentas por cobrar comerciales (neto) {Nota02) 6,988,132 38.96% Remuneraciones por pagar (Nota 10) 304,107 1.70%
Cuentas por cobrar al Personal (Nota 03) 677,734 3.78% Cuentas por pagar comerciales (Nota 11) 3,230,931 18.01%
Cuentas por cobrar Diversas {MNota 04) 1,066,644 5.95% Cuentas por pagar a los Socios (Nota 12) 44,990 0.25%
Gastos pagados por Anticipado {Nota 05) 234,417 1.31% Obligaciones Financieras (Nota 13) 6,113,438 34.08%
Inventarios {Nota 06) 2,037,890 11.36% Otras cuentas por pagar (Nota 14) 367,470 2.05%
Ventas Diferidas (Nota 15) 486,724 2.71%
Total Activos Corrientes 13,507,209 75.30% Total Pasivos Corrientes 10,622,796 59.22% 0
Activos No Corrientes Pasivos No Corrientes
Propiedades, Planta y Equipo (neto) {MNota 07) 3,388,047 18.89% Obligaciones Financieras (Nota 13) 336,104 1.87%
Activos intangibles (Nota 08) 270,693 1.51% Total Pasivos No Corrientes 336,104 1.87%
Total Activos No Corrientes 3,658,740 20.40% Total Pasivos 10,958,899 61.10%
PATRIMONIO
Otros Activos 770,766 4.30% Capital Emitido (Nota 16) 5,867,053 32.71%
Reserva Legal (Nota 17) 89,644 0.50%
Resultados Acumulados (Nota 18) 1,044,596 5.82%
Resultado del Ejercicio -23,478 -0.13%
Total Patrimonio m
TOTAL DE ACTIVOS 17,936,714 TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 17,936,714

EMPRESA DE HIDROCARBUROS

ESTADO DE RESULTADOS
AL 31 DE DICIEMERE DEL 2020

(Expresado en Soles)

AL 31.12.2020
Ingresos de actividades ordinarias 29,436,592  100.0%
Costo de Ventas -23,682,065 -80.5%
Ganancia (Pérdida) Bruta 5,754,527 19.5%
Gastos de Ventas y Distribucidn -2,760,533 -9.4%
Gastos de Administracion -2,681,251 -9.1%
Otros Ingresos Operativos 142,874 0.5%
Otros Gastos Operativos -12,194 0.0%
Ganancia (Pérdida) por actividades de operacién 443,424 1.5%
Ingresos Financieros 3,452 0.0%
Gastos Financieros -437,103 -1.5%
Diferencias de Cambio neto -33,251 -0.1%
Resultado antes de Impuesto a las Ganancias -23,478 -0.1%
Participacion de los Trabajadores - 0.0%
Gasto por Impuesto a las Ganancias - 0.0%
Ganancia (Pérdida) Neta del Ejercicio -23,478 -0.1%
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Anexo 8: Transcripcion de las entrevistas y/o informe del anélisis documental

Mainz de cabegorizacion ae (o rendabiiisad

Cateporia‘varizhle Sub categorins’ dimessiones Indicadores
Codigs Mombre Codigs Mombre Céadign Mambire
C1L1 Yinim
C1L.  Ublidsd Brat CI1EI Cosiosds wnim
C113  Fabed vonim
C1.20 Eaira dc spabrcamacnio
iC.1. Rentshilidad .11 Finasciera 121  Copealde rshao
T L e R ——
131  Fanaede Romkadn
C.13. Tomade decwiones €132  Fupdk choire
.13 {aathband & cosins

Matriz de respuestas Gerente

Fregunins

HKespuesias

(Comao describiria el
componamienio  de
laz wveniaz de su

empresa’?

Em hidrocarburos hay 2 liness que som I3
venia de diesel v [a vemta de derivado def
hidrocarburcs. En las venias de derivados
25 hastante buena, dzbido que kay demanda)
para un producio escso, v oesio pemmiiel
incrementar el precio yem la venta de diesel
es baja por 2 mzones. que son ] cambio de
{smegrmin gque permite que haya mis
distribuidores muinoristas goe offecen o
producio y la oim aain & que las grandes|
empresas constmuciorzs piden demasizado
fimancamienio o trzhajar o)
apalancamients a  provesdor. hay
proveedores goe no irabajan con leiras v 2
condician de pago son pocos dizs

Mo | sab
cai eraria

1 Usilidad
brota

7 Usilncdad
hruota

Como ba manejado
el precio de algunos
producios?

Cuande los oosios de los prodecios de
hidrocarburo aumenian; se sube los precios
v esio 25 un acuerde com los clientes
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3 Utilidad (Cuamo &= o [Por |2 COVID-19, nos pmnil:ﬂ
bruia margen de desea [incrementar los margenes. Debido a
obiener ¥ el |[inmovilaceon, los precios del combusiible]
resuliado obieida [v el crudo dismisenveron; cuando mosotnos
va con o esperado”  reactivamos la actividad manfuvimos los
Ezl.-::: y después com las alzas se subid &)
oL

a Fimanciern |;La  mnersion La empresa tiene mis de 20 afios en ]
realizada ha sido mercado, si s ha recupendo  lag
retritida por la inversiones, ¢l detalle esua que siempre x|

empresa” los camiones se tieme que invertir.
5 Fimanciern | ;Comormiimas Compramos los combusobles en las plantas)
Dperaciones de dhastecimienio ¥ lo tansportames con
cotidianas?! eSS propios camiones ¥ 52 colom en

las migquiras de los chienies. Los camiones
estan  disediados para el trarsporte  del
combustible ¥ hay pocas empresas quel
alquilen v el elkevado En el cao de
solventes si s mancja tramspone  de
tercercs, el detalle esta en el horano def
transporie no s flexible, esias supeditado 2
tiempa del proveedor.

G Toma de
derisiores

JComo mansja la
resporsabilidad del
flupo de efectivo en

5 maneja ien. cada semana se revisa el
cusdre de pagos de acoerdo com los saldos
[pancanos, con los cobros a los dhientes se

el desempefio ipestiora a traves de cheques, por esa parie
empresarial’! esiamos bien.
7 Toma de |;Cual es & [Si = ha redundo el gasio admimstrativo

dexisiores

explicacion de no
reducir los pasios

laborales
operatives!

¥

reduciendo o numero de personal, va quel
hemos  amomatizado procesos v ose
replameado las funciones del personal y po
eso N ¢ ha dismimado porgue se no
eneldo. Por otro bdo. los gatos operatiy
sz ban recenzado. se esta modificando
jprocesos en €l ERP para la optimizmcicn.

Matriz de respuestas Contador

venlasT

Nro. | Sab Preguntas HKespuestas
caieraria

1 Lilicad (Como visualima la  |En lineas penerales las ventas se mantienen,
brot evolucion de las  [habide pocos meses que han bajado. Lo

venias mas resalianies son solvemies
combustibles.
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. Lilidad (Cudl es el método  [Se uiiliza el promedic ponderado. |
hroa de cosiea y porqué  [impontancia es controlar las enadas
bo witiliza? alidas, sin lener que sepamr por fecha de
adquisicion. Es wn cosioque se asemeja a [z
realadad.

3 Utilndad (Cual s la [Se visualiza 51 las venias cobeen los costes)

hroa explicacion que ke |incurridos, en caso de mo cubrir se replanbea
indica b ratic de el precio y la pestion de compras
venias  de  la
empresa’”

1 Fimanciern | ;{(Jmé %  de [El nivel esta entre un 4005 v 6%, u e
endeudamienio con  [menor al 407 quiere decr goe la empresal
los socios ps ol mis  festd soporiando las obligaciones en vex del
adecuado v por qué  [inveriir ¥ si es mayor al 6075 significa quel
ese a? adquirit mayor deuda

5 Fianciern | ;La empresa tene |De acuerdo a las obligaciones que tiene mo
una buena caja para tieme una buena caja y tiene que bescar
cumplir con =as |[fimancamienic con las facaras de clienies.
obligaciones?

& Toma de |;Comovisualizala |Al existir machos clientes morosos afecia

decisiones | implicancia que  direcamenie 2 la iquider. esio hace que el
tienen los clientes  [capital de rabaje no sea ko esperado v sel
morosos”! ienga que buscar Fmanciamienio, iambién
se genera un gasio; ya gue finalmente no
fue wra gestion de venias.
7 Toma de |;Como realiza el  [Con el estado de resultados. se analieay
decisiones | andlisis del  podos los gasios incumdos fijos y variables)
rendimiento de la el comporiamienio de las venias; asi come
empresa’ también anaa o rendimienio por @
linea de negocio, ¥ asi poder cunll'il:luirdq
fara mejor gesiion empresarial

Matriz de respuestas jefe de ventas

Mo, | Sab Preguntas Hespuestas
cafereria
1 Unilndad (Cuales som los  [Tenemos una base de daos de cliemtes., en)
braa M2 CANENTESS parg la cmal vemnos bis veoes que hemos vendido |
caplar a nuevos  fer manda comeos, llamadss: @mbién 2
clienies? iraves de |a plaiaforma de OSCE
2 Lilidad (Cuando realiza la |[En el momenio de la venia no. una ves
braa venia tieme [coondinado la venta, se genera la orden de
conocimiento  del compra, & drea de ivent@rnio o reabe y
siock del mventano? venfim = bene siock. pam  hacer
reguerimienio al logistico
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Firanciern

JComo cumplen sos
ohligaciones?

Teniendo las  fichas de  obligaciones
semanales v revisando los saldos hancanos |
vemos =i se cumple, de o conbrano
solicitamos présiamos lancarios a ravés de
las faciuras de clienies.

Toma de
decisiones

L Como usied
maneja el comtral de

las obligaciones con
b ingresos”

Se programa los pagos de las oblizaciones
. evés de fichas que son ingresadas paor
areas especificas com los vencimientos, ]
irea comizble programa los papos  de
impuesios, con los gastos Ajos se coondi
con la secretaria ¥ el area de logistic
cenera e ordemes de COMpra que som
aprobadas con gerencia v asi sabemos lag
obligaciones semanales.

Toma de
decisiones

A queé se debe el
imcremenio de pago
de los  gasios
administrativos?

5S¢ incrementa por la mplemeniacon de

05 modulos para mejorar el sistena de
tim vy asi se pueda ver los pendienies
ctuales. los gasios legales som altos va que

siamos en conciliaciones on  clienies
nitgpecs, implementacion de segunidad. los
mbenimientos 3 bos  vehiculos  som
onstanie.
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