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Resumen 

 

 

El presente estudio de investigación se basó en como incrementar la rentabilidad de la 

empresa de hidrocarburos; analizando la información se dio a conocer que el propósito de 

implementar políticas contables y  la implementación de los manuales de política 

contables que permitan mejorar la rentabilidad. 

 

Se utilizó la metodología mixta con diseño holístico, porque combinan los métodos 

cuantitativo y cualitativo, al obtener toda la información se permitió la triangulación, a través 

del enfoque proyectivo. La alternativa para la presente investigación fue la triangulación, de 

esta manera se obtuvo diversas soluciones con una adecuada interpretación. Se realizaron 

las herramientas como el análisis documental y las entrevistas; los documentos que se usaron 

en la investigación fue de estados financieros de situación 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 tesorería, de ventas y contador, la 

información obtenida fue de entrevista virtual en la cual permitió identificar el problema de 

los clientes morosos y los gastos adicionales que corresponde a la cobranza, con respecto al 

análisis documental se evidenció que los costos de venta eran altos y así constata que el 

margen de utilidad empresarial fue baja. Las herramientas que se utilizó para el 

procesamiento y análisis 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 

más énfasis en el área de ventas, como fue de implementar estrategias de ventas, con respecto 

al área de planta implementaron un procedimiento de compras y así evaluar los costos de los 

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

 

Palabras clave: Rentabilidad, políticas 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 informações constatou-se que o objetivo de implementar 

políticas contábeis e a implementação de manuais de políticas contábeis para melhorar a 

rentabilidade. 

 

A metodologia mista com design holístico foi utilizada, pois combina métodos 

quantitativos e qualitativos, e ao obter qualquer a informação, a triangulação é permitida, 

através da abordagem projetiva. A alternativa para a presente pesquisa foi a triangulação, 

desta forma foram obtidas diferentes soluções com uma interpretação adequada. Ferramentas 

como a análise documental e entrevistas foram realizadas; os documentos que foram 

utilizados na investigação foram demonstrações financeiras da situação financeira e 

resultados, folha de cálculo de impostos de renda, controle de estoque e com respeito às 

entrevistas foram para o pessoal da empresa como gerente, chefe de tesouraria, vendas e 

contador, as informações obtidas foram de entrevista virtual na qual permitiu identificar o 

problema dos clientes devedores e as despesas adicionais que correspondem à cobrança, com 

respeito à análise 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 análise de dados foram o Microsoft Excel e o Atlas Ti 8. 

 

A empresa de hidrocarbonetos pode melhorar a rentabilidade e para poder aumentá-

la tiveram que fazer um orçamento anual da demonstração de lucros e perdas, dando mais 

ênfase também à área de vendas, pois foi para implementar estratégias de vendas, com 

respeito à área de fábrica implementaram um procedimento de compra e assim avaliar os 

custos dos insumos a fim de ter um aumento na rentabilidade 

 

Palavras-chave: lucratividade, políticas contábeis, orçamento anual, procedimento de 

compras e estratégias de vendas. 
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Introducción 

 

En esta investigación su principal objetivo fue implementar políticas contables para 

incrementar la rentabilidad en una empresa de hidrocarburos; debido a que en los últimos 

años la empresa ha tenido un mínimo margen de ganancia y en otros casos obtuvo pérdida. 

Dicha investigación consta de cinco capítulos estructurados, que se detalla líneas abajo. 

 

 En el primer capítulo se expone sobre el problema de la investigación, se tomó como 

base el planteamiento del problema a través de informes internaciones, nacionales y local; 

en este capítulo se evidencia el problema general y especifico, así como los objetivos de la 

investigación de forma general y específicos; también la investigación fue justificada con 

bases teóricas y conceptuales de la matriz de la categoría problema. La metodología que se 

empleo fue mixta que combina las técnicas cualitativas y cuantitativa, para profundizar al 

momento de analizar. 

 

 En el segundo capítulo se detalla todos los antecedentes de las investigaciones 

nacionales e internacionales del problema de la rentabilidad en diferentes aspectos, además 

se incluye las bases teóricas que dan soporte en el avance de la investigación, en conjunto 

de los conceptos relevantes de la investigación, de la categoría problema y solución. 

 

En el tercer capítulo se ejecuta la metodología de la investigación, se explica los 

métodos a emplear en la investigación, el enfoque de la investigación fue mixta dando un 

mayor resultado a la conclusión del problema, también se visualiza el tipo de investigación 

para la investigación fue proyectiva por ser sistemático que se aplica a la investigación, 

analizando de una manera integral todos los aspectos. El diseño de la investigación es 

importante en este caso fue el análisis documental y la entrevista, se validó la información a 

través del Atlas TI. Se evidencia la población, muestra y unidades informantes. Se muestra 

las categorías de problema y solución, junto a las técnicas e instrumentos de recolección de 

datos, así como los procesamientos y análisis de datos y por último los aspectos éticos. 

 

El cuarto capítulo se exhibe la presentación y discusión de resultados obtenidos de 

los métodos cuantitativos y cualitativos, utilizando las herramientas del Microsoft Excel y 
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el Atlas TI. Se realizó el análisis documental de los estados financieros de la empresa, con 

las entrevistas se describió las respuestas resaltantes de cada entrevistado para formar un 

esquema. En consecuencia, a los resultados obtenidos se pudo determinar la priorización de 

los problemas, se pudo consolidar el problema, para obtener los objetivos de la propuesta y 

así llegar a las alternativas de solución y obteniendo evidencias.  

 

Por último, el quinto capítulo 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 implementación de políticas 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 año atípico, por la expansión de la COVID-19 que puso en peligro a las 

grandes economías mundiales; amenazando con disminuir la demanda mundial de la 

industria de hidrocarburos y la guerra de los precios del petróleo, afectando a la disminución 

de la demanda de combustible. El confinamiento del 2020 generó grandes impactos sobre la 

producción petrolera en Colombia en la disminución de los ingresos de las empresas. La 

estabilidad política es la principal fortaleza del país, dando apoyos fiscales a las empresas. 

Los volúmenes de ventas y exportaciones de hidrocarburos se redujeron, esto conlleva a la 

reducción de los gastos como son los empleados, compra de bienes y así no tener más 

pérdidas (Asociación de Colombia de Petróleo, 2021). 

 

Para la empresa Petrobras, el primer trimestre del 2021 en la producción de petróleo 

y gas tuvo una caída en su rentabilidad del 5%, debido a la reducción de inversión 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 

decidió 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 así poder contribuir en la economía 

nacional, como el incremento en el PBI, pago del canon, generando una mayor 

empleabilidad y también un incremento en la recaudación de los impuestos. Las inversiones 

de hidrocarburos en el 2020 disminuyeron por la caída de los precios internacionales y la 

menor demanda registrada en el país por la COVID-19 afectando a la economía del país. El 

total de inversiones en el 2020 fue inferior en 60% respecto al 2019 (Ministerio de Energía 

y Minas, 2020). 

 

El Perú a inicios del 2021, se enfrentó a la segunda ola de la COVID-19 y a las crisis 

políticas y económicas, siendo el petróleo ha sido más afectado que el gas natural. Las 

empresas de hidrocarburos que han obtenido grandes proyectos han tenido que solicitar la 

suspensión por fuerza mayor, al no haber mayor inversión en este sector. Los ingresos han 

disminuido considerablemente, así como la explotación de estos recursos en las regiones. 
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Los representantes de la Sociedad Peruana de Hidrocarburos han solicitado una reunión con 

Perupetro sobre las modificaciones de las regalías en el marco jurídico, así como la 

eliminación de trámites burocráticos y modificar algunas condiciones para promover la 

inversión 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 disminuyó 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 enfrentó la empresa de hidrocarburos fueron debido a 

la pandemia, en la cual desistieron de varios contratos empresariales, generando la reducción 

en los ingresos para el 2020, la empresa tuvo una carga laboral alta; tomó la decisión de 

continuar con sus colaboradores; otro problema que afrontó la empresa fue la diferencia 

cambiaria del dólar de sus productos. La empresa ha tenido una línea de negocio de pintura, 

la cual no se pudo impulsar adecuadamente, tampoco se realizó una gestión de ventas 

impulsando este negocio. Con respecto a la gestión de cobranza no elaboró un plan optimo, 

se vendió a los clientes con un crédito de 30 días, antes de cumplir con la fecha de cobro, el 

área de ventas tuvo requerimiento de sus clientes y fueron atendidos, algunos ya se habían 

pasado de los 30 días de cobro, al no contar con una comunicación entre las dos áreas se 

generó un gran fondo de cobranza a los clientes, en algunos casos se tuvo que negociar con 

los bancos para obtener la liquidez lo más pronto posible, generando pagar intereses, algunos 

clientes han pagado y otros no, en consecuencia que generó los clientes deudores, afectó a 

los resultados empresariales; ya que se tenía 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 

línea de negocio ha tenido un mejor margen es solvente con un 7.2% en la rentabilidad hasta 

abril del 2021, seguido por la línea 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 gestión empresarial 

en el 2021. 
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1.2 Formulación del problema 

1.2.1 Problema general 

¿Cómo mejorar la rentabilidad de una empresa de hidrocarburos, Callao 2021? 

 

1.2.2 Problemas específicos 

¿Cuál es la situación de la rentabilidad financiera de una empresa de hidrocarburos, Callao 

2021? 

 

¿Cuáles son los factores que inciden en la situación financiera de la rentabilidad en la 

empresa de hidrocarburos, Callao 2021? 

 

1.3 Objetivos de la investigación 

1.3.1 Objetivo general 

Proponer la elaboración de políticas contables para garantizar una mayor rentabilidad de una 

empresa de hidrocarburos, Callao 2021.  

 

1.3.2 Objetivos específicos 

Diagnosticar la situación de la rentabilidad financiera de una empresa de hidrocarburos, 

Callao 2021. 

 

Determinar los factores que inciden en la obtención de la rentabilidad de una empresa 

de hidrocarburos, Callao 2021.  

1.4 Justificación de la investigación 

1.4.1 Teórica 

Esta investigación está teóricamente justificada por tres tipos de teorías, las cuales detalla a 

continuación: (a) la primera es la teoría matemática, 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 fórmulas matemáticas se genera la rentabilidad empresarial, así 

como identificar las variaciones en el análisis financiero, para esta investigación se 

implantará las ratios financieras que va en relación de 2 variables, con la finalidad futura de 

anticipar problemas sobre todo en la rentabilidad. (b) La segunda teoría de control, indica 

sobre los análisis de los procedimientos empresariales; también permite diseñar un sistema 

de control, como es la comparación entre periodos, de esta manera se tendrá una mejor 
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evaluar en la rentabilidad, en esta investigación aportará en realizar un control de los gastos, 

teniendo relación con los ingresos para la futura evaluación de la rentabilidad anual, dicho 

control será el soporte de las variaciones de la rentabilidad entre periodos y (c) por último la 

teoría de economía, la cual explica sobre la realidad económica empresarial, que es esencial 

para la toma de decisiones empresariales, en la investigación se incorporará el estado de flujo 

de efectivo será una información útil para el gerente; mejoraría la política de financiera e 

inversión, cambiaría procesos productivos para aumentar la rentabilidad . 

 

1.4.2 Metodológica 

En esta investigación el objetivo es adoptar el método mixto que combina las fortalezas de 

los enfoques cuantitativo y cualitativo, de esta manera el desarrollo de la investigación va a 

ser más profunda para una comprensión amplia y disminuir los riesgos, de esta manera 

conlleva a la elaboración de una propuesta factible como solución al problema con resultados 

más confiables.  

 

Para la presente investigación se recolectó información, se realizó análisis variables 

de los estudios con datos numéricos, porcentuales y textuales para luego triangularlos. Por 

otro lado, las técnicas e instrumentos serán de gran de apoyo para la investigación, la técnica 

de análisis documental; en la cual se analizará los estados y ratios financieros con la finalidad 

de estudiar la rentabilidad de la empresa de hidrocarburos, realizando un análisis adecuado 

de los estados financieros; así como las ratios financieras de los años 2019, 2020 y 2021. 

 

1.4.3 Práctica 

El objetivo de la presente investigación es identificar los diferentes motivos de la baja 

rentabilidad de la empresa hidrocarburos, especialmente a la gerencia y a los socios 

capitalistas. El aporte de esta investigación es implementar el uso adecuado de las 

herramientas financieras en las diferentes áreas, que serán anexadas a los reportes 

gerenciales y de esta manera se logrará tener una información más completa y concisa en 

donde se detectará si la rentabilidad es óptima. 
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1.5 Limitaciones de la investigación 

1.5.1 Temporal 

El trabajo de investigación se realizó en 5 meses que fueron entre agosto a diciembre 2021. La 

información que se analizó en la investigación fueron por los periodos 2019,2020 y 2021 de la 

empresa de hidrocarburos. La investigación ocurrió cuando se estaba teniendo una convivencia con 

la pandemia en el país y además se estaba reactivando algunas actividades económicas de forma 

parcial.  

 

1.5.2 Espacial 

El estudio de investigación se llevó 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 área contable, con respecto a las otras áreas como tesorería, planta y ventas se 

desarrolló de forma virtual; de esta manera se evitó la propagación del contagio del virus. 

Además, la empresa cumplía con la modalidad de home office. 

 

1.5.3 Recursos 

Los recursos que se usaron para la investigación fueron proporcionados por el área contable de la 

empresa como los estados financieros y declaraciones juradas anuales al fisco. Con respecto a las 

demás áreas entregaron los reportes como su plantilla de pagos semanales, estados de cuentas 

bancarias, los requerimientos de ventas por correo y demás documentos. Con respecto a la utilización 

de herramientas fueron laptop, internet y Microsoft Excel. 

 

La forma de trabajo de la empresa fue entregar todo tipo de documentación que se obtuvo en 

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

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

2.1 Antecedentes de la investigación 

2.1.1 Antecedentes internacionales 

En España, Jiménez y Rodríguez (2019) realizaron el estudio sobre rentabilidad y estrategia 

del comercio al por menor de combustible. El objetivo de la investigación fue el análisis de 

las estrategias y la competitividad empresarial en relación con la rentabilidad de las empresas 

del sector, identificación de los factores que influyen en la rentabilidad, dando la importancia 

en las ventas de combustibles, la investigación se realizó mediante el enfoque cuantitativo, 

con la técnica de análisis documental y entrevistas. El resultado que obtuvieron es que la 

empresa tuvo demanda en los servicios a los vehículos, 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 óptima. Recomiendan que implemente estrategias y políticas 

de ventas, impulsando ofertas para la venta del combustible, fidelizar a los clientes con una 

buena atención por los colaboradores de las estaciones, capacitar al personal para un 

adecuado manejo a las máquinas 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 vehículos, lavado. 

 

En México, Goves, Macías y Oropeza (2019) realizaron el estudio sobre la 

rentabilidad de petróleos que son determinantes y discusiones sobre el presupuesto público. 

El objetivo de la investigación fue hallar la incidencia del comportamiento de la rentabilidad 

de Pemex. El estado recibe ingresos del sector petrolero a través de las ganancias o utilidades 

de la empresa Pemex. La investigación se realizó mediante el método cuantitativo, con el 

análisis de regresión múltiple con variables internas o macroeconómicas. Dando como 

resultado un muy eficiente en la última 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 recaudación fiscal. Concluyeron que la reducción del precio del 

petróleo en dólar está afectando a la rentabilidad de la empresa Pemex. Recomendación es 

que el país debe de aceptar más inversión privada en el sector petrolero, para que estas 

empresas obtengan rentabilidad y así poder contribuir al arca fiscal. La recaudación fiscal y 
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la rentabilidad del sector de hidrocarburos están relacionados, el gobierno debe impulsar 

normas y proyectos para una mejoría en dicho sector. 

 

En Ecuador, Carpio y Díaz (2016) realizaron el estudio sobre propuesta para la 

reducción de costos que mejore la rentabilidad. El objetivo de la investigación fue 

implementar diversas estrategias de reducción de costos de construcción de los productos e 

insumos, la investigación se realizó mediante un enfoque mixto empleando los métodos 

deductivo e inductivo, se utilizó cuestionarios, encuesta y análisis documental. El resultado 

obtenido fue que se identificó los problemas en realizar los costos de la construcción. Se 

concluyó ha habido un aumento de compras de materiales importados; se recomienda 

reemplazar algunos materiales nacionales para el aumento en la rentabilidad, también 

manejar un catálogo 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 evaluación económica de 

proyecto en marcha de una empresa petrolera. El objetivo de la investigación fue desarrollar 

un método de evaluación económica a fin de detectar los desvíos de la rentabilidad, la 

investigación se realizó con el enfoque mixto y aplicó el tipo descriptivo. También se realizó 

la investigación documental. El resultado mostro que hay procesos burocráticos que afecta 

en la toma de decisión, por los retrasos burocráticos genera pérdidas. Se concluyó la 

importancia la aplicación de metodología de control de proyectos en marcha para ver las 

pérdidas o desvíos de la rentabilidad y así poder tomar una decisión asertiva para la empresa. 

Por último, se recomienda tener un ciclo de periodicidad el control de los recursos y tener 

plantillas uniformes para la utilización en los proyectos. 

   

En Ecuador, Solís (2015) elaboró el estudio sobre el control interno y su incidencia en la 

rentabilidad de una empresa de hidrocarburos. El objetivo de la investigación fue analizar 

los procesos de control interno para determinar las consecuencias de la disminución de la 

rentabilidad, la investigación se realizó bajo el enfoque mixto, empleando los métodos 

deductivos e inductivos, se utilizó encuesta, entrevista y análisis documental; el resultado 

obtenido fue el control interno de la empresa no es de buena calidad por equivocaciones del 

personal, no hay una buena gestión gerencial no obtuvo una rentabilidad la empresa. La 

conclusión 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 disminución de los gastos y asesoría 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 

planificación tributaria en las estaciones de servicios Lima 2019, teniendo como objetivo 

determinar si el control interno incide en la planificación tributaria de las estaciones de 

servicios. La investigación se realizó bajo el enfoque cuantitativo con el método descriptivo, 

estadístico, de análisis y síntesis; con las técnicas de recolección de datos y encueta. 

Finalizaron que las empresas no cuentan con un control interno, tampoco con políticas 

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 información razonable para el cuidado del patrimonio e 

incremento en la rentabilidad, establecer políticas de control, un sistema de seguimiento de 

los pagos a los impuestos, siendo los gastos necesarios de la gestión productiva y así no 

afectando mucho a la rentabilidad. 

 

De la Paz y Pérez (2020) ejecutaron la tesis sobre la gestión 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 gestión de riesgo en la rentabilidad. La investigación se 

realizó bajo el enfoque mixto teniendo el tipo de investigación explicativa, es una 

investigación no experimental, utilizando entrevista, encuesta, cuestionario entre otros. 

También se utilizó el análisis documental. Concluyeron que se puede visualizar la afectación 

de la rentabilidad aplicando los procedimientos de gestión de riesgo, también se evidenció 

que la empresa no cumple con una protección medioambiental, asumen el riesgo de obtener 

una sanción económica afectando a la rentabilidad y sanción administrativa con cerrar el 

local, generando pérdidas irrecuperables. Las recomendaciones fueron implementar un plan 

integral de gestión de riesgo para garantizar una adecuada rentabilidad, deben implementar 

una política ambiental para no correr el riesgo del cierre del local; de esta manera no será tan 

afectada la rentabilidad ni la empresa.   



25 
 

 

Alama y Ramos (2019) desempeñaron la tesis sobre la implementación de una 

estación de servicio en la ciudad de Huancayo, el objetivo fue verificar la factibilidad de 

implementar una estación de servicio, que brinde servicios adicionales de la bodega. La 

investigación se desarrolló con la técnica del muestreo no probabilístico, análisis 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 tecnología y a la 

demanda del grifo por los posibles clientes, es un proyecto con una buena proyección en las 

ventas de los galones, obteniendo una óptima rentabilidad, ampliando el negocio y así tener 

rentabilidad por varias actividades empresariales. Las recomendaciones fueron crear 

indicadores en cada área para medir el desempeño del negocio y poder elaborar planes de 

acción a tiempo, se recomienda otro tipo de distribución a través de un camión cisterna, de 

llevar el punto inicial el grifo a la planta el punto final y así obtener más ingresos, captando 

nuevos clientes.  

 

López (2018) llevó a cabo la tesis sobre aplicación 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 investigación 

se realizó bajo el enfoque mixto de tipo no experimental empleando el método deductivo e 

inductivo, se utilizó las técnicas de entrevista y encuesta; el resultado obtenido fue que no 

había un adecuado lineamiento, así como las funciones no establecidas correctamente, 

habiendo duplicidad en las funciones y las gestiones de jefes empíricos. Se utilizó el análisis 

documental para la recopilación de datos, obteniendo como resultado que el área de ventas 

tiene mayores problemas, también se evidenció que no había mucha rotación de inventario, 

generando gastos en almacenamiento y falta de políticas para promover las ventas y así 

obtener una mayor rentabilidad. Se concluyó que, al implementar el planteamiento 

financiero, involucrando políticas de gestión van a obtener una un resultado de utilidad neta 

del 4%. Se recomienda que la empresa debe implementar políticas de eficaces de ventas; así 

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 

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

objetivo determinar la relación entre la toma de decisiones financiera y la rentabilidad 
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empresarial. La investigación se realizó bajo el diseño descriptivo y correlacional, se utilizó 

el análisis documental para la recopilación de datos, se evidenció que la toma de decisiones 

no es eficiente, generando un déficit en la rentabilidad, también hay falencias en la parte 

financiera; se concluyó que la rentabilidad a lo largo de los periodos ha disminuido en 

consecuencia a inadecuada toma de decisión financiera. Se recomendó en implementar 

nuevos procesos financieros con la finalidad de visualizar el comportamiento de la 

rentabilidad y así puedan tomar la mejor decisión en la utilización de sus recursos.  

 

2.2 Bases teóricas 

2.2.1 Marco fundamental y conceptual de la categoría problema 

Teoría matemática  

La teoría matemática sustentada por Ortiz, Lluis y Muñoz comprobaron que se proporcionan 

ideas, técnicas y herramientas para poder resolver los problemas. Las matemáticas 

algebraicas y aritméticas contribuyeron a la medición de los principios contables, también a 

la aplicación de herramientas matemáticas a la contabilidad, como los modelos matemáticos 

y el desarrollo de una contabilidad analítica.; lo que va a permitir en procesar, integrar, 

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

 

La contabilidad es fundamental en toda empresa para que muestre el resultado del 

periodo obtenido, apoyándose en los métodos analíticos contables que conlleva a la 

interpretación del estado general de la empresa. La contabilidad analítica resulta ser el 

manejo matemático sobre el esquema contable, la cual infiere en el desarrollo del análisis de 

la gestión empresarial y así poder ver el comportamiento de los costos de producción 

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

 

La teoría matemática es una forma de integración de la información y el análisis; 

permite realizar informes financieros que aportan la toma de decisiones y a la rentabilidad, 

a través las teorías geométricas se pudo derivar la regla de tres en el cálculo mercantil; la 

regla del tanto porciento proporcionó 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 basándose en todo hecho económico (Ortiz, 2016; 

Lluis,2005 & Muñoz, 2014). 
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La teoría matemática aportó en esta investigación los análisis a los estados 

financieros, análisis comparativos anuales, también se sustentará el análisis a las partidas 

contables que contribuyen a la rentabilidad de la empresa; a través de sus fórmulas obtendrán 

resultados y se verificará la afectación en la rentabilidad de la empresa. 

 

Teoría del control 

La teoría del control acreditada por Sunder, Stoner, Bonded y Bagur manifiestan que la 

medición ayuda al desempeño de la empresa, el sistema de control es un sistema de 

información contable; es un sistema que aporta a la toma de decisiones; ya que se analiza, 

evalúa y clasifica los procesos de la organización. En la década de los 80 se enfocaron en 

usar la herramienta de presupuesto, la cual en su momento aportó en el control. La revisión 

sistemática continua de los procesos, dan la oportunidad de tomar decisiones oportunas y 

también se debe seguir usando el presupuesto y pudiendo ser un análisis más rápido, refleja 

la diferencia entre la gestión real con la proyección (Forero, 2005; Stoner, Freeman y 

Gilbert,1996 & Lluis, Bagur, 2006).  

 

Para esta investigación la teoría de control será fundamental porque se implementará 

el presupuesto anual, la cual se llevará un adecuado control de los gastos y así puedan medir 

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

 

Teoría económica 

La teoría económica autentificada por los autores Morales, Caraveo y Castro nos hablan de 

la evolución de esta teoría, dando importancia al conocimiento empresarial. La capacidad de 

absorción es importante para el conocimiento y en la aplicación para el proceso productivo 

generando mayor ventaja; al dar importancia a la política empresarial, la empresa debe tomar 

un rol importante en la producción de los bienes, con la finalidad que no dependa del 

personal.  Las relaciones económicas se dan con los análisis macroeconómicos, que permite 

visualizar el estado económico de otras empresas o países y poder analizar el impacto a la 

microeconómica que se enfoca en la unidad productiva que es la empresa. Se considera un 

tránsito fluido de la información de todas las acciones necesarias para el proceso productivo, 

el resultado primordial es la actividad automática y se vuelve más eficiente, teniendo 

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

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

 

Para esta investigación fue importante la teoría de la económica debido a los 

resultados de los bienes producidos obteniendo una rentabilidad o una perdida, por otro lado, 

empresa debió de conocer los procedimientos de producción y así 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 más esperado; y en algunas ocasiones se da la pérdida y suele 

ser al inicio de las operaciones, también por la mala gestión gerencial y por factores externos. 

La utilización 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 óptima rentabilidad empresarial, con la finalidad de 

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

 

La rentabilidad es toda acción económica en donde interviene los materiales, gestión 

de colaboradores y financieros para obtener un resultado. El interés de una empresa es 

obtener seguridad para la continuidad empresarial y consolidación en el ámbito 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 intervención 

patrimonial de los socios.  

 

El análisis de la rentabilidad fue garante del crecimiento empresarial, como la 

estabilidad en la participación en el mercado y para poder invertir en otros negocios. Se 

comprobó que cada sector económico 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 márgenes menores con una mayor rotación. 

Mientras para las empresas que obtuvieron mejor margen tuvo una gran inyección de capital  

(Sánchez, 1994). 
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En la rentabilidad interviene dos caracteres que son el cálculo y la descomposición 

de la rentabilidad para el análisis del comportamiento empresarial. Se aplica la ratio del 

retorno sobre la inversión 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 investigación; debido a la gran importancia 

que tiene la rentabilidad empresarial. Los socios de la empresa hidrocarburos podrán 

visualizar la rentabilidad y así tomar decisiones de continuar con las líneas de negocio o 

incursionar en otra actividad económica donde puedan adquirir rentabilidad, con esto se 

podrían expandir el local. 

 

Utilidad bruta 

Es esencial la venta para la empresa, impulsando con fuerza a la gestión de ventas con 

tácticas y un sistema de marketing.  Para obtener la utilidad bruta, se requiere de los ingresos 

o ventas con los costos del bien o servicio. Se analiza los resultados de las ventas con la 

finalidad si se realiza una buena gestión de ventas con el aumento de sus ingresos y la 

rotación de los inventarios, la empresa debe ser versátil, debe de revisar las estrategias, 

siempre innovando los productos de ventas. El área de ventas tiene que contar con políticas 

fuertes donde puedan manejar herramientas para el incremento de los ingresos, también la 

empresa debe conocer su FODA (Vásquez, 2002). 

 

El análisis 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 producción o servicio, los costos que interviene 

para la producción o servicio como es la materia prima, mano de obra, servicios públicos, 

arrendamiento de la planta, seguros de las maquinarias, desgaste de las maquinarias y otros 

gastos indirectos para la fabricación del producto (Mejía, 2009). 
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Es importante en la planificación del negocio. El margen de utilidad bruta se calcula 

con los ingresos ordinarios son los generadores de la actividad económica propia del giro de 

la empresa y los costos directo o indirecto de producción que representan el esfuerzo de las 

ventas y la logística empleada, con el resultado de la utilidad bruta se va a evaluar los gastos 

fijos que tiene la empresa y así 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 investigación y poder corroborar el buen 

margen bruto y así contribuirá a la toma de decisiones con respecto de las políticas de ventas 

y disminución de los costos del producto. 

   

Rentabilidad financiera 

Conocido como el índice 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 inversión y gestión 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 gestión empresarial (Sánchez, 2002). 

 

La rentabilidad financiera es muy importante es esta investigación y para la empresa 

de hidrocarburos, se visualizará el porcentaje de endeudamiento empresarial si cubre con el 

patrimonio y ver en qué porcentaje, la empresa no debería 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 políticas contables y empresariales, como es de ampliar el negocio o cambio 

de actividad, incremento en la línea de negocio; con estos soportes contribuye a una mejora 

en la tomar de decisión con los análisis respectivos. Tener los estados financieros analizados 

es una buena herramienta para las próximas inversiones o transacciones comerciales, en el 

ámbito bancario solicitan los estados financieros que son evaluados por su ellos y el flujo de 
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caja facilita para área de finanzas. Las ratios financieras también tienen un rol importante, 

es el método más eficiente en la toma de decisiones, es una herramienta más concisa 

(Guzmán, 2018). 

 

La toma de decisiones es muy importante para poder invertir, realizar financiación y 

gestión 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 

económica empresarial, para obtener eso la empresa debe tener soportes financieros fiables 

y razonables (Barcia, Guarnizo, Ordoñez, & Villacreses, 2018). 

 

La toma de decisiones es esencial en toda empresa y será muy útil e importante para esta 

empresa de hidrocarburos, y puedan emplear un buen método en las cobranzas, podrían 

asociarse con otra empresa para proyectos grandes que da el estado o empresas 

trasnacionales, cambiar o mejorar en las líneas de negocio o incrementar la actividad 

económica. 

 

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 cómo 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 superávit, 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 así poder tomar la mejor decisión 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 

desarrollándose en la gestión 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 operación. Al realizar este 

estado financiero se da a conocer la utilización de los fondos. Los usuarios pueden evaluar 

la situación empresarial se adapta a las circunstancias empresariales, así 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 utilización de la presente investigación, 

la empresa de hidrocarburo podrá aplicar trabajo para la visualización del flujo de caja, así 

tendrá un mejor capital de trabajo y podrá ver el financiamiento con los bancos y 

proveedores. También podrá evaluar el resultado del flujo de caja siendo un superávit, donde 

podrá decidir en repartir dividendos a los socios o buscará un proyecto nuevo de negocio y 

si es un déficit se podrá replantear con los proveedores y buscar financiamiento con los 

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

 

Estado de resultados 

Es el segundo estado financiero, este reporte financiero muestra de forma explícita la 

situación 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 gestión gerencial. Está formada por una estructura 

establecida. Este estado debe presentarse con una periodicidad como mensual, bimestral, 

trimestral, semestral; para verificar la información que sea a valor razonable. El 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 evaluación constante del 

desempeño operativo, se logra medir en la utilización de los recursos con respecto al uso y 

destino, al obtener una rentabilidad positiva se va otorgar el reparto de dividendo a los socios 

o accionistas, se puede realizar las proyecciones de las ventas y así poder estimar mejor los 

flujos de efectivo y por último va acceder a la distinción las debilidades del proceso operativo 

y financiero. Siendo una herramienta de apoyo gerencial para saber cómo se encuentra la 

gestión, dando una visión más organizada, es el estado que obtiene la rentabilidad 

empresarial, y por último cuando la empresa desea financiar ante los bancos, se debe 

presentar este estado (Urzúa, 2019). 
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 Es un estado financiero principal que se presenta la información con los logros 

alcanzados por la administración empresarial durante un determinado periodo, con este 

estado se evalúa el desempeño 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 administración durante un periodo determinado con los esfuerzos y los logros 

obtenidos, dando como resultado una rentabilidad positiva lo más 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 

desempeño empresarial se evalúa y por último se reparte dividendos. De acuerdo con el 

párrafo 48 de la NIIF está conformado por ingresos pueden ser propios giros de la actividad 

económica 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 

fabricación 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 gestión 

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 recopilación entre los 

ingresos y gastos, que la empresa obtuvo en un periodo determinado. Aporta a una 

visualización rápida de los gastos más relevantes que ha obtenido la empresa y así detectar 

como se puede disminuir algunos costos o gastos innecesarios. Se analiza el valor de la 

empresa obtenida de la gestión 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 económica 

(Sevilla Arias, 2014). 

 

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

realizados; ya que se mostró la gestión empresarial determinado por un periodo, también se 

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

gastos son relevantes y logró disminuir para incrementar la rentabilidad. 

 

2.2.2. Marco fundamental y conceptual de la categoría solución  

Teoría de control 

La empresa debió de modificar su sistema contable, con la finalidad de identificar gastos 

adicionales a las operaciones empresariales, a través de un proceso que especificó el registro. 

Para efectos de un control internos, los auditores exigían un procedimiento contable del 

sistema contable y así se pudo optimizar los costos directos. Cuando la empresa utilizó 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 comprendió la evaluación de la gestión 

gerencial y como fueron los resultados que se obtuvieron en la implementación de los 

controles. Para los inversionistas el efecto que dejó la gestión gerencial fue de gran 

importancia, ya que ellos en su momento desembolsaron para que la empresa marche y haya 

habido una actividad económica buena, de esta manera ellos autorizaron en la repartición de 

estas ganancias, En la práctica se debió de establecer las normas contables y así se pudo 

llevar un mejor control, se manejó los conceptos en gastos como voluntarios, obligatorios y 

necesarios y se manejó la reducción de gastos (James L., 2005). 

 

 Para la presente investigación se usó la teoría del control, que se refiere a los controles 

que debieron de tener la empresa para una adecuada organización, todo debió de llevarse por 

procesos, teniendo un mecanismo se pudo encontrar los gastos más relevantes y así poder 

analizar si fue útil para el desempeño empresarial. Realizando un presupuesto por periodo 

establecido, se obtuvo un mejor control en la utilización 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 elaboración del presupuesto y 

obteniendo un mejor punto de equilibrio. La mirada evaluadora de los accionistas se enfocó 

en el resultado del periodo, teniendo como objetivo la tomar la decisión del reparto de 

utilidades o en la capitalización; 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 número de acciones que cada uno tuvo, de esta manera formaba parte 
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del interés que debió generar la empresa para los accionistas, después que hicieron la 

deducción de los impuestos. 

 

Teoría desarrollo organizacional 

Esta teoría fue relacionada con la teoría del comportamiento humano, el objetivo fue realizar 

cambios de comportamientos, valores y estructura de la organización, de esta forma pudo 

enfrentarse a los cambios empresariales. Se buscó que los empleados cuenten con un 

compromiso a la empresa, se logró obtener objetivos en conjunto, se fidelizó a los 

trabajadores, impulsó en trabajo en equipo, también se integró e interactuó los trabajadores 

con las empresas, otorgó una mirada externa muy interesante para los competidores.  Las 

características de esta teoría se debieron a que dieron prioridad a la organización como un 

ente, una persona jurídica, también fue importante la retroalimentación de datos, de las 

experiencias que obtuvieron a largo de la experiencia empresarial, se logró analizar el 

FODA, se manejó equipos de trabajo; por otro lado, se orientó a las posibles contingencias 

y como realizaban la operación y estrategias para beneficio de la empresa. Con esta teoría se 

involucraron las personas en la organización, ya que fueron el motivo de la organización 

para las operaciones cotidianas y generando riquezas a los inversionistas. Al empleador se 

fortaleció con crecimiento en la productividad de las obligaciones en sus tareas, siendo 

eficiente, eficaz, cuando se otorgó capacitaciones al personal significa una mejora continua 

y así innovando con procesos que repercutió en los ingresos. La empresa siempre conservó 

a los buenos empleados, que tenían una visión 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 investigación fue fundamental la teoría del desarrollo 

organizacional, además los trabajadores se sienten comprometidos realizando bien sus 

labores, se trazaban metas en las ventas, teniendo más ánimo en realizar las cobranzas a los 

clientes morosos, se manejó reuniones semanales en el área 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 ejecución de la venta. Los trabajadores 

fueron renuentes con una implementación de manuales en políticas; lo vieron muy engorroso 

y burocrático, se le explicó que toda organización debió de tener parámetros para el manejo 

de las actividades, así pudieron realizar sus actividades con la utilización de herramientas 
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virtuales, plataformas. Toda empresa conto con un portafolio de presentación para los 

próximos clientes, y sobre todo si la empresa decide expandirse, va ser útil los manuales de 

políticas. Por lo tanto, la empresa prefirió trabajar de forma más ordenada, con un control 

adecuado y obtuvo un muy almacenamiento. 

 

Teoría de la información 

De acuerdo con Claude E. Shannon, el objetivo importante de la teoría fue de definir la idea 

de información que permitió ser cuantificada. Las empresas tuvieron problemas técnicos 

como la medición y procesamiento de la información, por eso realizaron un estudio para los 

flujos informantes y vieron la funcionalidad. Se presentó el problema en las comunicaciones, 

siendo la información inexacta, se subsanó creando información con un lenguaje cotidiano. 

Se creó la codificación para los procesos, se evitó lo errores. Los problemas sistemáticos 

fueron en realizar la disminución del tiempo, se consumió más recursos, mientras que en 

otro desarrollo del problema fue en ejecutar procesos con complejidad, se estimó un tiempo 

más amplia; se demostró que se requiere de un sistema de algoritmo, se aplicó computadoras 

cuánticas para que el tiempo sea razonable. Esta teoría inclinó a comprender los factores o 

problemas y así buscó una solución. Esta teoría permitió describir las características, 

funciones y comportamientos sistemáticos; de esta manera desarrolló un conjunto de normas 

aplicando a los comportamientos (Holik, 2016). 

 

 En la investigación se utilizó esta teoría porque permitió la búsqueda de los aspectos 

del proceso informativo de la gestión empresarial, los movimientos, los canales de ejecución 

de las ventas, el ingreso de información, también se reconoció operaciones que no era 

necesario para la empresa, la cual influyó en el resultado de la rentabilidad. Para el sistema 

ERP que manejaban se requirió saber todos los procesos y de esa forma se pudo codificar 

los productos de venta, se selección servicios semejantes pudiendo optimizar la hoja de 

trabajo de la proyección. Al momento que se codificó se optimiza los procesos 

empresariales, se logró minimizar los recursos, habiendo reportes más rápidos y explícitos 

con la información relevante para la gerencia. De esta forma se logró realizar el presupuesto 

anual del estado de resultados, a través que se analizó los gastos que pertenecen al giro 

empresarial. Se implementó que el sistema ERP contó con reportes más visuales, simples y 

detallado, dependiendo el área a requerir los reportes. Otro aspecto importante que se obtuvo 

fue en la implementación de los manuales de políticas contables que fueron dirigidos para 
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las áreas de ventas, planta y tesorería, con toda la información que brindaron las jefaturas se 

concretó a realizar los manuales. 

 

Manual de políticas 

Formaron parte de las herramientas administrativos, se utilizó dentro de todas las áreas, 

departamentos de producción, incluido gerencia. Cuando se utilizó los manuales y 

procedimientos hubo un crecimiento en la empresa. De esto la empresa tuvo uniformidad en 

los procedimientos de todas las áreas, se identificó los procedimientos por cada área, 

pudiendo realizar el procedimiento adecuado con las responsabilidades, también se requirió 

en tener el organigrama por puestos laborales, se pudo hacer un perfil por cada puesto laboral 

y así se contrató al personal requerido. Se influenció en las normas de ISO 9000, OHSAS 

18000, los sistemas de gestión que fueron importantes para las empresas. El principal 

propósito 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 

aportó en una orientación clara hacia la dirección de todas las actividades, facilitó en la toma 

de decisiones de las actividades diarias, cuando habido casos excepcionales quien tomó la 

decisión fue una autoridad de alto rango en el organigrama. Se decidió establecer de acuerdo 

a los estándares de los accionistas, la política conto con procedimientos que indicó como se 

debió aplicar la gestión, las decisiones operativas fueron más ágiles, de esta forma los cargos 

de suma importancia se enfocaron a los asuntos de crecimiento o inversión en otro mercado, 

se estandarizó los procesos, atención a los clientes, la calidad de los servicios y almacenaje 

con los productos (Equipo de consultoría, 2021). 

 

 Para la investigación fue primordial plantear los manuales de políticas, ya que la 

empresa no contaba con políticas ni procesos; teniendo que consultar al gerente, de esta 

forma el gerente de desviaba de los asuntos relevantes, como a expansión en las líneas de 

negocio, o contactarse con posibles clientes trasnacionales para poder trabajar y así obtener 

mejor rentabilidad. Todas las áreas estaban comprometidas indicaban como era los pasos, 

procedimientos que realizaban en las situaciones cotidianas y como lo manejaban. 

 

Se identificó los problemas que había en las operaciones, así se pudo plantear el manual de 

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

pasó a tener una herramienta útil en la organización. Cuando la empresa requirió aumentar 
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la rentabilidad, se buscó información que es óptimo tener políticas y de esa manera podían 

competir con empresas con más trayectoria en el sector y poder trabajar con ellos, se impulsó 

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

 

Gestión de ventas 

Fue un proceso que se dio a través de las personas involucradas con los recursos que tuvieron 

para la captación de clientes, teniendo metas, objetivos, claros; las políticas y procedimientos 

fueron de gran aporte para la gestión, se dio capacitaciones al personal para poder captar a 

los posibles clientes, motivando al personal y se evaluó lo positivo que tiene las ventas. En 

el área de ventas se planteó las actividades que debieron de realizar en el área, las cueles 

fueron: el gestor de ventas asumió la responsabilidad de llevar a cabo todo el proceso de 

generar una venta, cumpliendo con los estándares indicados en el manual y procedimientos. 

Una venta caída significó un tiempo usada en vano. El equipo de ventas estableció que la 

planificación es fundamental, teniendo objetivos y metas trazada siendo realista, para 

generar ventas y que se cierren. Teniendo las políticas que estableció los perfiles por cada 

puesto laboral, la empresa tuvo personal capacitado con habilidades que aportaron en la 

realización de las ventas. El jefe del área debió 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 significó 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 investigación se requirió de tener una gestión 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, aseguró la fidelidad y así 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 estableció las metas realistas y sobre todo en 

pandemia, ya que las ventas en su mayoría fueron captadas vía virtual, se implantó la 

utilización de herramientas de las plataformas, también se adquirió un proceso en la solitud 

de la venta siendo más rápido. Fue evidente que las capacitaciones dieron frutos en el 

incremento de los ingresos empresariales, por lo que se estableció comisión a los gestores 

de ventas. Se visualizó los rendimientos de las ventas, a través de la cantidad vendida de los 

productos, costos promedio de la visita virtual, número de los pedidos atendidos y pedidos 
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caídos, costos de la planilla, y gastos que requirieron el área 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 año vigente, los gerentes realizaron la 

preparación del plan de ejecución 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 años pasados. Se consideró un plan de acción que toda empresa debe 

llevar, así se evaluó si cumplen con la meta pactada y los recursos que utilizaron fueron lo 

que convenía a la empresa, pudiendo bajar o suprimir ciertos gastos. Toda empresa comenzó 

con fijar las metas, siendo medibles y estableciendo el tiempo de ejecución, 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 analizó la capacidad de producción o 

venta, también consideró 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 operación, teniendo conocimientos de los 

proyectos o tratos que están por cerrar y consideraron posibles imprevistos. También la 

gerencia debió proyectar el flujo de efectivo, todas las áreas fueron consultadas en indicar 

los gastos; se entregó a cada área el presupuesto que hay y así mantener el resultado con una 

mínima variación. Para la toma de decisiones se evaluó el presupuesto con las operaciones 

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

 

 En la investigación se consideró un concepto muy relevante, por motivos en la 

aportación 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 conllevó a registro de la provisión de cobranza 

dudosa, por estos clientes la empresa asumió el IGV, con respeto al pago de renta, en su 

momento la empresa pagó más impuestos; para el próximo año lo puede utilizar en castigar 

estas cobranzas dudosas y de esa forma descontar a la renta futura. Indudablemente en su 

momento afectó al flujo de caja. Había gastos fijos que no eran tan importante tenerlos en 
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ese momento por la coyuntura que se está pasando que es la pandemia, añadiendo a esto la 

coyuntura política que pasó el país, en donde varios productos sufrieron un alza en los costos, 

que no benefició la venta para la empresa. 

 

Reducción de costos 

Las empresas se enfrentaron a grandes competencias, a productos novedosos, la cual 

tuvieron que reducir los costos. Al haber más variedad de empresas, todos querían 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 

cálculo de costos, así aplicaron ciertas empresas los diferentes métodos de costeo., también 

se apoyó en las herramientas de gestión y presupuestal, teniendo como objetivo la reducción 

de costos y la empresa pudo tomar decisiones. En un inicio solo tenían los costos directos, 

pasando el tiempo aparecieron más métodos, de esta forma las empresas tenían la libertad 

de elegir que método de valuación de costos le convenían y en qué actividad económica se 

estaban desarrollando, se enfocó en que los costos sean el reflejo de las operaciones 

empresariales. La reducción de costos fuera exitosa, se tenía contemplado que la empresa 

debía contar con liderazgo en la dirección, acudieron a sus colaboradores a participar y dar 

ideas para que redujeron los costos y un tema macro que fue la cultura del país. Las técnicas 

que resaltaron fue el presupuesto, aportó en la reducción de los costos, además cuando hubo 

una mayor rotación 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 último 

tuvieron en cuenta los conocimientos y participaciones de los colaboradores  (Aguilá, Bagur, 

& Boned, 2010). 

 

 La investigación se buscó la reducción de los costos, se evaluó los métodos de costeo 

y se decidió por el promedio ponderado. Para la empresa fue importante conocer todo el 

proceso de la compra del producto, y así determinó el precio de los productos. Este método 

que se aplicó 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 adquirió más cantidad del producto se logró realizar 

acuerdos comerciales en el precio, por la cantidad que se compró 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 producción de los servicios brindados para hallar 

el punto de equilibrio en el precio al cliente. 

 

Logística  

En la cadena de producción formó parte de la pieza fundamental. La logística tuvo una 

planificación, que dio la ejecución y sobre todo realizó los controles del producto o servicio 

adquirido; siendo la prioridad buscó la reducción de los costos, se necesitó de un orden y 

trabajaron en equipo con las áreas de producción y ventas. Cuando la empresa obtuvo la 

organización y planificación permitió optimizar procesos y reducir los costos, al momento 

que solicitó información a los proveedores tuvo la opción de elegir los costos a bajo precio, 

consideró que el producto sea de calidad. El área de logística debió de diseñar y planificar 

las entregas a los clientes, coordinar el recojo o entrega de los productos al almacén, solicitó 

el reporte de inventarios para controlar los pedidos de los productos, así los productos que 

se requirieron estuvieron en disponibilidad, realizó las compras con un margen de stock, 

tuvo un trabajo en equipo, sostuvo una comunicación fluida con el almacén para el cuidado 

correcto y por último, buscó soluciones para el área de logística que dio resultados en los 

costos de los productos  (Nuño, 2017). 

 

 Para la investigación, se necesitó que haya un buen proceso de logística, con los 

procedimientos que aportó en la empresa.  Con el tiempo, la empresa adquirió vehículos para 

el almacenaje de los combustibles, se debió dar mantenimiento para que continúe un buen 

proceso de almacenaje. La empresa debió de entregar a sus productos a los clientes, en 

muchos casos tenían que alquilar transporte para llevar el producto, y muchas veces no 

recargó este servicio adicional en el precio, perjudicó a la empresa, se incrementaron los 

gastos operativos. Cuando la empresa conversó con el cliente para adicionar el servicio, 

muchos no aceptaron y estaban a punto de irse con la competencia; por lo que la empresa 

decidió asumir el servicio. 

 

Almacenaje 

El almacenamiento de las operaciones se realizó con tanques y sistema de tuberías 

independientes, para el almacenamiento se tuvo dos tipos de conservación se basó a la 

calidad y el control de la cantidad, ya que el combustible suele evaporarse, evitando la 

evaporación los tanques debieron ser impermeabilizados, de esta forma se evitó una mayor 
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pérdida del combustible. En el sector combustible siempre sucedió que haya pérdidas 

cuantitativas. Los despachos se realizaron de acuerdo a los estándares o pedidos de los 

clientes, fueron controlados por OSINERGMIN, el personal debió de estar capacitado para 

medir la cantidad del combustible y logró evidenciar las perdidas por fuga o escape del gas. 

Verificó que las cisternas estén correctas para la salida, una vez que el tanque regresó 

debieron de entregar los recibos de despacho para el control del inventario. El control de 

inventario se realizó 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 

prevención, colocaron las señalizaciones. Para el consocio tuvo un cumplimiento con las 

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

 

 En la investigación se encontró que la empresa contaba con vehículos diseñados para 

almacenaje del combustible. Lo que no fueron constantes fue en las capacitaciones al 

personal, no verificaron que los equipos de protección 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 duración, pasando eso tiempo logró evaporarse y debió de ser cargada. La empresa 

debió de contar con capacitaciones al personal con respecto a las pérdidas gaseosas del 

combustible y las fugas, siempre debió de verificar al inicio del día y finalizar como quedó 

el combustible; y así solicitando al logístico la solicitud de la mercadería. 

 

Políticas de cobranza 

La gran mayoría de empresas otorgaron a sus clientes facilidades en el crédito, lo cual 

muchas veces los clientes extendieron los días de créditos a más de 30 días; posteriormente 

la empresa se enfrentó en riesgo su liquidez, se afectó a los pagos de las obligaciones. Las 

empresas pequeñas y medianas fueron las más afectada en no contar con un plan de cobro. 

El procedimiento de la cobranza fue muy complejo, se necesitó de emplear estrategias, se 

concilió con los clientes, el personal de cobranza tuvo una capacidad de negociación, empleó 

la flexibilidad, con la finalidad de tener una buena gestión de cobranzas, con ciertos clientes 

no se concretó la cobranza, y automáticamente paso a no cobrable. El procedimiento debió 

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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logró comunicar o poner un acuerdo del importe a cancelar, se procedió a enviar cartas 

notariales y, por último, se llevó a un tema judicial, siendo el último recurso. Al no contar 

con un procedimiento y políticas de cobranza conllevó a grandes problemas económicos, se 

pudo llevar a obtener préstamos bancarios para cumplir con las obligaciones, esto conllevo 

a una quiebra empresarial. (Valderrama, 2021). 

 

 En la investigación se evidenció que la empresa no cuenta con una políticas de 

cobranza efectivas; mostró un gran porcentaje de clientes morosos y formó gran parte del 

activo circulante, de acuerdo a los estados financieros de situación financiera, la empresa 

tuvo buen capital de trabajo; al momento en que se analizó la liquidez absoluta se evidenció 

que no contaba con el flujo para cumplir con sus obligaciones a corto plazo, también se logró 

visualizar que la empresa genera préstamos a través del factoring, pagaron intereses por ese 

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

 

Liquidez 

Los empresarios realizaron una evaluación constante sobre la liquidez y solvencia 

empresarial. La liquidez se refirió a la parte del efectivo, exigible como fue tener cuentas 

por cobrar y las existencias que se pudo vender; mientras que la solvencia significó 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 económicas brindadas 

por el país. Debieron analizar nuevas oportunidades de negocio; por el confinamiento que 

hubo, aplicaron la disminución de gastos fijos y se pudo reestructurar la deuda financiera 

(Ferluga, 2021). 

 

 En la investigación fue importante la liquidez; ya que se realizó 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 había 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.  
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CAPITULO III: METODOLOGÍA 

3.1 Método de investigación 

En el estudio se aplicó el método mixto por tener un mayor fundamento en la revisión sobre 

las pruebas y propone nuevas evaluaciones; siendo una aplicación notable. Este método es 

la combinación de las investigaciones cuantitativo y cualitativo que se van apoyar entre si 

dando mayores resultados a la conclusión y solución del problema. (Ruiz, Barboa, & 

Rodríguez, 2016). 

 

Método Deductivo 

Para Aristóteles, fue un sistema que se basó en los hechos ocurridos para poder encontrar la 

conclusión. Las conclusiones fueron afirmadas cuando se obtuvo la verdad. Debido a la 

falencia de este método fue recomendable comenzar con hipótesis verdaderas para 

corroborar la conclusión, 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 

específico, también se comprobaron las hipótesis por medio de experimentos tanto en el 

hecho general como el específico, hubo algunas verdades que no requirieron de argumento, 

proporcionan hipóstasis que fueron importante en toda investigación (Dávila, 2006).  

 

Por consiguiente, esta teoría apoyó a algunas afirmaciones que tuvieron que ser 

contrastadas con la documentación y así se pudo dar un buen soporte para las 

consolidaciones de las conclusiones, se dio la visualización de las conclusiones de mayor a 

menor escala. 

 

Método Inductivo 

Para Prince y Felder, acreditaron que este método estuvo basado en el razonamiento, en la 

cual permitió pasar de hecho particulares a generales, se basó en transmitir los contenidos, 

información y planteamiento de cuestionarios. En el método inductivo, el alumno tuvo un 

rol importante porque decidió como aplicar y a estudiar, aplicó los aprendizajes y 

transfiriendo los conocimientos.  Se pudo realizar los trabajos en equipo, desarrolló la 

independencia como alumno y creando la posible solución. La inducción fue el método más 

utilizado en el ámbito científico. Este método enseñó a ser flexibles y se usó para la 

exploración, donde se otorgó la formulación de hipótesis y variables en la respuesta de las 

hipótesis, para que la conclusión fuera verídica (Prieto, Díaz, & Santiago, 2016). 
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Por lo tanto, fue útil para la presente investigación donde otorgó el análisis de la 

investigación de lo más específico a lo general, pudiendo desarrollar las conclusiones, 

observaron los documentos empresariales donde obtuvieron mejores resultados. 

 

3.2 Enfoque de la investigación 

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 así se puede profundizar 

los objetivos del estudio, también amplifica la proyección del problema, donde obtiene una 

información completa para obtener mejores soluciones en la conclusión del problema, la 

finalidad de este enfoque es minimizar las debilidades. La importancia es de obtener una 

información 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; Hernández, Fernández, Baptista, 

2014) 

 

Para Grinnell, indicó la unión de los enfoques cualitativo y cuantitativo utilizando 

cinco fases similares relacionados entre sí, como fue la observación y evaluación de 

fenómenos, establecen suposiciones como consecuencia de la observación y evaluación 

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 más utilizados que se apoyaron entre sí dando mayores resultados 

a la conclusión y solución del problema (citado por Ruiz, Barboa, & Rodríguez, 2016). 

 

La presente investigación se realizó con el enfoque mixto por una mayor ventaja en 

el problema de la investigación, se recopiló documentación y entrevista que aportaron en el 

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

 

3.3 Tipo de investigación 

El tipo de investigación proyectiva consiste en preparar, diseñar o crear un esquema de la 

propuesta, un manual o un modelo, para obtener un estudio comparativo, analítico y 
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explicativo. Este tipo de estudio se aplicó a la presente investigación, para el análisis de la 

rentabilidad y sobre todo implementar manuales de políticas, y un presupuesto proyectado 

anualmente, para el control de los gastos. (Hurtado, 2018). 

 

3.4 Diseño de la investigación  

Para Dulzaides y Molina, indican es una investigación técnica, con un conjunto de 

operaciones intelectuales, en representar la documentación en forma sistemática. El 

tratamiento documental es una actividad dirigida a identificar, describir y representar el 

contenido de los documentos en forma diferente a la original. El análisis de información 

adquiere una relevancia extraordinaria, su realización exitosa y eficiente genera una mejor 

utilización del conocimiento disponible para acelerar el proceso de su implementación. Con 

el análisis documental se va a poder evidenciar las carencias, para la interpretación de estos 

documentos, realizar el análisis adecuado es importante y ver qué documento es relevante 

para la investigación (Dulzaides y Molina)  

 

Este análisis para la presenta investigación el aporte será primordial; ya que se va a solicitar 

documentos empresariales que son reservados y no se romperá la ética en mencionar, las 

falencias que se obtendrá de las conclusiones y podrá utilizar las recomendaciones del 

presente trabajo. 

 

3.5 Población, muestra y unidades informantes  

En la investigación es importante conocer a los informantes pudiendo ser unos más 

relevantes que otros, teniendo una mayor participación del conocimiento en líneas generales. 

Por eso de importante definir el muestro, para que aporte a la investigación. La población no 

solo son personas también son organismos, objetos que van a ser evaluados, siendo la 

población finita la más accesible, una vez obtenido la población se extrae la muestra tenga 

todas las características de la población, los marcos muéstrales son archivos, mapas, periodos 

registrados.   Se investigan los organismos y comparten características e inclusión. La 

población es un conjunto de factores que recopilan indagación (Calero, 2000) 

 

Para la presente investigación la población fue de 4 empleados de la empresa de diversas 

áreas como administrativa, ventas, producción y contable, y con una muestra de 50 y 

documentos la población fue de 15. 
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La muestra es un conjunto especifico que se extrae de la población para la examinación. El 

muestro puede ser conjunto de personas o documentos que son parte del estudio que se 

obtendrán resultados. Debe mostrar todas las características de la población, ya que va a 

evidenciar y corroborar las hipótesis del problema (Robleado, 2005). 

 

Las unidades informantes son importantes para la investigación de análisis documental ya 

que entregan la información completa de la organización, acreditando el manejo de las 

actividades empresariales (Monje, 2011). 

 

Para la presente investigación las entrevistas se realizaron al personal de la empresa 

como gerente, jefe de tesorería, jefe de ventas y contador. Se requirió los documentos de 

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

 

3.6 Categorías y subcategorías   

Definición conceptual categoría problema 

Rentabilidad  

La finalidad de toda empresa es invertir para generar rentabilidad, siendo lo esperado la 

utilidad o ganancia; que es lo más esperado; y en algunas ocasiones se da la pérdida y suele 

ser al inicio de las operaciones, también por la mala gestión gerencial y por factores externos. 

La utilización 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 óptima rentabilidad empresarial, con la finalidad de 

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

 

La rentabilidad es toda acción económica en donde interviene los materiales, gestión 

de colaboradores y financieros para obtener un resultado. El interés de una empresa es 

obtener seguridad para la continuidad empresarial y consolidación en el ámbito 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 intervención 

patrimonial de los socios. El análisis re la rentabilidad es garante del crecimiento 

empresarial, como la estabilidad en la participación en el mercado y para poder invertir en 

otros negocios (Sánchez, 1994). 
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En la rentabilidad interviene dos caracteres que son el cálculo y la descomposición 

de la rentabilidad para el análisis del comportamiento empresarial. Se aplica la ratio del 

retorno sobre la inversión 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 investigación; debido a la gran importancia 

que tiene la rentabilidad empresarial. Los socios de la empresa hidrocarburos podrán 

visualizar la rentabilidad y así tomar decisiones de continuar con las líneas de negocio o 

incursionar en otra actividad económica donde puedan adquirir rentabilidad, con esto se 

podrían expandir el local. 

 

Definición conceptual subcategorías 

Utilidad bruta 

Es esencial la venta para la empresa, impulsando con fuerza a la gestión de ventas con 

tácticas y un sistema de marketing.  Para obtener la utilidad bruta, se requiere de los ingresos 

o ventas con los costos del bien o servicio. Se analiza los resultados de las ventas con la 

finalidad si se realiza una buena gestión de ventas con el aumento de sus ingresos y la 

rotación de los inventarios, la empresa debe ser versátil, debe de revisar las estrategias, 

siempre innovando los productos de ventas. El área de ventas tiene que contar con políticas 

fuertes donde puedan manejar herramientas para el incremento de los ingresos, también la 

empresa debe conocer su FODA (Vásquez, 2002). 

 

El análisis 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 producción o servicio, los costos que interviene 

para la producción o servicio como es la materia prima, mano de obra, servicios públicos, 

arrendamiento de la planta, seguros de las maquinarias, desgaste de las maquinarias y otros 

gastos indirectos para la fabricación del producto (Mejía, 2009). 
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Es importante en la planificación del negocio. El margen de utilidad bruta se calcula 

con los ingresos ordinarios son los generadores de la actividad económica propia del giro de 

la empresa y los costos directo o indirecto de producción que representan el esfuerzo de las 

ventas y la logística empleada, con el resultado de la utilidad bruta se va a evaluar los gastos 

fijos que tiene la empresa y así 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 investigación y poder corroborar el buen 

margen bruto y así contribuirá a la toma de decisiones con respecto de las políticas de 

ventas y disminución de los costos del producto. 

 

Rentabilidad financiera 

Conocido como el índice 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 inversión y gestión 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 gestión empresarial (Sánchez, 2002). 

 

La rentabilidad financiera es muy importante es esta investigación y para la empresa 

de hidrocarburos, se visualizará el porcentaje de endeudamiento empresarial si cubre con el 

patrimonio y ver en qué porcentaje, la empresa no debería 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 políticas contables y empresariales, como es de ampliar el negocio o cambio 

de actividad, incremento en la línea de negocio; con estos soportes contribuye a una mejora 

en la tomar de decisión con los análisis respectivos. Tener los estados financieros analizados 

es una buena herramienta para las próximas inversiones o transacciones comerciales, en el 

ámbito bancario solicitan los estados financieros que son evaluados por su ellos y el flujo de 
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caja facilita para área de finanzas. Las ratios financieras también tienen un rol importante, 

es el método más eficiente en la toma de decisiones, es una herramienta más concisa 

(Guzmán, 2018). 

 

La toma de decisiones es muy importante para poder invertir, realizar financiación y 

gestión 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 

económica empresarial, para obtener eso la empresa debe tener soportes financieros fiables 

y razonables (Barcia, Guarnizo, Ordoñez, & Villacreses, 2018). 

 

La toma de decisiones es esencial en toda empresa y será muy útil e importante para 

esta empresa de hidrocarburos, y puedan emplear un buen método en las cobranzas, podrían 

asociarse con otra empresa para proyectos grandes que da el estado o empresas 

trasnacionales, cambiar o mejorar en las líneas de negocio o incrementar la actividad 

económica. 

 

Definición conceptual categoría solución 

Manual de políticas 

Formaron parte de las herramientas administrativos, se utilizó dentro de todas las áreas, 

departamentos de producción, incluido gerencia. Cuando se utilizó los manuales y 

procedimientos hubo un crecimiento en la empresa. De esto la empresa tuvo uniformidad en 

los procedimientos de todas las áreas, se identificó los procedimientos por cada área, 

pudiendo realizar el procedimiento adecuado con las responsabilidades, también se requirió 

en tener el organigrama por puestos laborales, se pudo hacer un perfil por cada puesto laboral 

y así se contrató al personal requerido. Se influenció en las normas de ISO 9000, OHSAS 

18000, los sistemas de gestión que fueron importantes para las empresas. El principal 

propósito 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 

aportó en una orientación clara hacia la dirección de todas las actividades, facilitó en la toma 

de decisiones de las actividades diarias, cuando habido casos excepcionales quien tomó la 

decisión fue una autoridad de alto rango en el organigrama. Se decidió establecer de acuerdo 
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a los estándares de los accionistas, la política conto con procedimientos que indicó como se 

debió aplicar la gestión, las decisiones operativas fueron más ágiles, de esta forma los cargos 

de suma importancia se enfocaron a los asuntos de crecimiento o inversión en otro mercado, 

se estandarizó los procesos, atención a los clientes, la calidad de los servicios y almacenaje 

con los productos (Equipo de consultoría, 2021) 

 

 Para la investigación fue primordial plantear los manuales de políticas, ya que la 

empresa no tenía y muchos casos que se presentaban en la organización consultaban al 

gerente, de esta forma el gerente de desviaba de los asuntos relevantes, como a expansión en 

las líneas de negocio, o contactarse con posibles clientes trasnacionales para poder trabajar 

y así obtener mejor rentabilidad. Todas las áreas estaban comprometidas indicaban como era 

los pasos, procedimientos que realizaban en las situaciones cotidianas y como lo manejaban. 

Se identificó los problemas que había en las operaciones, así se pudo plantear el manual de 

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

pasó a tener una herramienta útil en la organización. Cuando la empresa requirió aumentar 

la rentabilidad, se buscó información que es óptimo tener políticas y de esa manera podían 

competir con empresas con más trayectoria en el sector y poder trabajar con ellos, se impulsó 

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

 

Gestión de ventas 

Fue un proceso que se dio a través de las personas involucradas con los recursos que tuvieron 

para la captación de clientes, teniendo metas, objetivos, claros; las políticas y procedimientos 

fueron de gran aporte para la gestión, se dio capacitaciones al personal para poder captar a 

los posibles clientes, motivando al personal y se evaluó lo positivo que tiene las ventas. En 

el área de ventas se planteó las actividades que debieron de realizar en el área, las cueles 

fueron: el gestor de ventas asumió la responsabilidad de llevar a cabo todo el proceso de 

generar una venta, cumpliendo con los estándares indicados en el manual y procedimientos. 

Una venta caída significó un tiempo usada en vano. El equipo de ventas estableció que la 

planificación es fundamental, teniendo objetivos y metas trazada siendo realista, para 

generar ventas y que se cierren. Teniendo las políticas que estableció los perfiles por cada 

puesto laboral, la empresa tuvo personal capacitado con habilidades que aportaron en la 

realización de las ventas. El jefe del área debió de dar capacitaciones constantes a sus 

colaboradores. Los gestores de venta supieron conocer el producto, esto fue un gran aporte 
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en la venta, mostrando seguridad, no solo interesarse por la venta, sino lo que significó 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 investigación se requirió de tener una gestión 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, aseguró la fidelidad y así 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 estableció las metas realistas y sobre todo en 

pandemia, ya que las ventas en su mayoría fueron captadas vía virtual, se implantó la 

utilización de herramientas de las plataformas, también se adquirió un proceso en la solitud 

de la venta siendo más rápido. Fue evidente que las capacitaciones dieron frutos en el 

incremento de los ingresos empresariales, por lo que se estableció comisión a los gestores 

de ventas. Se visualizó los rendimientos de las ventas, a través de la cantidad vendida de los 

productos, costos promedio de la visita virtual, número de los pedidos atendidos y pedidos 

caídos, costos de la planilla, y gastos que requirieron el área 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 año vigente, los gerentes realizaron la 

preparación del plan de ejecución 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 años pasados. Se consideró un plan de acción que toda empresa debe 

llevar, así se evaluó si cumplen con la meta pactada y los recursos que utilizaron fueron lo 

que convenía a la empresa, pudiendo bajar u oprimir ciertos gastos. Toda empresa comenzó 

con fijar las metas, siendo medibles y estableciendo el tiempo de ejecución, 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 analizó la capacidad de producción o 

venta, también consideró 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 operación, teniendo conocimientos 

de los proyectos o tratos que están por cerrar y consideraron posibles imprevistos. También 

la gerencia debió proyectar el flujo de efectivo, todas las áreas fueron consultadas en los 

gastos; se entregó a cada área el presupuesto que hay y así mantener el resultado con una 

mínima variación. Para la toma de decisiones se evaluó el presupuesto con las operaciones 

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

 

 En la investigación se consideró un concepto muy relevante, por motivos en la 

aportación 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 conllevó a registro de la provisión de cobranza 

dudosa, por estos clientes la empresa asumió el IGV, con respeto al pago de renta, en su 

momento la empresa pagó más impuestos; para el próximo año lo puede utilizar en castigar 

estas cobranzas dudosas y de esa forma descontar a la renta futura. Indudablemente en su 

momento afectó al flujo de caja. Había gastos fijos que no eran tan importante tenerlos en 

ese momento por la coyuntura que se está pasando que es la pandemia, añadiendo a esto la 

coyuntura política que pasó el país, en donde varios productos sufrieron un alza en los costos, 

que no benefició la venta para la empresa. 

 

Reducción de costos 

Las empresas se enfrentaron a grandes competencias, a productos novedosos, la cual 

tuvieron que reducir los costos. Al haber más variedad de empresas, todos querían 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 

cálculo de costos, así aplicaron ciertas empresas los diferentes métodos de costeo., también 

se apoyó en las herramientas de gestión y presupuestal, teniendo como objetivo la reducción 

de costos y la empresa pudo tomar decisiones. En un inicio solo tenían los costos directos, 

pasando el tiempo aparecieron más métodos, de esta forma las empresas tenían la libertad 

de elegir que método de valuación de costos le convenían y en qué actividad económica se 

estaban desarrollando, se enfocó en que los costos sean el reflejo de las operaciones 

empresariales. La reducción de costos fuera exitosa, se tenía contemplado que la empresa 

debía contar con liderazgo en la dirección, acudieron a sus colaboradores a participar y dar 

ideas para que redujeron los costos y un tema macro que fue la cultura del país. Las técnicas 
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que resaltaron fueron fue el presupuesto, aportó en la reducción de los costos, además cunado 

hubo una mayor rotación 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 último 

tuvieron en cuenta los conocimientos y participaciones de los colaboradores.  (Aguilá, 

Bagur, & Boned, 2010). 

 

 La investigación se buscó la reducción de los costos, se evaluó los métodos de costeo 

y se decidió por el promedio ponderado. Para la empresa fue importante conocer todo el 

proceso de la compra del producto, y así determinó el precio de los productos. Este método 

que se aplicó 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 adquirió más cantidad del producto se logró realizar 

acuerdos comerciales en el precio, por la cantidad que se compró los insumos. La carga de 

personar también se consideró para el precio unitario del producto, todos los servicios o 

gastos que influyeron directamente en la producción de los servicios brindados para hallar 

el punto de equilibrio en el precio al cliente. 

 

Logística  

En la cadena de producción formó parte de la pieza fundamental. La logística tuvo una 

planificación, de dio la ejecución y sobre todo realizó los controles del producto o servicio 

adquirido; siendo la prioridad buscó la reducción de los costos, se necesitó de un orden y 

trabajaron en equipo con las áreas de producción y ventas. Cuando la empresa obtuvo la 

organización y planificación permitió optimizar procesos y reducir los costos, al momento 

que solicitó información a los proveedores tuvo la opción de elegir los costos a bajo precio, 

consideró que el producto sea de calidad. El área de logística debió de diseñar y planificar 

las entregas a los clientes, coordinar el recojo o entrega de los productos al almacén, solicitó 

el reporte de inventarios para controlar los pedidos de los productos, así los productos que 

se requirieron estuvieron en disponibilidad, realizó las compras con un margen de stock, 

tuvo un trabajo en equipo, sostuvo una comunicación fluida con el almacén para el cuidado 

correcto y por último, buscó soluciones para el área de logística que dio resultados en los 

costos de los productos  (Nuño, 2017). 
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 Para la investigación, se necesitó que haya un buen proceso de logística, con los 

procedimientos que aportó en la empresa.  Con el tiempo, la empresa adquirió vehículos para 

el almacenaje de los combustibles, se debió dar mantenimiento para que continúe un buen 

proceso de almacenaje. La empresa debió de entregar a sus productos a los clientes, en 

muchos casos tenían que alquilar transporte para llevar el producto, y muchas veces no 

recargó este servicio adicional en el precio, perjudicó a la empresa, se incrementaron los 

gastos operativos. Cuando la empresa conversó con el cliente para adicionar el servicio, 

muchos no aceptaron y estaban a punto de irse con la competencia; por lo que la empresa 

decidió asumir el servicio. 

 

Almacenaje 

El almacenamiento de las operaciones se realizó con tanques y sistema de tuberías 

independientes, para el almacenamiento se tuvo dos tipos de conservación se basó a la 

calidad y el control de la cantidad, ya que el combustible suele evaporarse, evitando la 

evaporación los tanques debieron ser impermeabilizados, de esta forma se evitó una mayor 

pérdida del combustible. En el sector combustible siempre sucedió que haya pérdidas 

cuantitativas. Los despachos se realizaron de acuerdo a los estándares o pedidos de los 

clientes, fueron controlados por OSINERGMIN, el personal debió de estar capacitado para 

medir la cantidad del combustible y logró evidenciar las perdidas por fuga o escape del gas. 

Verificó que las cisternas estén correctas para la salida, una vez que el tanque regresó 

debieron de entregar los recibos de despacho para el control del inventario. El control de 

inventario se realizó 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 

prevención, colocaron las señalizaciones. Para el consocio tuvo un cumplimiento con las 

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

 

 En la investigación se encontró que la empresa contaba con vehículos diseñados para 

almacenaje del combustible. Lo que no fueron constantes fue en las capacitaciones al 

personal, no verificaron que los equipos de protección 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 duración, pasando eso tiempo logró evaporarse y debió de ser cargada. La empresa 
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debió de contar con capacitaciones al personal con respecto a las pérdidas gaseosas del 

combustible y las fugas, siempre debió de verificar al inicio del día y finalizar como quedó 

el combustible; y así solicitando al logístico la solicitud de la mercadería. 

 

Políticas de cobranza 

La gran mayoría de empresas otorgaron a sus clientes facilidades en el crédito, lo cual 

muchas veces los clientes extendieron los días de créditos a más de 30 días; posteriormente 

la empresa se enfrentó en riego su liquidez, se afectó a los pagos de las obligaciones. Las 

empresas pequeñas y medianas fueron las más afectada en no contar con un plan de cobro. 

El procedimiento de la cobranza fue muy complejo, se necesitó de emplear estrategias, se 

concilió con los clientes, el personal de cobranza tuvo una capacidad de negociación, empleó 

la flexibilidad, con la finalidad de tener una buena gestión de cobranzas, con ciertos clientes 

no se concretó la cobranza, y automáticamente paso a no cobrable. El procedimiento debió 

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 

logró comunicar o poner un acuerdo del importe a cancelar, se procedió a enviar cartas 

notariales y, por último, se llevó a un tema judicial, siendo el último recurso. Al no contar 

con un procedimiento y políticas de cobranza conllevó a grandes problemas económicos, se 

pudo llevar a obtener préstamos bancarios para cumplir con las obligaciones, esto conllevo 

a una quiebra empresarial. (Valderrama, 2021). 

 

 En la investigación se evidenció que la empresa no cuenta con una políticas de 

cobranza efectivas; mostró un gran porcentaje de clientes morosos y formó gran parte del 

activo circulante, de acuerdo a los estados financieros de situación financiera, la empresa 

tuvo buen capital de trabajo; al momento en que se analizó la liquidez absoluta se evidenció 

que no contaba con el flujo para cumplir con sus obligaciones a corto plazo, también se logró 

visualizar que la empresa genera préstamos a través del factoring, pagaron intereses por ese 

método usado, afectó a la rentabilidad, por el pago excesivo de intereses. 
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Tabla 1 

Matriz de categorización de la rentabilidad 

Categoría Sub categoría Indicador 

C1: Rentabilidad 

 

Utilidad Bruta 

 

Ventas 

Costos de ventas Ratios 

de ventas 

Financiera 

 

Ratio de apalancamiento 

Capital de trabajo 

 

Toma de decisiones 

Flujo de efectivo 

Estado de resultados 

 

Tabla 2  

Matriz de categorización de la categoría solución 

Categoría Alternativa Solución KPI Entregable 

C1: 

Elaboración 

de políticas 

contables 

1.  Proponer una guía de 

ventas y cobranzas 

Capital de 

trabajo 

Liquidez 

absoluta 

Proceso de la Guía de 

ventas 

Manual de política de 

cobros 

2. Llevar un control de los 

gastos  

Variación 

margen neto 

Utilidad 

operativa 

Cuadro de los gastos de 

servicios 

Elaborar presupuesto 

financiero 

3. Proponer políticas que 

permitan analizar los 

costos 

Margen bruto 

Análisis 

horizontal de 

los gastos 

Manual de políticas de 

compras para la 

determinación de los 

costos 

 

3.7 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

3.7.1. Técnicas 

En el estudio se aplicó la técnica del análisis documental encuesta. El análisis documental 

busca la fragmentación del documento. En síntesis, se considera es una técnica de fichas 

bibliográficas con la finalidad de revisar el material documental, es un concepto (Santander, 
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2016) y forma de realizar los análisis para conceptos científicos y académicos (Hernández, 

2014; Bernal, 2010). 

 

El análisis documental fue muy importante para esta investigación, en la cual se 

analizó el comportamiento de la rentabilidad anual de la empresa de los años 2019 y 2020. 

En esta investigación se tomó a los estados financieros como el estado de situación 

financiera, el estado de resultados y los resultados por líneas de negocios, reportes de 

tesorería de los clientes, relación de los préstamos bancarios de la empresa de hidrocarburos 

para la investigación de la importancia de la rentabilidad empresarial. 

 

3.7.2. Instrumento 

Para la recopilación de datos se aplicó el registro documental. De acuerdo con Gómez, el 

registro documental consiste en clasificar y codificar los diversos elementos del registro 

documental, está instrumento de investigación es el soporte para el análisis documental. Par 

poder utilizar correctamente este instrumento uno debe de conocer en comprender las 

categorías, buscar la palabras o conceptos importantes para la investigación y buscar la 

documentación correcta para el apoyo del análisis documental; revisar cada documento. 

(Monje, 2011) 

 

El análisis documental usó el instrumento de registro documental, en la cual se 

realizó la búsqueda y se organizó la documentación. No se realizó ningún análisis. Se usó 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, consolidación de las cuentas por cobrar 

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

 

Para el análisis cualitativo se aplicó la guía de entrevista que es un instrumento que 

consigue la recolección de datos sobre la base de la interacción entre dos partes, permitiendo 

la una conversación del tema a investigar.  Consistió en la comunicación verbal entre el 

entrevistado y entrevistador, la entrevista debió tener un propósito, tuvo como base un guion 

de entrevista, que permitió 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 línea, reunión virtual o llamada telefónica. De esta manera se 



59 
 

obtuvo una visión real a través de las experiencias del entrevistado, siendo así una 

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

 

Para la investigación se realizó la recopilación de documentos como los estados 

financieros de situación financiera y de resultados, así como la hoja de trabajo de la 

liquidación 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 realizó a 4 personas con cargos relevantes para el proceso 

empresarial, fue de forma virtual, y presencial fue la captación de los documentos contables 

y entrevista al contador. 

 

3.7.3. Descripción 

Ficha técnica: Análisis documental 

Nombre:  

Año: 2021 

Autor: Stephanie Lissete Campos Valenzuela 

Objetivo del instrumento: Incrementar la rentabilidad 

Sub categorías: Utilidad bruta, financiera y toma de decisión  

Escala/ Niveles: Alto, medio y bajo  

El análisis documental se aplicó al trabajo de la investigación para obtener la recolección de 

los datos financieros relevantes y así poder analizar adecuadamente el problema, obteniendo 

de la respuesta conclusiones y propuesta de solución. De los estados financieros se 

obtuvieron los análisis horizontal y vertical, así como las ratios financieras. 

 

Ficha técnica de la entrevista:  Entrevista 

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

Año: 2021 

Autor: Stephanie Lissete Campos Valenzuela 

Objetivo del instrumento: Incrementar la rentabilidad 

Las entrevistas fueron respuestas abiertas con la finalidad de poder obtener toda la 

información que contribuya al desempeño del mecanismo empresarial en afectación a la 

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

Se realiza la interpretación de los hallazgos encontrados con el problema de investigación, 

se evalúa las confirmaciones de las teorías o no, generando debate con la teoría existente. 

También se considera las respuestas de las hipótesis para desarrollar los objetivos del 

estudio. Al no encontrar respaldo a la hipótesis no es motivo de considerar un fracaso. 

(Bernal, 2010) 

 

Para la presente investigación se dio el proceso de validación que fue a través de los 

expertos profesionales en el ámbito de la investigación y de la materia de rentabilidad, de 

la estructura empresarial y la finalidad de la organización. 

 

Tabla 3  

Expertos que validaron el instrumento 

N°     Apellidos y Nombres Especialidad  Opinión 

1.  Dr. Nolazco Labajos Fernando Alexis Metodólogo Aplicable 

2.  Dra. Manrique Linares Cynthia Polett Temático Aplicable 

3.  Dr. Capristán Miranda Julio Ricardo Temático Aplicable 

 

Tabla 4  

Expertos que validaron la propuesta 

N°     Apellidos y Nombres Especialidad  Opinión 

1. Dra. Manrique Linares Cynthia Polett Temático Aplicable 

2. Dr. Santisteban Morales José Eusebio Jefe inmediato Aplicable 

 

3.8 Procesamiento y análisis de datos 

Para considerar la recopilación de datos se tomará en cuenta los pasos de revisión, marco 

teórico, recopilación y construcción de base de datos y la triangulación. 

 

3.9 Aspectos éticos 

En la presente investigación se empleó el estilo APA versión 7, con la estructura, formato 

indicado, la redacción fue clara y concisa, citando a las referencias bibliográficas para la 

presente investigación. La presente investigación tuvo conocimiento el contador de la 

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

empresariales a personas que no tuvieron participación en esta investigación.  
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CAPITULO IV: PRESENTACIÓN Y DISCUSIÓN DE 

RESULTADOS 

4.1 Descripción de resultados cuantitativos 

4.1.1 Análisis del estado de situación financiera, estado de resultados y ratios 

financieros 

 

Tabla 5. 

Análisis de ratio de expansión de ventas – Ventas del 2019 hasta agosto 2021 

Análisis documental Fórmula Variación % 

Estado de resultados 2019 

 

Ventas 2019 – 1    =        47,648,702 – 1  

Ventas 2018                     46,442,578 

 

2.60% 

 

 

Estado de resultados 2020 

 

Ventas 2020 – 1     =         29,436,592 – 1  

Ventas 2019                       47,648,702 

 

-38.22% 

 

 

Estado de resultados 2021 

 

Ventas 2021 – 1      =        30,131,634 – 1  

Ventas 2020                       29,436,592 

 

2.36% 

 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Figura 1. 

Comparativo anual de las ventas en % por los periodos 2019 hasta agosto 2021. 
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En la tabla 5 y la figura 1, se analizaron las variaciones de las ventas por los periodos 2019 

hasta agosto 2021, en la cual se observó que para el periodo 2019 las ventas incrementaron 

en 2.60% con respecto al 2018, hubo una buena gestión 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 ocasionó contratos anulados por los clientes y también 

influyó la caída de los precios internacionales del combustible junto con la poca demanda. 

La variación de agosto 2021 con respecto al 2020 ha incrementado en 2.36%, por la 

reactivación económica de varios sectores, el incremento de los precios a los clientes y la 

modificación de la facilidad en elegir la garantía del contrato o ejecución contractual con el 

cliente.   

 

Tabla 6. 

Análisis de margen bruto – del 2019 hasta agosto 2021 

Análisis 

documental Fórmula Variación % 

Estado de 

resultados 2019 

 

Ventas – costos de ventas = 47,648,702 – 41,362,939  

                Ventas                               47,648,702 

 

13.19% 

 

 

Estado de 

resultados 2020 

 

Ventas – costos de ventas = 29,436,592 – 23,682,065  

                Ventas                               29,436,592 

 

19.55% 

 

 

Estado de 

resultados 2021 

 

Ventas – costos de ventas = 30,131,634 – 25,181,253  

                Ventas                               30,131,634 

 

16.43% 

 

 

 

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 observó que la utilidad bruta obtenida en el periodo del 2019 

fue de 13.19%, monetariamente significa S/. 6,285,763 se otorgó 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 reducción 

de gastos tercerizados que fueron asumidos por el personal de planilla que afecta el costo de 

ventas. El margen bruto para agosto del 2021 fue de 16.43%, por motivos que algunos 

productos han incrementado el costo. Por lo general se observó que el margen bruto de los 

periodos mencionados no habido mucha variación y que los costos son controlados. 

 

Tabla 7. 

Análisis de utilidad operativa –2019 hasta agosto 2021  

Análisis documental Fórmula Variación %  

Estado de resultados 2019 

 

 Utilidad Operativa   =               1,159,379  
            Ventas                          47,648,702 

2.43% 

 
 

Estado de resultados 2020 

 

 Utilidad Operativa   =                  443,424  
            Ventas                          29,436,592 

1.51% 

 
 

Estado de resultados 2021 

 

 Utilidad Operativa   =               1,672,299  

            Ventas                          30,131,634 

5.55% 

 

 

 

Figura 3. 

Representa el % de la utilidad operativa con los ingresos por los periodos 2019 hasta 

agosto 2021. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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En la tabla 7 y la figura 3, se analizó las variaciones de los gastos operativos en relación con 

las ventas por los periodos 2019 hasta agosto 2021. En el periodo del 2019 la variación fue 

de 2.43% debido que tuvieron que realizar mantenimientos a los vehículos para llevar el 

producto al cliente. En el periodo del 2020, la representó 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 incrementó el gasto por alquiler 

de oficina, también adquirieron actualización del programa de sistema, mantenimiento en la 

facturación, entre otros gastos. 

 

Tabla 8. 

Análisis de endeudamiento patrimonial –2019 hasta agosto 2021 

Análisis documental Fórmula Variación   

Estado de situación 

financiera 2019 

 

 Pasivo Total   =               10,920,775  

 Patrimonio                        8,964,771 

1.22 

 

 

Estado de situación 

financiera 2020 

 

 Pasivo Total   =              10,958,899  

 Patrimonio                       6,977,815 

 

1.57 

 

 

Estado de situación 

financiera 2021 

 Pasivo Total   =              10,737,301 

 Patrimonio                       7,691,142 

1.40 

 

 

Figura 4 

Representa el nivel de endeudamiento por los periodos 2019 hasta agosto 2021. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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El análisis 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 analizó 

el endeudamiento patrimonial donde se observó que los índices obtenidos son mayores que 

1, se expresó el alto nivel de endeudamiento con terceros, el índice para el 2019 fue de 1.22, 

por cada S/ 1.00 de patrimonio no cubre la deuda, muchos clientes no pagaron, esto ocasionó 

que la empresa obtuviera negociaciones con el banco a través de letras y pagarés, generó 

incremento en los intereses bancarios. Para el periodo 2020 el índice fue de 1.57, el gobierno 

dio la facilidad de entregar préstamos de reactivación por la COVID-19, la empresa optó por 

realizarse préstamos y de esta manera pudo continuar con las operaciones. Y por último la 

variación de agosto 2021 fue de 1.40, con respecto al ejercicio 2020 disminuyó por 

cancelaciones de los pagarés y letras, cancelaciones de las cuotas de los préstamos y también 

porque habido una buena utilidad. 

 

Tabla 9. 

Análisis de rentabilidad patrimonial –2019 hasta agosto 2021 

Análisis documental Fórmula Variación %  

Estado de situación financiera 

y Estado de resultados 2019 

 

 Utilidad Neta   =               279,277  

 Patrimonio                      8,964,771 

3.12% 

 

 

Estado de situación financiera 

y Estado de resultados 2020 

 

 Utilidad Neta   =                 -23,478  

 Patrimonio                       6,977,815 

 

-0.34% 

 

 

Estado de situación financiera 

y Estado de resultados 2021 

 

 Utilidad Neta   =              1,413,113 

 Patrimonio                       7,691,142 

 

18.37% 

 

 

 

Figura 5 

Representa el % de la rentabilidad patrimonial por los periodos 2019 hasta agosto 2021. 
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Este análisis halla la rentabilidad del capital o aportes de los socios, que demostró 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 evidenció que en el 

periodo 2019 por cada valor de la acción se generó un rendimiento del 3.12% sobre el 

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

dicho periodo se evidenció una pérdida que para los socios significó -0.34% del patrimonio. 

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

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

 

Tabla 10. 

Análisis de margen neto – 2019 hasta agosto 2021  

Análisis documental Fórmula Variación %  

Estado de resultados 2019 

 

 Utilidad Neta   =               279,277 x 100% 
 Ventas                          47,648,702 

 

0.59% 
 

 

Estado de resultados 2020 

 

 Utilidad Neta   =                 -23,478 x 100% 
 Ventas                            29,436,592 

 

-0.08% 
 

 

Estado de resultados 2021 

 

 Utilidad Neta   =              1,413,113 x 100% 
 Ventas                            30,131,634 

 

4.69% 
 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

Figura 6. 

Representa el % del margen neto por los periodos 2019 hasta agosto 2021. 
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En este análisis evaluó la gestión operativa de la empresa, en la cual mostró si hubo una 

retribución empresarial. En la tabla 10 y figura 6, demostró 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 descoordinación en el área de tesorería con ventas; ya que lo clientes no pagaban 

y aun así se procedía atender las cotizaciones. Para el 2020, fue un año muy complicado 

debido al poco ingreso que obtuvieron, no hubo una reducción de personal, a pesar de la 

crisis, los mantenimientos a los vehículos con la finalidad de trabajar, el reconocimiento del 

gasto de los clientes morosos; afectando el resultado en -0.08% y en el 2021 se adquirió 

actualizaciones en el sistema operativo y gestión para que puedan optimizar procesos, 

trabajando con el mismo personal, para algunos trabajos operativo se contrató a terceros; 

también se incrementó el precio de ventas, el resultado fue 4.69%, la empresa espera obtener 

un mejor resultado al cierre del año. 

 

Tabla 11. 

Análisis de rotación de caja y bancos – 2019 hasta agosto 2021 

Análisis documental Fórmula Variación  

Estado de situación 

financiera y Estado de 

resultados 2019 

 

 Caja y bancos x 360 días   =      120,481 x 360d 

        Ventas                             47,648,702 

 

1 día 

 

 

Estado de situación 

financiera y Estado de 

resultados 2020 

 

 Caja y bancos x 360 días   =    2,502,342 x 360d 

        Ventas                             29,436,592 

 

31 días 

 

 

Estado de situación 

financiera y Estado de 

resultados 2021 

 

 Caja y bancos x 360 días   =    1,873,499 x 360d 

        Ventas                             30,131,634 

 

22 días 

 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

 

 

 

 

 



69 
 

Figura 7. 

Representa los días de liquidez que tiene la empresa en los periodos 2019 hasta agosto 

2021. 

 

 

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 día para poder cumplir con las 

obligaciones. 

  

Para el 2020, adquirieron 31 días de liquidez, por motivos que la empresa tuvo que 

solicitar préstamos y fueron otorgado por las entidades bancarias y para agosto del 2021 se 

consiguió 22 días de liquidez, se redujo los días 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. 

Análisis de capital de trabajo – 2019 hasta agosto 2021 

Análisis documental Fórmula Variación  

Estado de situación 

financiera 2019 

 

        Activo corriente – Pasivo corriente    

           =   13,825,379 – 10,955,057 

2,870,322 

 

 

Estado de situación 

financiera 2020 

 

        Activo corriente – Pasivo corriente    

           =   13,507,209 – 10,622,796 

2,884,413 

 

 

Estado de situación 

financiera 2021 

 

        Activo corriente – Pasivo corriente    

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

3,529,345 
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Figura 8. 

Manifiesta la disposición de los recursos con las obligaciones a corto plazo por los 

periodos 2019 hasta agosto 2021. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

El capital de trabajo ayudó en la disponibilidad de los recursos a corto plazo con las partidas 

de efectivo, cuentas por cobrar y pagar, inventarios, de esta manera se observó en la tabla 12 

y figura 8, que el capital de trabajo para los años 2019 hasta el 2021, se mantuvieron con 

una variante ligera y también se visualizó que tiene varias partidas exigibles. Para el 2019, 

el capital de trabajo fue de S/ 2,870,322 donde habían podido obtener créditos con los 

proveedores, pagar los impuestos sin solicitar refinanciamiento, se analizó los inventarios 

para que pueda rotar y así obtuvieron sus ingresos. En el 2020 el capital de trabajo resultó 

en S/ 2,884,413 y para agosto 2021 se determinó que el capital de trabajo fue de S/ 3,529,345. 

Esto contribuye para la toma de decisiones y así analizar las partidas para gestionar el 

exigible más idóneo. 
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Tabla 13. 

Análisis Liquidez absoluta – 2019 hasta agosto 2021  

Análisis 

documental Fórmula Variación  

Estado de situación 

financiera 2019 

 

     Efectivo y equivalente de efectivo   =         120,481                 

                    Pasivo corriente                       10,955,057 

 

0.01 

 

 

Estado de situación 

financiera 2020 

 

     Efectivo y equivalente de efectivo   =      2,502,342                 

                    Pasivo corriente                       10,622,796 

 

0.24 

 

 

Estado de situación 

financiera 2021 

 

     Efectivo y equivalente de efectivo   =      1,873,499                 

                    Pasivo corriente                       10,411,560 

 

0.18 

 

 

 

Figura 9. 

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

los periodos 2019 hasta agosto 2021. 

 

Fuente: Elaboración 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 año 2019 el índice 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 año 2020 el índice 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. 

Composición de los gastos administrativos – 2019 hasta agosto 2021  

Análisis 

documental 

 

Fórmula 

 

 

Cuenta contable 

  

2019 2020 2021 

Estado de 

resultados 

Gastos 
administrativos = 

Cuentas 62 + 63 + 

64 + 65 + 68 
 

 

 

 
 

 

Gastos 

administrativos  
 

62 gasto de personal 

63 gasto de servicios 
64 gasto de tributos 

65 otros gastos de 

gestión 

68 deterioro de 
activos y provisiones 

 

1,769,218 

 
 

1,046,493 

563,849 
17,298 

117,760 

 

21,799 

2,683,270 

 
 

980,796 

401,0019 
13,509 

49,446 

 

1,236,480 

1,353,230 

 
 

635,577 

385,490 
19,063 

301,915 

 

11,185 

 

Figura 10. 

Evidencia el comportamiento de las partidas contables que conformar los gatos 

administrativos por los periodos 2019 hasta agosto 2021. 

 

 

En la tabla 14 y figura 10, se observó la composición de los gastos administrativos. Para el 

año 2019, respecto a los gatos de personal significó 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 asesoría legal por los temas de 

inspección de SUNAFIL, trámites a la OEFA, conciliaciones con clientes, contratos con 

proveedores; también la empresa contrató los servicios de  poligráficos, reclutamiento 
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personal, así como mantenimiento vehiculares y de la planta, asesoría financiera y soporte 

mensual del ERP.  

   

Para el periodo 2020, los gastos más resaltantes fueron la valuación y deterioro de 

activos y provisiones por S/ 1,236,480 se debió a la provisión de cobranza dudosa a los 

cliente por el importe de S/ 1,222,945; los servicios por terceros por S/ 401,019 se debió a 

la asesoría legal, implementación del sistema de gestión, monitoreo GPS a los vehículos, 

mantenimiento vehículos y local, comisiones bancarias por renovación de cartas fianzas, con 

respecto a la carga laboral por S/ 980,796 se debió a que la empresa tuvo bastante personal, 

también otorgó beneficios adicionales. Y por último para el año 2021, los gastos más 

elevados son gastos del personal por S/ 635,577, para ese año la empresa decidió contratar 

personal capacitado y una remuneración más del promedio para que pueda aplicar la gestión 

en el sistema ERP y así puedan optimizar los procesos. A los servicios por terceros fue por 

S/ 385,490 fue por asesorías legales, contables y financieros y soporte de sistemas por 

modificaciones específicas. 

 

4.2 Descripción de resultados cualitativos 

4.2.1 Análisis de utilidad bruta 

Figura 11. 

Análisis cualitativo de la subcategoría Utilidad Bruta 
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En la figura 11 se refirió a la rentabilidad bruta se avaló 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 disminuyó 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 más 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 detectó que la empresa desea trabajar con empresas constructoras, con el 

inconveniente que solicitan demasiado financiamiento. Si el producto aumentara, se 

aumentaría los precios de ventas, previa coordinación con los clientes. 

 

4.2.2 Análisis financiero 

Figura 12. 

Análisis cualitativo de la subcategoría Financiera. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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En la figura 12 se refiere a lo financiero que está conformada por la ratio de apalancamiento, 

capital de trabajo y análisis presupuestal.  Los entrevistados manifiestan que los proveedores 

deberían de dar más crédito, ya que la política de cobranzas es al 73% al crédito con 60 días; 

ocasionando falta de capital de trabajo, teniendo que solicitar préstamos bancarios. Los 

pagos se realizan de forma semanal, para poder atender más 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. 

Análisis cualitativo de la subcategoría Toma de decisiones. 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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Figura 13 se trató de la toma de decisiones que está conformado por las subcategorías estados 

de resultados, flujo de efectivo y contabilidad de costos.   En esta subcategoría se analizado 

todos los ingresos, costos y gastos incurridos en la empresa para el ejercicio económico y 

financiero.  Los entrevistados están de acuerdo que las ventas son óptimas a pesar de la crisis 

mundial de salud, se identificó que las compras de los productos primarios fueron compradas 

con anticipación, tomando una buena decisión y decidir continuar con el precio, se pudo 

analizar a los clientes morosos y la repercusión que hubo en la gestión empresarial, tomando 

la medida de trabajar con letras, dando líneas 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 

retribución de los pagos. Los entrevistados manifiestan que la implementación y 

modificación del ERP ha sido buena para la optimización de procesos. Los entrevistados 

conocen que línea de negocio es la más rentable, para que en un futuro puedan tomar la 

decisión de impulsar o incrementar la línea de negocio. 

Todos los entrevistados están conscientes que los ingresos han cubierto los gastos de la 

empresa, también analizan en qué momento deben solicitar financiamiento y así 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. 

Análisis de la categoría Rentabilidad. 
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El análisis en la figura 14 sobre la rentabilidad, se pudo determinar que las subcategorías 

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 será 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 

reducción en número del personal, sin embargo, no ha sido con los sueldos y sobre todo 

con los beneficios adicionales, se debería replantear estos beneficios para la reducción de 

los gastos, hay asesorías que son permanentes generando más gastos. La utilidad bruta es 

óptima, deben aminorar los gastos operativos, con la finalidad de tener un mejor margen en 

la rentabilidad. 

 

4.3 Diagnóstico 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 

triangulación cuantitativo y cualitativo de los datos, el diagnóstico es que los gastos 

operativos son elevados, los servicios fijos deberían 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 último se diagnostica es la implementación del sistema 

ERP considerando como un gasto y no como una inversión. 

 

La subcategoría utilidad bruta donde se refleja las ventas con sus costos de ventas, 

han tenido un buen margen bruto, de acuerdo con el análisis documental en el periodo del 

2020 se redujo las ventas en un 38.22%, por motivos de la COVID-19 y a la inmovilización 

del país. Por eso motivo se disminuyó el costo de los productos y la empresa tomó la decisión 

de adquirir el producto y cuando se active las actividades económicas en el país, venderlos 

al mismo precio del 2019. En el 2020 el margen de ganancia fue de un 20%, aun así, los 

costos son elevados ya que significa aproximadamente un 80% de las ventas, se debería de 

hablar con los proveedores para que puedan bajar un poco el costo. Para el año 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 disposición de Osinergmin de incrementar los distribuidores minoristas, habiendo más 

competencia. 

 

Según Vásquez (1994), la empresa debe contar con una fuerza en la gestión de ventas, 

con la finalidad de obtener más 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 márgenes de ventas, también indica la importancia de la rotación 

de inventario y costo de valuación en los inventarios. La empresa debe ser versátil y tener 

buenas estrategias. La política de venta debe contar con manejar herramientas para el 

incremento de los ingresos y conocimiento del FODA. 

 

La subcategoría financiera, refleja la mala gestión en los créditos de los clientes que 

son a 60 días; el capital de trabajo no cubrió los productos de los proveedores que ofrecen 

con un financiamiento a 15 días; de esta manera se busca un financiamiento bancario en 

donde la empresa asume los gastos financieros. De acuerdo a la ratio de días de liquidez, 

para el 2019 solo tenía 1 día, para el periodo del 2020 aumentó en 30 días de liquidez, 

teniendo constancia y para el 2021 el resultado fue de 22 días, los días restantes se busca 

financiamiento.  

 

Con respecto al capital de trabajo tuvo buenos resultados positivos para el año 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 condición 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 

año 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 programación 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 año 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 inversión 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 inversión y con endeudamiento 

por terceros siendo lo más adecuado un 40%; de esta manera proteges la inversión; si es 

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

 

Según Barajas y Natalucci (2021), para ellos el apalancamiento financiero es una 

herramienta que debe tener cuidado, estimula el crecimiento económico; ya que permite que 

la empresa puede invertir en activos fijos o ampliar sus líneas de negocios. En estos tiempos 

de crisis económicas y salud va a tomar un rol importante. Un nivel elevado de 

apalancamiento representa una vulnerabilidad financiera. El dilema en la disminución de las 

tasas y reducción de los gastos bancarios, esto hace que haya un aumento en apalancamiento 

y a la vez beneficio para quien lo solicite, lo más idóneo es solicitar un apalancamiento a 

corto plazo. 

 

Según la subcategoría toma de decisiones, de acuerdo con el análisis del margen neto para 

todos los años 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% y 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 producción de sus propios recursos y de los inversionistas fueron para 

año 2019 por 3.12%, para el año 2020 fue de 0.34% y hasta agosto fue de 8.37%, por cada 

sol invertido, el inversionista en el año 2019 ganó 3 soles; mientras que en el periodo 2020 

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

 

De acuerdo con las entrevistas, la empresa tomó la decisión de comprar los productos cuando 

los costos habían bajado y decidiendo mantener los precios de ventas a sus clientes. La 

empresa ha decidió 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 decisión el 

problema está que el personal que está vigente goza de muchos beneficios otorgados por la 

empresa, la implementación lo han considerado como gasto y no como una inversión, 

habiendo aportado más a los estados financieros. 
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Según Guzmán (2018), los estados financieros fueron muy relevantes para la gestión 

empresarial, apoya a la emisión de las políticas 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, significó una carta de presentación 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 política y económica del país, la empresa puede 

obtener una óptima rentabilidad si analiza minuciosamente los gastos operativos, a través 

del análisis de costo beneficio para la toma de decisiones de la gestión empresarial. 

 

4.4 Identificación de los factores de mayor relevancia 

De acuerdo a los estudios de los documentos de los estados financieros de situación 

financiera, el gran problema fue la falta de liquidez, tenían mucha cartera de clientes pro 

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

 

 Con el estado de resultados se evidenció un costo de ventas elevado, se dio por 

motivos de incremento del dólar, así como también se realizó las compras con mucho 

stock, teniendo más gastos de almacenamiento. Por otro lado, se comprobó que algunos 

servicios o gastos que la empresa tenía no era necesarios tenerlos por la coyuntura que 

pasó el país como el paro de las operaciones, muchas actividades económicas tuvieron que 

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

 

Figura 15. 

Análisis comparativo de estos de resultados 
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Figura 16. 

Análisis comparativo de los estados de situación financiera 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.5 Propuesta 

4.5.1 Priorización de los problemas 

Después de haber realizado el análisis mixto, se detectaron los problemas relevantes de la 

investigación; 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 último (c) tiene un alto costos de ventas. 

 

4.5.2 Consolidación del problema 

La empresa de hidrocarburos se dedica a la venta de combustible y derivados como solventes 

y resinas; en la presente investigación 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 años 2019, 2020 y 09-2021 fueron de 0.01, 0.24 y 0.18, haciendo 

un promedio por los tres años de 0.14; la cual no cumple con el resultado mínimo 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 días de crédito que otorgan a sus 

clientes por 60 días y en algunos casos se extiende a más de 120 días; teniendo en cuenta 

que el pago de sus materiales o mercaderías son a corto plazo de 15 días. 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 condición de trabajo 

son elevados como las movilidades, alimentación, los mantenimientos constantes de los 

vehículos, asesoría financiera mensualmente; cuando tiene la asesoría contable, el mal 

registro de la implementación en sistema de gestión; ya que debería 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 relación a la utilidad obtenida por los años 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 máximo 2 meses después de 

facturación, 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 mínimo en % para 

la rentabilidad, los resultados han sido menos del 5% en la utilidad neta de la empresa. La 

proyección de la empresa debería alcanzar el 5% de utilidad neta. 

 

4.5.3 Categoría solución (conceptualización) 

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

la relevancia. 
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Las categorías de soluciones son realizar la guía de ventas, va a contribuir a la 

definición de la forma adecuada en realizar las ventas, estableciendo las políticas de 

cobranzas, y así obteniendo una liquidez fluida, incluir en las políticas de ventas la manera 

adecuada para ejecutar los formatos digitales que tiene y poder emplearlos a su propio 

beneficio, como las redes sociales de LinkedIn que es una red empresarial que fomenta hacer 

grupos empresariales de trabajo con clientes y proveedores, así como los trabajadores, 

Facebook y la página web de la empresa, con la finalidad de incrementar las ventas a los 

clientes y otorgar los crédito estándar que son 30 días para obtener la rotación de liquidez. 

Implementar los precios estándar de los productos para que el posible cliente pueda hacer 

obtener una cotización de inmediata y poder contactarse con el vendedor para el tema de 

stock y la entrega del producto. Se podrá incrementar en las ventas y disminuir el factor 

tiempo en responder las cotizaciones. Llevar un control de gastos frecuentes de forma 

periódica y la causalidad del servicio para poder reducir los gastos y ver cuál es el adecuado 

periodo para la ejecución 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 último analizar los costos de ventas y producción para la 

reducción de los insumos y en el proceso de la compra se debe solicitar 3 cotizaciones para 

la comparación de los precios y días 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 Saldaña, Nizama Imán, Huamán Yovera, & Vargas Merino (2020), indican que 

las estadísticas en los canales de comercialización virtual donde generan un gran impacto 

para los ingresos; ya que es la gran mayoría de personas están usando la compra virtual por 

ser amigable y dan opciones de pago. 

 

4.5.4 Objetivo general y específicos de la propuesta 

Objetivo general de la propuesta es proponer la elaboración del presupuesto financiero, con 

la finalidad de garantizar una mayor rentabilidad; que a la misma que va a conllevar a los 

beneficios económicos para el próximo año. 

 

Objetivos específicos de la propuesta son: (a) elaborar una guía de ventas con 

cobranzas específicas en los días de crédito, en la cual se deba incluir en la política de ventas 
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las líneas y días 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 continúe 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 línea en importe, cantidades, 

precios y días de forma de pago, buscando un apolítica racional en un flujo normal de crédito. 

 

4.5.5 Impacto de la propuesta 

A través de la elaboración del presupuesto financiero, la empresa va a poder controlar los 

gastos que se realice cada año, teniendo en cuenta que los importes son proyecciones y tiende 

a ver mínimas variaciones; aportando con el objetivo de incrementar la rentabilidad, 

apoyándose en la aplicación de las políticas 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 

específicos de 

la propuesta  

Alternativa 

de solución 
Actividades Inicio Días Fin Responsable/s 

Presupuesto de 

la 

implementación 

KPI 
Evidencia o 

Entregables 

Objetivo 1. 

Elaborar una 

guía de ventas 
con cobranzas 

eficaces 

Alternativa 1. 

Guía de 
ventas, va a 

ayudar a 

definir la 
forma 

adecuada en 

realizar las 
ventas y va a 

establecer la 

política de 

cobranza, con 
la finalidad de 

obtener una 

liquidez fluida 

A1 Realizar el 

cuadro de cobros y 
los productos 

17/10/2021 1 17/10/2021 

a. jefe de 
ventas  

b. 

c. 

250.00 

KPI 1. 

Capital de 

trabajo 

(activo 
corriente - 

pasivo 

corriente) Evidencia 1. 
Guía de ventas 

y cobranzas, 

elaboración de 
presupuesto 

financiero 

 

A2 Realizar el 

cuadro de pagos de 

los costos de 

ventas 

17/10/2021 1 17/10/2021 

a. jefe de 

logístico 

b. 

c. 

90.00 

A3 Unificar los 
cuadros de cobros 

y pagos  

18/10/2021 1  18/10/2021  

a. Asistente 

contable 

b. 
c. 

50.00 

A4 Verificar la 

rotación de 

inventario 

 19/10/2021 2 20/10/2021  

a. Almacenero 

b. 

c. 

160.00 

KPI 2. 

Liquidez 

absoluta 
(caja y 

bancos / 

pasivo) 

A5 Realizar el 

cuadro de flujos 
mensuales 

21/10/2021  2 22/10/2021  

a. jefe de 

tesorería  

b. 

c. 

180.00 

A6 Analizar la 

cartera de clientes 
23/10/2021  1  23/10/2021  

a. Asistente 
contable 

b. 

c. 

90.00 
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Cuadro 2. 

Matriz de direccionalidad de la propuesta 

Objetivos 

específicos de 

la propuesta  

Alternativa 

de solución 
Actividades Inicio Días Fin 

Responsable

/s 

Presupuesto de 

la 

implementación 

KPI 
Evidencia o 

Entregables 

Objetivo 2. 

Llevar un 
control de los 

gastos 

frecuentes de 

importancia 
relevante. 

Alternativa 2. 
Control de 

gastos 

frecuentes de 
forma 

periódica y si 

es requerido 

realizar el 
servicio. 

Asimismo, 

mapear los 
procesos de 

los gastos para 

ser analizados. 

A1 Realizar un 

cuadro con los gastos 
fijos y separar los 

que son requeridos y 

los opcionales 

24/10/2021 2 25/10/2021 

a. Asistente 

Contable 

b. 
c. 

70.00 
KPI 3. 
Variación 

de 

margen 

neto 
(utilidad 

neta / 

ventas) 
Evidencia 2. 

Cuadro de los 
gastos de 

servicios y el 

grado de uso 

con Estado de 
resultados 

A2 Analizar los 

gastos opcionales y 
ver la causal 

26/10/2021 2 28/10/2021 

a. Asistente 
contable 

b. Contador 

c. 

60.00 

A3 Verificar si los 

gastos tienen 

relación con la 

actividad empresarial 

29/10/2021  1 29/10/2021  
a. Contador 
b. 

c. 

70.00 

A4 Verificar los 

clientes morosos y 

ver la probabilidad 
de no pago, para 

considerar el gasto 

30/10/2021  1 30/10/2021  

a. jefe de 
ventas 

b. Contador 

c. 

390.00 

KPI 4. 

Utilidad 

operativa 
(utilidad 

operativa 

/ ventas) 

A5 Llevar un control 
de los factoring 

31/10/2021 1   31/10/2021 

a. Tesorera 

b. Asistente 
contable 

c. 

210.00 

A6 Tener una 
política para el pago 

de la condición de 

trabajo a los 

empleados 

01/11/2021  2 05/11/2021 

a. Recursos 

humanos 
b. 

c. 

100.00 
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Cuadro 3. 

Matriz de direccionalidad de la propuesta 

Objetivos 

específicos de la 

propuesta  

Alternativa 

de solución 
Actividades Inicio Días Fin Responsable/s 

Presupuesto de 

la 

implementación 

KPI 
Evidencia o 

Entregables 

Objetivo 3. 

Analizar los 

costos con la 
finalidad de 

demostrar que se 

puede reducir los 
costos. 

Alternativa 2.  

Proponer 
políticas que 

permita 

analizar y 
determinar los 

costos dentro 

de la empresa 

A1 Analizar el 

margen bruto 

con el objetivo 

de obtener un 
margen de 19% 

06/11/2021 3 08/11/2021 

a. Analista 
contable 

b. 

c. 

30.00 

KPI 5. 

Margen 
bruto 

(Ventas - 

costos de 
ventas) 

Evidencia 3. 

Manual de 
políticas para la 

determinación 

de costos 

A2 Tener el 

listado de los 
precios de 

ventas 

09/11/2021 1 09/11/2021 

a. jefe de 

ventas 
b. 

c. 

110.00 

A3 Desagregar 

los costos de 

producción  

10/11/2021  3 12/11/2021  

a. jefe de 

producción  
b. 

c. 

200.00 

A4 Reducción 

de algunos 

insumos 

 13/11/2021  1  13/11/2021  

a. jefe de 

producción 
b. 

c. 

133.00 

KPI 6. 
Análisis 

horizontal 

de los 
costos de 

ventas de 

años 
anteriores 

A5 Programar 

las entregas a 
los clientes 

14/11/2021   1 14/11/2021  

a. jefe de 
ventas 

b. 

c. 

150.00 

A6 Tener un 

listado de los 
precios 

internacionales 

15/11/2021   1 15/11/2021  

a. jefe de 

ventas 
b. 

c. 

40.00 
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4.6 Entregable 

4.6.1 Entregable 1 

De acuerdo al análisis de liquidez absoluta, la empresa no contaba con liquidez para cumplir 

sus obligaciones a corto plazo; por eso se planteó como primer objetivo aumentar la liquidez 

sobre todo en ítem de efectivo y equivalente de efectivo. Con respecto a la prueba ácida 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 días. 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 

implementación de la guía de ventas con política de cobranza, también capacitando al 

personal en usar las plataformas digitales. Actualmente los cobros a los clientes son al 

contado 22%, crédito a 30 días 19% y crédito a 60 días 59%, los clientes con créditos son 

canjeados por letras y estas son protestadas un 35%; a pesar que se les otorga 30 o 60 días 

de crédito, los clientes alargan la condición en un máximo de 120 días; alterando la liquidez 

de la empresa, siendo el objetivo cobrar en menos tiempo y tratar que no haya letras 

protestadas. 

 

 El objetivo de la guía de ventas es realizar un adecuado sistema de ventas, en la cual 

se optimice procesos de cotización y sea más rápido en la entrega del producto.  

En la cual se involucre al mismo cliente o usuario a través de las plataformas virtuales, en 

donde podrán evidenciar la cotización y así solicitar directo al vendedor; el vendedor debe 

solicitar a tesorería la evaluación en el sistema de riesgo como Infocorp, una vez validado 

por tesorería, se tiene que solicitar la aprobación del gerente y así poder emitir el 

requerimiento de la venta, para coordinar con la planta y así poder realizar la entrega del 

producto al cliente, una vez realizado se otorga la conformidad del cliente y así se emite la 

factura con la guía de remisión, se debe informar a tesorería la condición de la venta si es al 

contado o crédito por factura o letra en 30 días o 60 días; tesorería realiza la notificación del 

vencimiento cuando esta por vencer al vendedor y así el vendedor podrá comunicarse con el 

cliente para que realice el abono en cuenta o entrega del cheque; una vez que el cliente 

indique el abono, tesorería 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 así poder informar a 

gerencia.   

Propuesta: Guía de ventas 

La guía de ventas ayudará a la empresa en obtener nuevos clientes y aportará en el 

crecimiento de los ingresos y así poder obtener una mayor rentabilidad.  

La finalidad de las guías de ventas es optimar el proceso de ventas, así como capacitación al 

personal en manejo de las redes sociales. 

 

Objetivo: Optimar los procesos de ventas. 

 

Objetivo específico: (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 página web los precios de los productos para una cotización de inmediata. 

 

Finalidad: Fijar un procedimiento adecuado en las ventas, también impulsando la 

comercialización virtual, de esta manera se va a incrementar los ingresos. También involucra 

al posible cliente en el procedimiento de la guía de ventas y así podrá contactarse con el 

vendedor de una forma fácil y segura, el vendedor podrá responder de forma más rápida y 

todo el procedimiento de la guía de venta será muy más 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) tesorería se encarga de verificar la evaluación en el sistema 

financiero, también clasifica al cliente en la condición 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 guía de remisión debe estar aprobada, (d) jefe de ventas es quien aprueba todos 

las cotizaciones una vez verificado por tesorería, debe coordinar con todos los vendedores, 

solicitar un estado de cada cliente y (e) vendedores son los que les llega la cotización de los 

clientes, para coordinar si pueden ser atendido de acuerdo al importe de la cotización para 

un soporte crediticio, coordina con el cliente sobre la condición de pago, debe comunica al 

jefe de planta para la atención de la venta y notificar al cliente para la realización de los 

pagos. 
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Figura 17. 

Procedimiento de Guía de ventas 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

En la figura 17 es el nuevo diseño del procedimiento de la guía de venta; la empresa no 

cuenta con políticas de ventas, dificultando la labor del área de ventas, siendo así aplicando 

sus propios conocimientos y en coordinación 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 guía de ventas se puede visualizar el procedimiento de la venta, así 

como los cobros a los clientes. 

 

Figura 18. 

Manual de políticas de cobranzas 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 
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En la figura 18 se implementa el diseño de manual de política de cobranza, se ha agregado 

debido a que la empresa no cuenta con políticas empresariales, esto implica que los 

vendedores solo realicen la venta sin preocuparse en la cobranza, y con respecto a tesorería 

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 política de cobranza 

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

 

Objetivos específicos: (a) Logar tener menos clientes morosos y (b) Poder cubrir las 

obligaciones con los flujos netamente de la empresa  

 

Finalidad: Garantizar una buena gestión de cobranzas y así 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 

información financiera de los clientes para poder establecer límites en las líneas de crédito y 

así no aumentar los clientes morosos. 

 

Responsables: (a) Tesorero debe tener un cuadro de todas las ventas, revisará 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 política 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 así 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 días y crédito a 60 días, se puede canjear por letras, si las letras son rechazadas 

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

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

clientes frecuentes y que compre un buen volumen para poder coordinar la línea de crédito 

con la condición de pago a 60 días. 

 

Tabla 15. 

KPI 1. Capital de trabajo – periodo 2019 hasta 2021  

Análisis documental Fórmula Variación  

Estado de situación 

financiera 2019 

        Activo corriente – Pasivo corriente    

           =   13,825,379 – 10,955,057 

 

2,870,322 

 

 

Estado de situación 

financiera 2020 

        Activo corriente – Pasivo corriente    

           =   13,507,209 – 10,622,796 

 

2,884,413 

 

 

Estado de situación 

financiera 2021 

        Activo corriente – Pasivo corriente    

           =   14,959,857 – 11,125,005 

 

3,834,852 

 

 

 

En la tabla 15 se observa el incremento del capital de trabajo por cada año, siendo una mejora 

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

que fue favorable para el 2020. Con respecto a la variación de los años 2021 y 2020 fue de 

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

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

 

Tabla 16. 

KPI 2. Liquidez absoluta – por los periodos 2019 hasta 2021  

Análisis documental Fórmula Variación  

Estado de situación 

financiera 2019 

 

     Efectivo y equivalente de efectivo = __120,481                 

                    Pasivo corriente                 10,955,057 

 

0.01 

 

 

Estado de situación 

financiera 2020 

 

     Efectivo y equivalente de efectivo =_2,502,342                 

                    Pasivo corriente                 10,622,796 

 

0.24 

 

 

Estado de situación 

financiera 2021 

 

     Efectivo y equivalente de efectivo = 2,512,040                 

                    Pasivo corriente                 11,125,005 

0.23 

 

 

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 año 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 años 2019, 2020 y 2021, los 

resultados han sido menos del 5%, siendo para cada año 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 análisis 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 

que no son tan necesarios para las operaciones en la empresa; ya que el funcionamiento es 

el mismo, solo en casos específicos, si se requerirá la asesoría externa, de esa manera se 

justificaría el gasto. Analizar todos los conceptos por planilla y ver que se puede reducir 

como en el caso de alimentación, movilidad libre disposición o el pago de combustible de 

los vehículos 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  

Análisis documental Fórmula Variación % 

Estado de resultados 2019 

 

Ventas – costos de ventas = 47,648,702 – 41,362,939  

                Ventas                               47,648,702 

 

13.19% 

 

 

Estado de resultados 2020 

 

Ventas – costos de ventas = 29,436,592 – 23,682,065  

                Ventas                               29,436,592 

 

19.55% 

 

 

Estado de resultados 2021 

 

Ventas – costos de ventas = 34,944,835 – 29,282,637  

                Ventas                               34,944,835 
 

16.20% 

 
 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

En la tabla 17 se muestra que la variación del margen bruto para el año 2019 fue de 13.19%, 

para el año 2020 fue de 19.55% y para el año 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  

Análisis documental Fórmula Variación %  

Estado de resultados 

2019 

 

 Utilidad Operativa   =               1,159,379  

            Ventas                          47,648,702 

 

2.43% 

 

 

Estado de resultados 

2020 

 

 Utilidad Operativa   =                  443,424  

            Ventas                          29,436,592 

 

1.51% 

 

 

Estado de resultados 

2021 

 

 Utilidad Operativa   =               1,983,518  

            Ventas                          34,944,835 

 

5.68% 

 

 

Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

En la tabla 18, los gastos operativos para los años 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 

 

 Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

 En la figura 19 se observa que la empresa cuenta con gastos que no cumplen con la 

finalidad de la asesoría correcta; ya que en algunos casos hay doble servicio tercerizado o 

contratando a través de la planilla de sueldo; hay gastos de condición de trabajo que se puede 

omitir y no pagar hasta que mejore la situación económica del país y sobre todo del sector 

de hidrocarburos. 
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Figura 20. 

Estado de resultados proyectados por 3 años 

 

 Fuente: Elaboración propia (2021) 

 

En la figura 20 se ha aplicado la proyección de los ingresos y gastos operativos y costos de 

ventas, de acuerdo a la recopilación 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 

proyección, es por eso que ha eliminado algos ítems y se ha podido obtener una óptima 

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 

medición en el momento de la ejecución de los gastos empresariales; no se considera los 

gastos excepcionales, porque es un concepto que no influye en la operación cotidiana de la 

empresa de hidrocarburos. 

 

4.6.3 Entregable 3 

De acuerdo a los análisis de los costos de ventas la variación aproximada es de 84%, siendo 

muy elevado para la obtención del margen bruto. La variación entre el 2020 y 2019 fue de -
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42.75% por motivos de pandemia mundial; en cambio la variación del costo de venta entre 

los periodos del 2021 y 2020 fue de 23.65%, un incremento por motivos que en el país se ha 

reactivado en la gran mayoría de actividades económicas. 

  

Se va implementar las políticas de compras con los procedimientos, en la cual se va 

establecer que cada requerimiento tenga 3 cotizaciones (más detalle de política) objetivo 

estructura requerimiento, los proveedores deben ser evaluados para el crédito de pago, si hay 

importe en línea 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 calibración, 

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 logística. Las áreas involucradas son gerencia para la aprobación de la 

adquisición de bienes o servicios, tesorería para el cronograma de pagos, logístico debe de 

tener los requerimientos y así poder solicitar 3 cotizaciones y elegir al proveedor que más 

convenga por la calidad y garantía, el costo y facilidad de pago para la generación de orden 

de compra o servicio, debe solicitar la aprobación de gerencia, almacén debe recibir la 

documentación con el producto, verificar si está de acuerdo a la orden de compra, una vez 

validado hacer el ingreso al almacén del sistema, almacenarlo adecuadamente e informar a 

logística la recepción de la orden de compra, para que logística realice el seguimiento para 

la entrega de factura y así entregar a contabilidad para el registro y poder programar el pago 

respectivo con tesorería, esta área se encarga de realizar los cuadros de pago semanal para 

la aprobación de gerencia y así poder cancelar. 

 

Figura 21. 

Manual de política de compras 
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Propuesta: Manual de políticas 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. 

 

Objetivo específico: (a) Implementar un control de los precios de los productos en la 

adquisición 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 

volúmenes que se va a adquirir. 

 

Finalidad: Establecer el procedimiento para todas las líneas 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 así poder trabajar en 

conjunto con el proveedor y obtener mejor margen bruto. También se va a dar la inducción 

al personal del nuevo procedimiento de compras, para que todos sepan cómo está trabajando 

la empresa y de qué forma deben solicitar sus requerimientos. Los requerimientos de compra 

son codificados por lugar y numeración (planta y oficina administrativa) para un mejor 

control.  

 

Responsabilidades: (a) Gerente es el responsable de proporcionar los recursos para 

la adquisición de los productos y/o servicios. (b) jefe de planta es el responsable de aprobar 

los requerimientos para la adquisición de bienes o servicios cuando se trate de proyectos, (c) 

Tesorera y administradora es la responsable de aprobar los requerimientos para la 

adquisición 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 política de compras, ya que la empresa no cuenta con una 

política. Va aportar en el orden, control, en analizar los precios de los productos y así poder 

comprar a menor costos. 
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El manual de política de compras y los procedimientos son al alcance de todo el 

personal que labore en la empresa. Limitando las responsabilidades por cada área respectiva, 

de esta manera el gerente es el responsable de proporcionar los recursos para la adquisición 

de los productos y servicios.  

 

El proveedor debe ser evaluado y realizar un proceso de selección. Todo personal 

debe utilizar la hoja de requerimiento de compra y enviar a recepción cuando es netamente 

administrativo y todo referente a la adquisición de productos servicios con el jefe de planta, 

y así solicitar 3 cotizaciones y evaluar que proveedor conviene trabajar; ya que debe de dar 

una línea de crédito y la condición de trabajo flexible a nuestra venta y así poder cumplir 

con las obligaciones empresariales. 

 

Propuesta: Esquema de recepción del producto y/o servicios 

Propósito: 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 línea de negocio o proyecto. 

 

Responsables: (a) jefe de planta es el principal responsable que se cumpla con el 

procedimiento del esquema de recepción 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. 

Recepción de productos 

 

 

En la figura 22 se ha establecido el procedimiento de la recepción 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 validación 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 aprobación de la compra y 

así poder registrar al sistema el ingreso al sistema y dar la conformidad para el pago 

respectivo. 

 

Propuesta: Organigrama de almacén 

Propósito: Velar el ingreso al almacén de los productos adquiridos y devueltos por 

las líneas 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 así debe velar por el 

adecuado almacenamiento, asimismo también debe registrar al sistema los ingresos, de esta 

manera los costos de los productos serán reflejados en el sistema, también debe de codificar 

los productos, avisar al jefe de planta que llego el material para realizar la distribución del 

caso, además debe de tener una hoja de salida del almacén para el control del stock, también 

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

 

Figura 23. 

Organigrama de almacén 
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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 garantía el procedimiento de almacenaje. El asistente de planta es 

quién debe realizar la recepción 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  Discusión 

El presente trabajo de investigación fue de implementar políticas contables para mejorar la 

rentabilidad de una empresa de hidrocarburos, Callao 2021; siendo este el objetivo principal. 

Se ofrece esta solución debido a que la empresa no cuenta con políticas contables, tampoco 

en las diversas áreas, siendo el personal quien tome la decisión al realizar los registros y toda 

la gestión empresarial. La empresa necesita una reorganización para que todas las áreas 

funcionen adecuadamente a través de las políticas, sin la necesidad de contar con un personal 

indispensable.  

 

 Antes de culminar el ejercicio y obtener el resultado de la gestión del periodo, la 

empresa debe de solicitar a cada área las proyecciones trimestrales, con la finalidad de 

comprar lo proyectado con la ejecución, 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, 

o reducción de servicios a terceros y dar más énfasis al área de ventas mejorando las 

estrategias y de esta forma incrementar los ingresos. Se recurrió a las teorías contables y 

sistemas que se relacionan con las subcategorías y la metodología de investigación siendo el 

soporte de la propuesta de implementar políticas contables que permitan mejorar la 

rentabilidad de hidrocarburos, Callao 2021, con esto se puede realzar la reestructuración 

organizacional. 

 

 En la gestión de ventas deben implementar el uso de las plataformas digitales, siendo 

una herramienta poderosa en este tiempo; ya que la pandemia obligó a realizar ventas online 

con diversas formas de pago, para que la empresa no cuente con clientes morosos deben de 
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contar con una evaluación en el sistema de financiero; de esta manera califican al cliente 

otorgando una línea de crédito en la cantidad, con una condición de pago no mayor a los 60 

días. Para la ejecución de la venta deben de participar otras áreas como tesorería, planta y 

gerencial en el caso que se requiera.  

 

 En la investigación se analizó 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 situación 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 análisis que se realizó con los documentos contables y se detectó que la empresa 

no contaba con liquidez absoluta, es por eso que él % de las cuentas por cobrar en el activo 

es mayor y no pudiendo cumplir con las obligaciones. De acuerdo a Vásquez (1994), la 

empresa debe contar con una buena gestión de ventas; de esta manera se incrementa los 

ingresos, siendo versátil y teniendo excelentes estrategias; debiendo manejar una 

herramienta como la política de ventas. 

 

 Con respecto a la empresa trabajan con fichas de programación 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 año 2020, sigue habiendo mala 

capacidad de endeudamiento el factor es de S/. 1.57 y para agosto 2021 por cada S/ 1.00 de 

inversión 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 inversión 

y con endeudamiento por terceros siendo lo más adecuado un 40%; de esta manera proteges 

la inversión; si es mayor del 60% los acreedores podrían 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 económico, pudiendo invertir en otras líneas de negocio o en activos 

fijos para la empresa. De esta manera no comprometes el capital de trabajo, y así 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 

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

 

 Según las entrevistas realizadas al personal administrativo, se concluyó que la 

empresa no cuenta con políticas ni manual para la gestión empresarial, de esta manera 

utilizan su propio criterio en el momento de hacer las ventas y las compras de las 

mercaderías. También se evidencio que la empresa ha adquirido implementar el sistema del 

ERP para optimizar los procesos de gestión, siendo contabilizados como un gasto. Teniendo 

las políticas contables se pudo registrar como parte del activo de la empresa, de esa manera 

se amortizaría en un periodo largo y el gasto no se vería reflejado en su totalidad en la 

rentabilidad. En toda organización se debe implementar políticas en todas las áreas y así 

poder trabajar en conjunto, de esa forma las áreas son encajadas y pudiendo continuar con 

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

  

 Según la investigación 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 reestructuración en la adquisición de compras, todo debe pasar por un filtro, y 

conseguir proveedores aliados, pudiendo incrementar las ventas, trabajando en forma 

conjunta. 

 

 Según Guzmán (2018), los estados financieros deben contar con políticas contables 

y empresariales, siendo la herramienta poderosa para la gerencia, se puede tomar decisiones 

a tiempo y no cuando ya está perdido, también es una carta de presentación para cualquier 

proyecto que pueda presentarse, como es de trabajar con una empresa internacional, al llevar 

los estados financieros con políticas 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 políticas contables y administrativas, es el motivo principal por 

el cual la rentabilidad no ha sido optima en estos últimos tiempos, obteniendo una 

rentabilidad mínima del 5%, la empresa debe de reorganizar y plantear las políticas que son 

muy importantes para la gestión empresarial, es el manual de cómo debe funcionar la 

empresa y cuáles son los criterios a trabajar. También debe de capacitar al personal para dar 

más 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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CAPÍTULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

5.1 Conclusiones 

Primera         : De acuerdo al proceso de la investigación es primordial que 

implementen las políticas contables y administrativos, con la finalidad 

de poder incrementar la rentabilidad, de esta forma se agregaría en 

realizar la proyección del estado de resultados y así poder considerar 

en los flujos futuros; también se agregaría 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% 

 

Segunda        : Mediante los resultados de los análisis cualitativos y cuantitativos se 

logró 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 operación empresarial, para 

que puedan medir como van con el avance. 

 

Tercera         : Se identificó 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 condición de pago es muy corta de 15 días, 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 días.  
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5.2 Recomendaciones 

Primera         : El gerente y contador deberían de implementar políticas contables y 

administrativas, para que la empresa tenga un orden en la gestión y así 

poder simplificar las labores empresariales, teniendo un esquema de 

trabajo será mucho más productivo para la empresa y asimismo poder 

incrementar la rentabilidad. 

 

Segunda         : El área de ventas y tesorería deberían 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 recaudación de los flujos. El 

área de sistemas y de ventas deberían de implementar bien las 

plataformas digitales; ya que en la actualidad es muy importante para 

que el cliente tenga más acceso a la información de los productos que 

ofrece la empresa como la facilidad de solicitar cotizaciones, de esta 

manera incrementaría las ventas. 

 

Tercera         : El contador debe reunirse con todas las áreas 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 más específico en la utilización de los recursos de la empresa, 

tener mapeado todos los gastos y ver cómo influye en la rentabilidad, 

para poder anticipar y cambiar algunos manejos empresariales, o 

implementar mas líneas 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 

económica. Si la rentabilidad es muy optima, la empresa estaría 

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

Título: Políticas contables para el mejoramiento de la rentabilidad en una empresa de hidrocarburos, Callao 2021 

Problema general 
Objetivo general 

 

Categoría 1: 

Sub categorías Indicadores Ítem Escala Nivel 

¿Cómo mejorar la 

rentabilidad de una 
empresa de 

hidrocarburos, 

Callao 2021? 

Proponer la elaboración de políticas 

contables para garantizar una mayor 

rentabilidad de una empresa de 
hidrocarburos, Callao 2021 

Utilidad Bruta 

1. Ventas    

2. Costo de ventas    

3. Ratios de ventas    

Financiera 

4. Ratio de 

apalancamiento 
   

5. Capital de trabajo    

Toma de decisiones 
6. Estado de resultados    

7. Flujo de efectivo    

Problemas 

específicos 

Objetivos específicos 

 
Categoría 2  

¿Cuál es la situación 

de la rentabilidad 

financiera de una 

empresa de 

hidrocarburos? 

Elaborar políticas contables que aporten a 

las ventas y forma de la cobranza de una 
empresa de hidrocarburos, Callao 2021. 

 

Alternativas:  
1. Preparar una guía de ventas con las políticas necesarias 
2. Llevar un control de los costos viendo lo precios y teniendo 

procedimientos de compras 

3.  Realizar un presupuesto anual proyectado con los ingresos y los gastos 

 

¿Cuáles son los 

factores que inciden 
en la situación 

financiera de la renta 

Analizar los costos con la finalidad de 

demostrar la reducción de los costos de una 

empresa de hidrocarburos, Callao 2021. 

Tipo, nivel y método 
Población, muestra y unidad 

informante 
Técnicas e instrumentos 

Procedimiento y 

análisis de datos 

Sintagma:  Holístico 

Tipo: Proyectiva 

Nivel: Comprensivo 
Método: Deductivo e Inductivo 

Población: 130 

Muestra: 50 

Unidad informante: 3 

Técnicas: Análisis documental 
y entrevista 

Instrumentos: Registro 

documental y guía de 

entrevista 

Procedimiento: Excel 

Análisis de datos: Atlas 

TI y triangulación 
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta (al detalle, es decir manuales) 
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo 
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Anexo 4:  Instrumento cualitativo 

 

 

 

 



140 
 

Anexo 5: Fichas de validación de los instrumentos cuantitativos 
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Anexo 6: Fichas de validación de la propuesta  
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Anexo 7: Base de datos (instrumento cuantitativo) 

Año 2019 
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Anexo 8: Transcripción de las entrevistas y/o informe del análisis documental 
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Anexo 9: Pantallazos del Atlas. Ti 
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