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Resumen

El presente estudio de investigacion tiene como objetivo describir la gestion de
ventas al Estado y su impacto en el capital de trabajo de la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL 2019-2020, la metodologia de la presente investigacion tuvo un
enfoque cuantitativo, alcance descriptivo con un disefio no experimental transversal por ende
no se manipulard ni alterard las variables solo se describira el fendbmeno contable en la
empresa. Los instrumentos para la recoleccion de datos fueron la guia de analisis documental
de 15 procesos y ventas al publico y las entrevistas a los 8 trabajadores de la empresa, dentro
de ellos el area ejecutiva, area de recepcion, area de transporte y area de almacenamiento.
Finalmente, los resultados del estudio demostraron el impacto negativo que tienes la variable
de gestion de ventas al Estado frente a la variable capital de trabajo de la empresa ello
permitio evidenciarse mediante los ratios de rotacion y analisis de las ventas de la empresa

Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL 2019-2020.

La conclusién que obtuvo la variable gestion de ventas fue mediante el analisis de la
planificacion de las ventas, organizacion de las ventas, direccion de las ventas, control de las
ventas y promesa de pagos. Ademas, se determiné que la empresa cuenta con una gestion de
ventas regular con carencia en el logro de sus objetivos e impacta en la variable capital de
trabajo por la demora de los pagos por parte del Estado afectando a la liquidez corriente de
la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. La principal recomendacion del
estudio es mejorar y evaluar el porcentaje estimado de ventas por afio de esa manera lograran
sus objetivos trazados y no perjudicaran a su capacidad econdmica. Segundo se recomienda
que mejoren la liquidez corriente implementando un mejor manejo y control de la gestion

de ventas al Estado y optando por otra estrategia empresarial llamada consorcio.

Palabras claves: Gestion de ventas, capital de trabajo, planificacion de ventas,

organizacion de ventas, direccion de ventas, control de las ventas y promesa de pago.
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Abstract

This research study aims to describe sales management to the State and its impact on
the working capital of the company Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL 2019-
2020, the methodology of the present investigation had a quantitative approach, descriptive
scope with a cross-sectional nonexperimental design therefore the variables will not be
manipulated or altered only the accounting phenomenon will be described in the company.
The instruments for data collection were the document analysis guide of 15 processes and
sales to the public and interviews to the 8 workers of the company, including the executive
area, reception area, transport area and storage area. Finally, the results of the study
demonstrated the negative impact of the variable of sales management to the State against
the variable working capital of the company, this allowed to be evidenced by the rotation
ratios and analysis of the company’s sales Representations and Distributions Cusco EIRL

2019-2020.

The conclusion reached by the variable sales management was through the analysis
of sales planning, sales organization, sales management, sales control and promise of
payments. In addition, it was determined that the company has a regular sales management
with lack in the achievement of its objectives and impacts the working capital variable due
to the delay of payments by the State affecting the current liquidity of the company
Distributions Cusco EIRL. The main recommendation of the study is to improve and
evaluate the estimated percentage of sales per year in such a way as to achieve its objectives
and not to damage its economic capacity. Second, it is recommended that they improve
current liquidity by implementing better management and control of sales management to

the State and opting for another business strategy called a consortium.

Keyword: Sales management, working capital, sales planning, sales organization,

sales management, sales control and promise of payment
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema.
En laactualidad las empresas inscritas en el Registro Nacional de Proveedores (RNP)
consideran a la Ley de contrataciones con el Estado - Ley N° 30225, su reglamento y las
constantes modificaciones que se van generando como base para poder presentarse en un

concurso publico.

En la regidn del Cusco las micro y pequefias empresas intervienen en los concursos
publicos, tal es el caso la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL, que tiene
como actividad principal la gestion de venta al Estado, la cual esté sujeta a la ley 30225 que
establece normas orientadas a maximizar el valor de los recursos publicos y esta promueve

una repercusion positiva en las condiciones de vida de los ciudadanos.

La empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL se dedica a la
representacion, distribucion y venta de suministros industriales medicos y sobre todo a la
venta de balones de oxigeno, gases industriales y mezclas especiales. Esta presenta
dificultades en la disponibilidad del efectivo que posee, debido a que los cobros que se
realiza a sus clientes, generalmente instituciones publicas, se dan en fechas prolongadas, sin
una fecha especifica de cobranza y el gerente general solo maneja fechas tentativas, esto a
su vez genera problemas en el control de sus cuentas por cobrar, lo que limita al propietario
un conocimiento exacto sobre solvencia y liquidez con la que cuenta la empresa,
considerando que el capital de trabajo en la empresa no se administra de manera efectiva, no
se tendré el resultado que se espera, ni se podra tomar decisiones sobre el futuro de la misma
ya gque es importante que la administracion del capital de trabajo de la empresa pueda tener

control de sus activos y pasivos a corto plazo dentro de las actividades que realiza.
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En la presente investigacion describiremos la gestion de venta al Estado y como
afecta al capital de trabajo en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.
Realizando un detallado andlisis documental de los 15 expedientes puestos a nuestra
disposicion y la entrevista al gerente General, administradora, la contadora, el éarea de
transporte, de recepcién y de almacenamiento (entrevista a 8 personas) Asi mismo se

analizaran el capital de trabajo del periodo 2019 al 2020.

1.2.Formulacion del problema

1.2.1  Problema general
¢Como se realiza la gestion de ventas al Estado y su impacto en el capital de
trabajo de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL 2019 -

2020?

1.2.2  Problema especifico
a) ¢Como se realiza la gestion de ventas al Estado en la empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco EIRL Cusco 2019-2020?
b) ¢Como es el manejo del activo corriente en el capital de trabajo de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL 2019 - 2020?
c) ¢Como es el manejo del pasivo corriente en el capital de trabajo de la empresa

Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL 2019 - 20207

1.3.Justificacion de la investigacion
1.3.1  Conveniencia
El presente trabajo de investigacion sera de conveniencia porque tiene
antecedentes locales, nacionales como internacionales que demuestran la
importancia de la gestion de ventas y el capital de trabajo en empresas privadas por

lo que consideraremos necesarios realizar esta investigacion ya que contamos con
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toda la informacion requerida de la empresa Representaciones y Distribuciones

Cusco EIRL 2019 - 2020.

1.3.2  Relevancia social
La presente investigacion serd relevante porque servira de guia para la
empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL; ya que, mediante las
recomendaciones y conclusiones, mejorara la gestion de ventas al Estado y el manejo
del capital de trabajo, servira de guia para las empresas que realizan este tipo de

actividades empresariales.

1.3.3  Implicancias practicas
Este trabajo de investigacion es de mucha importancia ya que nos permitira
identificar la gestion de ventas y el manejo del capital de trabajo de una empresa

privada.

1.3.4  Valor tedrico
Este trabajo de investigacion tendra valor tedrico de dar a conocer la
importancia de la gestion de ventas al Estado velando por el capital de trabajo del
empresario, asi mismo aplicaremos las bases y los conocimientos teoricos, que

serviran de guia para el desarrollo de la investigacion.

1.3.5 Utilidad metodoldgica
El trabajo de investigacion nos servird para reunir, validar y recopilar
instrumentos de recoleccién de datos y para que la informacion sea confiable y que
nos permita analizar documentos en la empresa Representaciones y Distribuciones
Cusco EIRL. vy establecer la variable de estudio: Gestion de ventas al Estado y

Capital de trabajo.
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1.4.0Objetivos de investigacion

1.4.1  Objetivo General
Describir como se realiza la gestion de ventas al Estado y su impacto en el
capital de trabajo de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco

EIRL. 2019 -2020.

1.4.2  Objetivo Especifico
a) Describir como se realiza la gestion de ventas al Estado de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. 2019-2020.
b) Describir el manejo del activo corriente en el capital de trabajo de la
empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. 2019 — 2020.
c) Describir el manejo del pasivo corriente en el capital de trabajo de la

empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. 2019 — 2020.

1.5.Delimitacion del estudio

1.5.1 Delimitacion Espacial
El trabajo de investigacion se realizard en las instalaciones de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL del distrito de Cusco, provincia de

Cusco y departamento de Cusco.

1.5.2  Delimitacion Temporal
El presente estudio se efectuara tomando en consideracion la informacion de

las actividades empresariales desarrolladas en el periodo 2019 - 2020.

1.6.Linea de investigacion

Contabilidad privada
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CAPIULO Il: MARCO TEORICO.
2.1.  Antecedentes de la investigacion.

2.1.1. Antecedente Internacional.

e Antecedente Internacional 1:

(Chancusig Villegas & Jimenez Chicango, 2017) Redactamos la primera
referencia de estudio internacional, la tesis titulada “Propuesta de un proyecto de
expansion para el incremento de las ventas en la Empresa Pintumet Cia. Ltda.” realizado
por las autoras Chancusig Villegas Johana Ximena y Jiménez Chicango Mishel
Estefania en la Universidad Central del Ecuador, afio 2017, para optar el titulo de
Ingenieria en Finanzas, utilizando la metodologia de investigacion no experimental,

inductivo — descriptivo.

Su objetivo general, “elaborar una propuesta de proyecto de expansion para el
incremento de ventas y de rentabilidad, y sus objetivos especificos: Realizar un
diagnostico situacional de la empresa Pintumet, para conocer sus debilidades y
fortalezas y tomar decisiones de rectificacion; Elaborar un proyecto de expansion para
alcanzar mayor competitividad en el mercado, con el incremento de ventas y
mejoramiento de su rentabilidad; Estructurar el estado de flujos de efectivo y establecer

su factibilidad, mediante la aplicacion de técnicas de evaluacién y andlisis de riesgo”.

El presente estudio establece las siguientes conclusiones: “De la investigacion
realizada, el sector de la metalmecénica en general ha disminuido sus ventas, por las
varias restricciones de importacion de insumos que el gobierno ha venido realizando, lo
que se puede decir, que en forma parcial también ha sido afectada la empresa Pintumet
Cia. Ltda., que, como se ha podido observar, sus ventas y rentabilidad se han visto

disminuidas durante el Gltimo periodo analizado; Del diagndstico realizado sobre sus
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estados financieros al 31 de diciembre 2015, la empresa ha perdido parte de su mercado
por la alta dependencia que tiene sobre las ventas publicas, el gobierno ha disminuido
las inversiones en obras publicas, lo que afecta en forma directa a la baja de las ventas
y rentabilidad, como se observa en el periodo indicado; En lo referente al manejo y
control de cartera, las politicas tanto de crédito como de cobranza, estas se llevan méas
por costumbre que por manejo técnico; de ahi que, se han complementado politicas
claras que se deben llevar tanto de crédito como para la gestion de cobranza, porque no
se explica que las cuentas por cobrar aumentan cuando bajan las ventas. Se nota

claramente la deficiencia en el control de la cartera™.
e Antecedente Internacional 2:

(Meneses Almeida & Ovando Torres, 2018) Redactamos la segunda referencia
de estudio internacional, la tesis titulada “Administracion del capital de trabajo y su
influencia en la rentabilidad de la empresa Record Distribucién de los periodos 2015 al
2017 en el distrito Metropolitano de Quito” realizado por el autor Meneses Almeida
Javier Alexander y Ovando Torres Tatiana Jackeline en la Universidad Central del
Ecuador, afio 2018, para optar el titulo de Ingenieria en Finanzas, utilizando la

metodologia de investigacion cuantitativa — experimental.

Su objetivo general es analizar la administracion del capital trabajo y su
influencia en la rentabilidad de la empresa RECORD DISTRIBUCION en los periodos
2015 al 2017 en el Distrito Metropolitano de Quito, y sus objetivos especificos: “I.
Realizar un diagnostico financiero de los periodos 2015 al 2017 de la empresa RECORD
DISTRIBUCION; 2. Disefiar una estrategia de corto plazo para mejorar la

administracion del capital de trabajo; 3. Desarrollar un modelo de simulacion que
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permita evaluar el efecto de la administracion del capital de trabajo sobre la

rentabilidad”.

El presente estudio establece las siguientes conclusiones: “1. El diagndstico
financiero aplicado en los Estados Financieros los periodos 2015 al 2017 de la empresa
RECORD DISTRIBUCION contribuy6 a identificar las cuentas que hacen parte del
capital de trabajo que no estaban administradas correctamente; 2. EI proyecto permitié
analizar que una adecuada administracion del capital trabajo influye en la rentabilidad
de la empresa RECORD DISTRIBUCION en el Distrito Metropolitano de Quito; 3. El
proyecto permitié analizar que una adecuada administracion del capital trabajo influye
en la rentabilidad de la empresa RECORD DISTRIBUCION en el Distrito
Metropolitano de Quito; 4. La empresa tiene un elevado riesgo por operar con un alto
endeudamiento corriente que viene manteniendo en los ultimos afos lo que le

provocaria caer en manos de terceros”.

El presente estudio se establece las siguientes recomendaciones: “El presente
proyecto de investigacion puede llevarse a la practica totalmente en cualquier empresa
del sector de la distribucién porque el modelo de simulacion redne todos los requisitos
que respaldan las soluciones planteadas. Al realizar un proyecto de investigacion con
estas caracteristicas es recomendable tener la aprobacion del Gerente General,
Administrador o Propietarios de la empresa para que aprueben el uso de la informacion
financiera ya que en ocasiones puede presentarse dificultades para obtener la
informacion completa o veridica por recelo de la actividad y por temor a entregar

informacion que pudiera ser utilizada por la competencia”.
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2.1.2. Antecedente Nacional

e Antecedente Nacional 1:

(Rojas Quijano, 2017) Redactamos la segunda referencia de estudio nacional, la
tesis titulada “La Gestion de Ventas y la Rentabilidad” realizado por el autor Br. Zully
Gail Rojas Quijano en la Universidad Inca Garcilaso de la Vega, afio 2017, para obtener
el titulo profesional de licenciado en administracion, utilizando la metodologia de

investigacion no experimental — descriptiva.

Su objetivo general, determinar si la gestion de ventas influye en la rentabilidad
de las empresas del sector comercial del distrito de La Victoria - Lima, 2016 y como
objetivos especificos: 1) Establecer si el plan de ventas influye en el nivel de riesgos
identificados por la empresa. 2)Determinar si el nivel de objetivos establecidos influye
en la toma de decisiones de la empresa. 3)Analizar si la estrategia utilizada influye en
la toma de decisiones de la empresa. 4)Evaluar si el nivel de competitividad influye en

los resultados del ejercicio de la empresa.

El presente estudio establece las siguientes conclusiones y recomendaciones:

v' Los datos obtenidos durante el trabajo de campo permiten establecer que el plan
de ventas influye positivamente en el nivel de riesgos identificados por la empresa.

v" Se ha determinado que el nivel de objetivos establecidos por las empresas del
sector comercial no influye directamente en la toma de decisiones de la empresa.

v' El analisis de los datos permite determinar que la estrategia utilizada por las
empresas del sector comercial no influye favorablemente en la toma de decisiones

de la empresa.
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v' Se sugiere que en la medida de lo posible las empresas del sector comercial
implementen un plan de ventas, que servird como instrumento de gestién que
permitira prever el futuro de las ventas a realizar, considerando los niveles de
riesgos identificados y administrados por la empresa.

e Antecedente Nacional 2:

(Gonzales Laqui, 2018) Redactamos la tercera referencia de estudio nacional, la
tesis titulada “La Administracion del Capital de Trabajo y su Influencia en la
Rentabilidad de la Agencia de viajes Expediciones las Balsas S.R.L. — Puno, periodos
2015 — 2016” realizado por el autor Br. Elena Gonzales Laqui en la Universidad
Nacional del Altiplano, afio 2018, para optar el titulo Profesional de Contador Pablico,
utilizando la metodologia de investigacion cuantitativa descriptiva

Su objetivo general: “analizar la influencia de la administracion del capital de
trabajo en la rentabilidad de la Agencia de Viajes Expediciones las Balsas S.R.L. -
Puno, periodos 2015-2016., y como objetivos especificos: 1. Evaluar la influencia de
los Activos y Pasivos circulantes en la Rentabilidad de la Agencia de Viajes
Expediciones las Balsas S.R.L. - Puno, periodos 2015-2016; 2. Determinar la incidencia
del Capital de Trabajo en la rentabilidad de la Agencia de Viajes Expediciones las
Balsas S.R.L. - Puno, periodos 2015- 2016; 3. Proponer la implementacion de nuevas
politicas y capacitaciones sobre la Administracion del capital de trabajo a la Agencia
de Viajes Expediciones las Balsas SRL”.

El presente estudio establece las siguientes conclusiones y recomendaciones:

1. Segun los resultados de la encuesta realizada al personal administrativo, solo el
60% tienen un conocimiento medio acerca de la administracion del capital de
trabajo, el 40% tienen un conocimiento regular y medio sobre los activos y pasivos

circulantes, el 100% piensa que la administracién de capital de trabajo influye
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directamente en la rentabilidad de la empresa, lo que nos indica que casi el 50%
del personal tiene conocimiento pero le falta ser consciente de que la empresa
necesita hacer cambios para mejorar e incrementar la rentabilidad. Las decisiones
financieras tomadas por la gerencia han permitido administrar el capital de trabajo
de la empresa EXPEDICIONES LAS BALSAS S.R.L., pero no de forma
adecuada, por lo que ha influido de forma negativa en la rentabilidad. Por otro
lado, de la entrevista realizada al gerente, se aprecia que falta mejorar y afinar sus
conocimientos acerca del manejo del capital de trabajo, lo cual es muy importante
para los gerentes de todas las empresas de hoy.

2. Durante los periodos de estudio 2015 y 2016, la empresa EXPEDICIONES LAS
BALSAS S.R.L., se ha podido notar, en el analisis vertical y horizontal del Estado
de Resultados que la utilidad neta ha disminuido de s/9524.66 a s/3799.32 del
2015 y 2016 respectivamente, esto por no hacer una inversion adecuada, por ello
la importancia del buen manejo del capital de trabajo para tener resultados mas
favorables para el beneficio de la empresa.

3. Segun el andlisis de los indicadores relacionados al capital de trabajo se concluye
que la empresa no genera un capital de trabajo anual significante con sus recursos
propios, porque en el afio 2015 genero6 s/1654.65 y en el 2016 s/ 631.32, puesto
que lo hace generalmente con recursos de terceros, como préstamos de entidades
financieras, lo que nos indica que la empresa depende mucho de terceros, para lo
cual, debe evitarse el endeudamiento y tener un control sobre ello.

4. La rentabilidad de la empresa ha disminuido en el 2016 en relacion al afio 2015,
porgue la rentabilidad del activo es de 1.49% en el 2015 y 0.64% en el 2016,
asimismo el margen comercial disminuye de 23.52% a 20.88% del 2015 al 2016,

por otro lado la rentabilidad neta sobre ventas disminuye en 1.15% a 0.41%, esto
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muestra una rentabilidad muy baja para la empresa, motivo por el cual el gerente
deberia preocuparse y aplicar las politicas contables para una mejor

administracion del capital de trabajo.

2.1.3. Antecedente local

e Antecedente Local 1:

(Buendia Huanca & Huanccollucho Segundo, 2019)Redactamos la segunda
referencia de estudio local, la tesis titulada “Administracion del Capital de trabajo y la
Liquidez de la empresa V&S Electrogama E.I.LR.L Cusco, 2017” realizado por las
autoras Bach. Ivonne Shaila, Buendia Huanca y Bach. Angela Carolina, Huanccollucho
en la Universidad Andina del Cusco-Per0, afio 2017, para optar el titulo profesional de
Contador Publico, utilizando la metodologia de investigacion no experimental

descriptivo.

Su objetivo general: Describir la situacion de la administracion del capital de
trabajo y la liquidez en la empresa V & S Electrogama E.I.R.L Cusco para el periodo
2017, y como objetivos especificos: “l.Describir la situacion de la administracion del
efectivo y equivalente de efectivo en laempresa V & S Electrogama E.1.R.L Cusco para
el periodo 2017. 2.Describir la situacién de la administracion del inventario en la
empresa V & S Electrogama E.I.LR.L Cusco para el periodo 2017. 3.Describir la
situacion de la administracion de las cuentas por cobrar de la empresa V & S
Electrogama E.I.R.L Cusco para el periodo 2017. 4.Describir la situacion de la
administracion de las cuentas por pagar en laempresa V & S Electrogama E.1.R.L Cusco
para el periodo 2017. 5.Describir la situacion de la liquidez en la empresa V & S

Electrogama E.I.LR.L Cusco para el periodo 2017.”
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El presente estudio establece las siguientes conclusiones y recomendaciones: “1.
De la descripcion de la situacion de la liquidez se tiene que los indicadores muestran
para el afio 2017 se encuentra en 1.46 el cual se increment6 con respecto al afio 2016
que encontraba en 1.35, sin embargo, para la prueba acida el indicador muestra 0.66 el
cual es menor al del afio 2016 que se encontraba en 0.72 como resultado del incremento
de los inventarios, podemos concluir que la empresa posee una liquidez poco favorable
para hacer frente a sus obligaciones de corto plazo, lo que refleja que la empresa no

tienen dinero en efectivo para afrontar improvistos de corto plazo.”

e Antecedente Local 2:

(Cuba Arenaza & Cachi Puma , 2018)Redactamos la segunda referencia de
estudio local, la tesis titulada “Administracion del Capital de Trabajo en la Asociacion
de Panificadores “Nuevo Amanecer” Abancay- Apurimac, periodo 2016.” realizado por
las autoras Bach. Cachi Puma Yajaira Evelin y Bach. Cuba Arenaza Nélida en la
Universidad Andina del Cusco-Peru, afio 2018, para optar el titulo profesional de
Contador Publico, utilizando la metodologia de investigacion no experimental

descriptivo.

Su objetivo general: Determinar la situacion de la administracion del capital de
trabajo en las empresas panificadoras de la Asociacion “Nuevo Amanecer” de Abancay-
Apurimac en el periodo 2016., y como objetivos especificos: “1. Determinar la situacion
de la administracion del capital de trabajo en las empresas panificadoras de la
Asociacion “Nuevo Amanecer” de Abancay-Apurimac en el periodo 2016; 2.
Determinar la situacion de la administracion de los pasivos circulantes en las empresas
panificadoras de la Asociacion “Nuevo Amanecer” de Abancay-Apurimac en el periodo

2016”
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El presente estudio establece las siguientes conclusiones y recomendaciones: “1.
La situacién de la administracion del capital de trabajo en las empresas panificadoras de
la Asociacion “Nuevo Amanecer” de Abancay-Apurimac en el periodo 2016, es
ineficiente, ya que no existe un adecuado control en los activos y pasivos circulantes,
generando desequilibrios en la liquidez que poseen, lo que les ubica en situaciones de
no cumplir con sus obligaciones a corto plazo; asi mismo las empresas panificadoras no
cuentan con conocimientos contables y financieros que les facilite el correcto manejo
del capital de trabajo, debido al bajo grado de instruccion que ostentan; 2. Respecto a la
administracion de los activos circulantes en las empresas panificadoras de la Asociacion
“Nuevo Amanecer”, se ha demostrado que carecen de un sistema contable eficiente para
el control del efectivo, cuentas por cobrar e inventario; asi mismo la ausencia del uso de
un ciclo de conversion de efectivo, flujo de caja, politicas de crédito y sistema de control
de inventarios afectan directamente a la liquidez y solvencia que poseen las empresas
panificadoras, lo que complica el manejo interno del capital de trabajo; 3. La situacion
de la administracion de los pasivos circulantes en las empresas panificadoras de la
Asociacion “Nuevo Amanecer” de Abancay-Apurimac en el periodo 2016, es
deficiente, pues se ha demostrado que los financiamientos que obtienen en el transcurso
del periodo llegan a desarrollarse de manera desordenada, por lo que sufren de
vencimientos en los plazos de pagos; asi mismo no cuentan con parametros adecuados
para llevar a cabo el financiamiento con sus proveedores, limitandose de esta manera a

no poder invertir y acceder a mejores condiciones de crédito”.
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2.2. Bases legales

v" Constitucion Politica del Pert de 1993, art. 59°

“El Estado estimula la creacion de riqueza y garantiza la libertad de trabajo y
la libertad de empresa, comercio e industria. El ejercicio de estas libertades no debe
ser lesivo a la moral, ni a la salud, ni a la seguridad publicas. EI Estado brinda
oportunidades de superacion a los sectores que sufren cualquier desigualdad; en tal
sentido, promueve las pequefias empresas en todas sus modalidades”. (PCM -

Gobierno del Peru, 1993, pag. 19)

v Ley N° 30225, Ley de contrataciones del Estado

La presente norma tiene por finalidad establecer normas orientadas a
maximizar el valor de los recursos publicos que se invierten y a promover la
actuacion bajo el enfoque de gestion por resultados en las contrataciones de bienes,
servicios y obras, de tal manera que estas se efectien en forma oportuna y bajo las
mejores condiciones de precio y calidad, permitan el cumplimiento de los fines
publicos y tengan una repercusion positiva en las condiciones de vida de los

ciudadanos. (Ley N° 30225, Ley de Contrataciones del Estado, 2019)

2.3.  Bases tedricas

2.3.1. Gestion de ventas
“Se refiere a la administracion de todo el sistema responsable de definir los
objetivos a lograr, el tipo de caminos a seguir, los participantes que actuaran, las
relaciones que estableceran con ellos, la adecuada estrategia competitiva, la
estrategia de comunicacion dentro de los canales, el servicio a prestar al mercado
meta, el estudio de los costos de las distintas alternativas, la puesta en marcha y

monitoreo permanente del sistema, la permanente investigacion de las variables que
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pudieran generar modificaciones al sistema, siempre atendiendo a cumplir los

objetivos generales del plan de marketing y de la empresa” (Paz, 2008)

La gestion de ventas es una secuencia logica de pasos que facilita el analisis
de los procesos y mantiene al dia a clientes potenciales y operaciones de ventas con
el Estado permitiendo detectar los posibles puntos débiles de manera temprana y
facilitando su correccion a tiempo. (Acosta Véliz, Salas Narvaez, & Jiménez

Cercado, 2018)

1) Planificacion de Ventas

La planeacidn, consiste en decidir ahora lo que se va a hacer en el futuro, por
lo que se deben prever las consecuencias de estas decisiones, asi como cualquier
factor externo que pudiera afectarlas. En cualquier empresa orientada al crecimiento,
es necesaria la utilizacion de recursos de una manera eficiente, por lo que es prioridad
hacer una clara planeacion de los mismos y estar al tanto de los cambios que existen
en el medio ambiente externo para poder enfrentarlos con mayor efectividad. (Serbel

Alcantar & Itto Barreras, 2011)

El plan de ventas es un conjunto de actividades, ordenadas y sistematizadas,
en donde se proyectan las ventas periodicamente. La importancia del plan de ventas
consiste en determinar con mayor certeza cual serd dicho prondstico de ventas, lo
cual resulta vital para cualquier empresa, a fin de que logre las metas, lo cual apoyara
la elaboracidon de estrategias competitivas, logrando asi un maximo retorno de

inversion en las actividades de comercializacion. (Garcia Bobadilla, 2009)
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Ventas

La venta es un proceso, es una serie de pasos concretos y ordenados. Para
poder realizar una venta, en general, necesitaremos ir paso a paso en un proceso que
nos lleve a la realizacion final de esta venta. Para hacer las cosas bien en general,
se sigue un proceso o una serie de pasos l6gicos y ordenados para tratar de conseguir

el objetivo final de ambas partes (comprador y vendedor). (Garcia Bobadilla, 2009)

Etapas de la Venta

VENTA SIMPLE VENTA COMPLEJA

I Vendedor | L Comprador ] \(Lndgdnr Compradores

]
<> '3 @E g j?

Figura 1Etapa de la venta

Venta simple: Es aquella en la que hay un comprador y un vendedor y entre
ellos se produce una entrevista de ventas que puede concluir en una venta, en otras
palabras “uno contra uno”. Se da en clientes pequefios, para cantidades pequerias,
que generalmente conllevan a un rapido proceso de decision y la gestionan
vendedores que la podemos calificar como menos sofisticado o mas “junior” y mas

barato de los que realizan la venta compleja. (Garcia Bobadilla, 2009)

Venta Compleja: Hay varios compradores de los que el vendedor tiene que
conseguir su aprobacién para que se produzca la venta (si uno dice no, no hay venta)
en otras palabras “varios contra uno” o “varias contras varias”. A diferencia de la
venta simple se da con clientes grandes, con procesos de decision complejos, en

mayores cantidades o volimenes, con una relacion mas profesional y a largo plazo,
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y en consecuencia la gestionan vendedores muy preparados mas “senior” desde el

punto de vista profesional, y claro, esta méas caro. (Garcia Bobadilla, 2009)

1.1. Niveles de Venta

Las oportunidades de mercado permiten que el vendedor identifique a sus futuros
clientes y aproveche las potencialidades de su producto o servicio para el uso del
consumidor. Para poder efectivamente analizar a los individuos. (Acosta Véliz, Salas

Narvéez, & Jiménez Cercado, 2018)

e Venta al publico

Segun (Armastrong & Kotler, 2012), incluye varios pasos que los vendedores
deben dominar. Estos pasos se enfocan en la meta de conseguir clientes nuevos y lograr
que hagan pedidos. Sin embrago, la mayoria de los vendedores dedican gran parte de su
tiempo a mantener las cuentas existentes y a establecer relaciones a largo plazo con los

clientes.

Ventas al contado

“Es cuando las obligaciones derivadas del contrato de compraventa (Entrega de
la cosa y del precio) se cumplen al mismo tiempo. Sin embargo, en la practica también
se denomina pago al contado cuando el precio se hace efectivo en los dias inmediatos a

la entrega de la mercancia” (Escudero, 2014)

“Las ventas al contado segun (Lobato, 2007)) El pago al contado se realiza en el
momento de la entrega de la mercancia y la factura, o en un breve espacio de tiempo y
se puede hacer de las siguientes formas: a) En efectivo, entrega de billetes y moneda de
curso legal. b) Cheque, entrega de un documento que permite al vendedor cobrar su

importe en un determinado banco; c) Transferencia bancaria, mediante la cual el
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comprador ordena a su banco que transfiera fondos a una cuenta bancaria del vendedor;
d) Tarjeta, el pago se realiza mediante una operacion por la cual una entidad financiera
abona el precio al contado al vendedor y se lo carga al contado o al crédito al comprador”
y e) Domiciliacion bancaria de recibos, el vendedor presenta el recibo en un banco al
que el comprador ha autorizado para que lo pague. En cualquier caso, el precio de la

venta no se ve modificado por esta forma de pago.

Ventas al crédito

“Cuando el vendedor entrega la mercancia, pero la obligacion del comprador no
se cumple de forma inmediata, el pago tiene lugar en el plazo establecido por el
vendedor y el comprador. El aplazamiento de pago puede ser a corto y largo plazo, y sin
intereses o con intereses: Pago a corto plazo: Consiste en fraccionar la deuda en partes
iguales y periodicas, cuyos plazos no superen el afio, por ejemplo, a 30,60 y 90 dias.
Estos plazos son los méas habituales entre las empresas y se pactan sin intereses. Pago a
largo plazo: Es cuando el comprador dispone de un tiempo superior al afio para pagar la
deuda, por ejemplo 18 meses, 2 afios, etc. Estos pagos, generalmente, se pactan a través

de entidades de crédito o financieras”.

Segun (Lobato, 2007) en muchas ocasiones el precio no se paga al contado, sino
que se aplaza el pago de la factura o de una parte de ella durante algin tiempo. En estos
casos se suele aumentar el precio con un interés de demora que permita compensar al

vendedor por el tiempo que debe esperar para recibir el importe de sus ventas.

e Venta al Estado

“En el Per(, una forma de vender y generar ingresos es venderle el Estado. El
Estado maneja el mayor presupuesto para compras publicas. A través de sus Ministerios,

Organismos Autonomos, Gobiernos Regionales, Municipalidades, es el mayor y
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principal comprador de bienes, servicios, ejecucion de obras y consultorias de obras.
Ser un proveedor del Estado puede ser una gran oportunidad para los negocios
legalmente constituidos. Ser proveedor del Estado es una oportunidad de negocio para
las pequefias y medianas empresas formales, y también para las grandes empresas. El
Estado es el principal comprador a nivel nacional, sus volimenes de transacciones
supera al de cualquier empresa privada por lo tanto es una oportunidad de negocio
rentable para cualquier empresa, sin distinguir el tipo de producto a vender”.
La mayoria de concursos para contratar con el Estado se encuentran publicados y son
de libre acceso. Participar en una compra publica requiere prestar mucha atencion al
aspecto documentario, los proveedores tienen que estar bien informados para tener altas
posibilidades de concretar las ventas, asi mismo deben tener productos y precios

adecuados y cumplir lo prometido para tener clientes leales. (Peru Compras, 2020)

1.2.) Objetivos de ventas

La gestion de ventas tiene como objetivo rentabilizar el tiempo y el esfuerzo del
vendedor, asi puede planificar, organizar y controlar su trabajo acorde a las necesidades
de la empresa y del cliente. Como parte de la elaboracion del programa que ejecutara el

vendedor debe considerar:

o Fidelizar al cliente

o Creacion de imagen

o Controlar y garantizar la calidad de los productos

o Promocion de nuevos productos

o Recopilar informacién del cliente

o Conocer requisitos y condiciones del cliente (Acosta Véliz, Salas Narvéez, &

Jiménez Cercado, 2018)
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2) Organizacion de las Ventas

2.1)  Nivel de Organizacion

“Las organizaciones atraviesan gran parte de las actividades de la vida social
contemporanea. Hay organizaciones de los mas variados tipos, tamafios y con
caracteristicas singulares, por lo cual, es posible establecer diferentes clasificaciones
que las categoricen sobre la base de distintas dimensiones. A continuacion,
estableceremos algunos criterios de clasificacion que nos permitan agruparlas”. (Marc,

Anibal Loguzzo, & Leonel Fedi, 2015)

Segun su naturaleza

v" Organizaciones lucrativas: “también denominadas organizaciones con
fines de lucro, son aquellas en las cuales los duefios del capital usufructuan
los beneficios de la actividad. El ejemplo mas representativo son las
empresas de capital privado” (sociedades andnimas, sociedades de
responsabilidad limitada, etc.)

v" Organizaciones no lucrativas: “también denominadas organizaciones sin
fines de lucro, son aquellas en las que los beneficios de la actividad no son
apropiados por agentes individuales, ya que no es esta la razén de su
constitucion, sino que tratan de atender una problematica social especifica
y las actividades organizacionales se desarrollan para beneficio de la
comunidad. Estas organizaciones son autébnomas con respecto a los
poderes publicos: constituyen sus propios 6rganos de gobierno, establecen
su propio conjunto normativo y controlan sus propias actividades. A modo

de ejemplo, podriamos citar entre otras: organizaciones no
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gubernamentales (ONG), fundaciones y asociaciones”. (Marco, Anibal
Loguzzo, & Leonel Fedi, 2015)

Sequn su propiedad

v Organizaciones publicas: Este es un concepto sumamente amplio dentro
del cual deberiamos distinguir los denominados organismos publicos, que
realizan funciones inherentes a la administracion publica y a la gestion del
Estado, de las empresas publicas, que son organismos descentralizados,
que dependen del Estado y cuyo fin es la produccién de bienes o servicios
especificos. También es comun la denominacion “administracion publica”
para englobar a todas las organizaciones que conforman el Estado, con
excepcion del poder legislativo y judicial, y los dependientes de estos.

v' Organizaciones privadas: La propiedad del capital es de origen privado
y son autonomas e independientes del poder pablico. Dentro de estas es
posible identificar organizaciones que adoptan diversas figuras juridicas.
(Marco, Anibal Loguzzo, & Leonel Fedi, 2015)

Segun su actividad

v" Organizaciones industriales: se dedican a la producciéon de bienes
materiales. En ellas, podemos distinguir las extractivas y las de
transformacion. A su vez, pueden clasificarse por rama de actividad:
metallrgicas, automotrices, etc.

v" Organizaciones de servicios: se dedican a la provision de servicios.
También pueden clasificarse por rama de actividad: de transporte,

turisticas, recreativas, etc.
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v" Organizaciones comerciales: se dedican a la compraventa de bienes sin
realizar ningan proceso de transformacion. (Marco, Anibal Loguzzo, &
Leonel Fedi, 2015)

2.2)  Nivel de aplicacion de instrumentos normativos

Aqui debemos tomar al sistema como un conjunto de reglas o principios
enlazados entre si, donde un cambio en uno de ellos puede provocar modificaciones en
el resto. Como ya se sefial6, este enfoque considera a las partes como integrantes de un

todo.

Misidn: “Es habitual encontrar en la bibliografia el empleo de otras categorias
para referirse al fin de la organizacion, la mas divulgada es la de mision organizacional.

Esta es definida como “el propdsito o la razon de existir de una organizacion”.

Vision: “La vision organizacional representa las aspiraciones a largo plazo que
posee la organizacion, la forma en que ella espera trascender en su contexto. La vision
constituye una imagen futura y deseable a la que la organizacion aspira en un horizonte
temporal lejano, por eso actlia como guia del accionar organizacional. En este sentido,
es necesario que esta imagen sea motivadora, que impulse a la accion”. (Marcé, Anibal

Loguzzo, & Leonel Fedi, 2015)

Objetivos y metas: En cuanto al cumplimiento de sus fines, es posible observar
que las organizaciones pueden realizarlo con diferentes grados de rendimiento,
definidos estos en torno al nivel en que el accionar organizacional contribuye a la
persecucién de aquellos. La organizacion como una totalidad no realiza acciones
aisladas, sino que todas las acciones organizacionales se encuentran articuladas dentro
de un plan 11, en el cual se detallan, entre otros elementos, los objetivos perseguidos y

los caminos para alcanzarlos. (Marc6, Anibal Loguzzo, & Leonel Fedi, 2015)
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3) Direccion de las ventas

La direccion implica decidir como orientar los esfuerzos humanos hacia la
persecucion de los objetivos establecidos. A medida que ascendemos en la estructura
organizacional, el peso relativo de la funcion de direccion es mayor, ya que quien dirige
es responsable de los resultados alcanzados por las personas que estan a su cargo. Por
ello, debe procurar, en primer lugar, generar las mejores condiciones posibles para que
el personal a su cargo realice las tareas asignadas y obtenga los resultados esperados.
Para esta tarea, son indispensables competencias especificas en relacion con la
comunicacion, el liderazgo y la motivacion. (Marco, Anibal Loguzzo, & Leonel Fedi,

2015)

Segun (Ley N° 30225, Ley de Contrataciones del Estado, 2019) para poder

participar en los catalogos electronicos necesitas:

¢+ Contar con el registro unico de contribuyentes (RUC).

% Contar con el registro de la Superintendencia Nacional de Registros publicos
(SUNARP).

% Tener la inscripcion vigente en el capitulo bienes del Registro Nacional de

Proveedores (RNP), asociado al RUC.

e

%

No estar en el registro de proveedores inhabilitados para contratar con el

Estado, ni encontrarse suspendido para contratar con el Estado.

>

% El Ubigeo geogréafico (region, provincia y distrito) registrado en la opcién
“registro” de los catalogos, debe ser el mismo al declarado como domicilio
fiscal en el registro administrado en la Superintendencia Nacional de Aduanas

y de Administracion Tributaria (SUNAT).

DERECHOS DE AUTOR RESERVADOS




Universidad
A::(iﬁ;s' : Repositorio Digital

del Cusco

% Estar en el registro administrado por la Superintendencia Nacional de
Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT). También el proveedor
deberd encontrarse como contribuyente “activo” y con condicion de

contribuyente “habido”.

Cumplimiento de Ley de Contrataciones del Estado (Ley N° 30225, Ley
de Contrataciones del Estado, 2019) reglamento (DECRETO SUPREMO N° 344-

2018-EF, 2018)

MONTOS (*) PARA CADA PROCEDIMIENTO DE SELECCION PARA LA CONTRATACION
DE BIENES, SERVICIOS Y OBRAS —
REGIMEN GENERAL
Afio Fiscal 2019 y en Soles
LEY DE CONTRATACIONES DEL ESTADO — LEY 30225

MONTOS(**)
SERVICIOS
BIENES SERVICIO EN CONSULTORIA CONSULTORIA EN OBRAS
GENERAL DE OBRAS GENERAL
LICITACION PUBLICA >= a 400,000 >= a 1'800,000
CONCURSO PUBLICO >= a 400,000
< a 400,000 < a 400,000 < a 1'800,000
ADJUDICACION SIMPLIFICADA > a 33,600 > a 33,600 > 33,600
SELECCION DE CONSULTORES < = a 40,000
INDIVIDUALES > 33,600
< = de 63,000 < = de 63,000
COMPARACION DE PRECIOS > 33,600 > 33,600
SUBASTA INVERSA ELECTRONICA > a 33,600 > a 33,600
CONTRATACION DIRECTA >a 33,600 > a 33,600 > a 33,600

Elaborado por la Direccién del SEACE — OSCE (***)

(*) Articulo 52 literal A, Articulos 222 al 252 de la Ley N2 30225 y articulos 322 y 762 del Reglamento de la Ley de Contrataciones del
Estado, y al articulo 172 de la Ley N2 30879 Ley de Presupuesto del Sector Pablico para el afio fiscal 2019.

(**) Valor de UIT, Decreto Supremo N2 298-2018-EF publicado en el diario oficial El Peruano el 18.Dic.2018.

(***) Prohibida su reproduccién, modificaciéon o publicacién, sin citar la fuente.

Figura 2 Montos para cada procedimiento de seleccion para la contratacion de bienes,
servicios y obras.

La determinacion del procedimiento de seleccion se realiza en atencion al objeto
de la contratacion, la cuantia y las demas condiciones para su empleo previstos en la

Ley y el Reglamento. (Ley N° 30225, Ley de Contrataciones del Estado, 2019)

4) Control de las ventas y promesa de pago

4.1)  Volumen de ventas en funcion a lo planificado

El volumen de ventas de una empresa es lo que determina el grado de desarrollo
de esta. Cada sector de la empresa debe trabajar coordinadamente para la consecucion

de los objetivos generales, este objetivo se consigue en primer lugar logrando alcanzar

DERECHOS DE AUTOR RESERVADOS




Universidad
Andina Repositorio Digital

del Cusco

los especificos de cada sector uniéndolos todos alcanzaremos los objetivos generales.

(Lobato, 2007) .

Tabla 1

Percepcion del nivel de ventas al pablico y al Estado
NIVELES DE VENTA % DE VENTAS
Venta al Estado 80 %
Venta al publico 20 %
Total 100 %

Nota: Fuente documentaria del registro de las ventas de la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.

Perfeccionamiento del contrato en funcién a lo planificado

Previo al otorgamiento de la buena pro, el comité de seleccion revisa las ofertas
economicas que cumplen con los requisitos de calificacion, de conformidad con lo
establecido para el rechazo de ofertas. De rechazarse alguna de las ofertas, el comité de
seleccion revisa el cumplimiento de los requisitos de calificacion de los postores que

siguen en el orden de prelacion.

Definida la oferta ganadora, el comité de seleccion otorga la buena pro, mediante

su publicacion en el SEACE. (Ley N° 30225, Ley de Contrataciones del Estado, 2019)

4.2)  Cumplimiento de pago

En ventas al Estado, la entidad paga las contraprestaciones pactadas a favor del
contratista dentro de los quince (15) dias calendario siguientes a la conformidad de los
bienes, servicios en general y consultorias, siempre que se verifiquen las condiciones
establecidas en el contrato para ello. En caso de retraso en el pago, el contratista tiene
derecho al pago de intereses legales, los que se computan desde la oportunidad en que
el pago debio efectuarse. (Ley N° 30225, Ley de Contrataciones del Estado, 2019, pag.

art 171)
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2.3.2. Capital de trabajo
El capital de trabajo neto o capital de trabajo es la cantidad de dinero que la

empresa necesita para mantener el giro habitual del negocio. (Rizzo, 2007)

El capital de trabajo, algunas veces denominado capital de trabajo neto, es la
inversion que una empresa realiza en activos a corto plazo. Se define como la cifra
resultante de la diferencia entre los activos circulantes y los pasivos circulantes. Esta
definicién muestra la posible disponibilidad del activo circulante en exceso del pasivo
circulante y representa un indice de estabilidad financiera 0 margen de proteccion para
los acreedores actuales y para futuras operaciones. (Rizo Lorenzo, Rizo Lorenzo, &

Pablos Solis, 2010)

“El capital de trabajo comprende la inversion de la empresa en activos
circulantes o de corto plazo. El capital de trabajo neto es la diferencia entre los activos
circulantes menos los pasivos circulantes. Los activos circulantes comprenden: caja y
bancos, inversiones en valores, cuentas por cobrar e inventarios; en el renglén de los
pasivos circulantes se incluyen: proveedores, préstamos de corto plazo, y todos los

rubros a que esta obligada la empresa en el corto plazo™.

“La administracion del capital de trabajo contribuye en el éxito financiero de la
empresa, y las decisiones que se adopten deben ser equilibradas en dos dimensiones: el
riesgo y el rendimiento de la empresa. El nivel de liquidez es un aspecto central en la
administracion del capital de trabajo, demasiada liquidez da por resultado la
subutilizacion de los activos usados para apoyar las ventas y es la causa de baja rotacion
de activos y menor rentabilidad”. (Morales Castro, Diaz Pacheco, & Lépez Carrasco,

2010)
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% Capital de Trabajo Neto

Capital Neto de Trabajo = Activos corrientes — Pasivos Corrientes.

“Expresa la capacidad de la empresa para cubrir las obligaciones que se originan
en el ciclo financiero a corto plazo. En principio, como el capital de trabajo neto es igual
a activo corriente menos pasivo corriente, su resultado puede ser no positivo, sino
negativo cuando el activo corriente es menor que el pasivo corriente y nulo cuando son

iguales.

Capital Neto de Trabajo negativo: situacion apurada de solvencia, la empresa no

cubre con sus activos corrientes las deudas que vencen en el corto plazo.

Capital Neto de Trabajo = 0: situacién muy ajustada de solvencia, el simple
retraso en el cobro de un cliente puede hacer que la empresa no pueda atender a sus

pagos.

Capital Neto de Trabajo positivo: situacion adecuada de solvencia, el capital neto
de trabajo debe ser positivo en una cuantia suficiente para que la empresa disponga de
un margen de seguridad para sus operaciones. (Rizo Lorenzo, Rizo Lorenzo, & Pablos

Solis, 2010)

s Administracion del capital de trabajo

“La administracion de capital de trabajo, se refiere a la manera en la cual se va a
controlar cada una de las cuentas corrientes que utiliza la empresa, estas incluyen los
activos corrientes y los pasivos corrientes. Los activos corrientes juegan un papel muy

importante en la administracion del capital de trabajo. Si el nivel de éstos es demasiado
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alto, el rendimiento de la inversién estara por debajo de lo normal. Por otro lado, si el
nivel es demasiado bajo la empresa tendra pérdida y problemas de liquidez para
continuar con su operacién normal. Los pasivos corrientes también son un punto
fundamental en él, éstos ademas son la principal fuente de financiamiento externo”.

(Garcia Aguilar, Galarza Torres, & AltamiranoSalazar, 2017, pag. 33)

% Importancia de la administracion de capital de trabajo

“La importancia de una administracion eficiente del capital de trabajo es
incuestionable, ya que la viabilidad de las operaciones de la empresa depende de la
capacidad del gerente financiero para administrar con eficiencia las cuentas por cobrar,
el inventario y las cuentas por pagar. El principal objetivo de la administracion del
capital de trabajo es tener un dominio sobre todas las cuentas de los activos corrientes,
asi como de su financiamiento, y conseguir un equilibrio entre el riesgo y la rentabilidad.
Por estas razones, el director financiero y el personal dedican una parte considerable de

su tiempo a los asuntos del capital de trabajo”. (Van Horne, 2010)

1. Laliquidez, la rentabilidad y el riesgo

Liquidez:

Significa la facilidad con que un activo se convierte en efectivo y, por otro lado.

(Pefaloza Palomeque, 2008)

La liquidez es la capacidad que tiene una entidad, para obtener dinero en efectivo
y asi hacer frente a sus obligaciones a corto plazo. En otras palabras, es la facilidad con

la que un activo puede convertirse en dinero en efectivo. (Gemio, 2020)
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Rentabilidad:

Significa la diferencia que existe entre las ventas netas y el costo total, es decir,

utilidad. (Pefialoza Palomeque, 2008)

La rentabilidad de una empresa significa, que la empresa produce mas de lo que
invierte generando ganancias. Es importante que una empresa sea rentable para tener
participacion en el mercado, pues si no produce ganancias su capacidad de generar

liquidez, se veria afectado. (Gemio, 2020)

Riesgo: El riesgo es la probabilidad que surja un evento adverso, que lleva
consigo ciertas consecuencias o efectos en los resultados de una entidad. Es necesario

analizar, tanto a nivel del riesgo sistematico como del no sistemético. (Gemio, 2020)

Por lo regular, los activos circulantes son sindnimo de liquidez pero no asi de
rentabilidad y los activos fijos son sindnimo de rentabilidad pero no de liquidez, por
tanto se debe buscar una politica equilibrada que genere buena rentabilidad pero que a
la vez satisfaga los requerimientos de liquidez, en otras palabras se debe buscar el nivel
Optimo de activos circulantes para la empresa, pero este a su vez se consigue cuando se
alcanza el nivel optimo de efectivo, inventario y cuentas por cobrar. (Pefialoza

Palomeque, 2008)

% Relacidn existente entre la liquidez, la rentabilidad y el riesgo

Relacion rentabilidad-riesgo: Esta relacion es directa, cuando una inversién
tiene alta rentabilidad normalmente es porque el riesgo es alto, es decir, como la
operacion es mas riesgosa, seria recompensado con alta rentabilidad. Por el contrario, si
la inversién no supone riesgos o es segura, no ofrecerd alta rentabilidad atrayendo

inversores con un perfil mas conservador.
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Relacion rentabilidad -liquidez: Esta relacion es inversa, si existe una
disminucion de la liquidez, tendrd como compensacion, una rentabilidad superior. Si al
contrario existe una alta liquidez, es decir la disponibilidad de dinero es mayor, entonces

la rentabilidad en estos casos sera menor.

Relacion liquidez — riesgo: Esta relacion es inversa, a mayor liquidez, menor

riesgo: Cuanto mas facil es convertir un activo en dinero, se expone a menor riesgo.
% Razones de Liquidez

“Miden la capacidad de la empresa para satisfacer sus obligaciones a corto plazo
a medida que estas vencen; no solo se refieren a la solvencia total sino también a la

habilidad de convertir en efectivo determinados activos y pasivos circulantes”.

Sefiala que la liquidez de una empresa representa la agilidad que tiene para
cumplir con sus obligaciones de corto plazo a medida que estas alcancen su
vencimiento; es decir, representa la agilidad que tiene una empresa para solventar sus

obligaciones en un periodo menor a un afio. (Herrera Freire, 2016)

Liquidez Corriente: Este considera la efectiva dimension de la organizacion en
cualquier instancia del tiempo y es comparable con diferentes empresas de la misma
actividad. Ademas afirma: ““ La liquidez corriente, mide la capacidad de la empresa para
cumplir con sus obligaciones de corto plazo”, es decir representa la agilidad que tiene
una empresa para solventar sus obligaciones en un periodo menor a un afio. (Herrera

Freire & Betancourt Gonza, 2016)

También conocido como : Indice de Solvencia Corriente, Esta razon es la que

mide la capacidad de la empresa cuando esta solicita un crédito a corto plazo; en
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términos generales un indice de solvencia de 1 se considera aceptable en una empresa

comercial. (Herrera Freire, 2016)

Razon Réapida (Prueba del Acido): Esta prueba es semejante al indice de
solvencia, pero dentro del activo corriente no se tiene en cuenta el inventario de
productos, ya que este es el activo con menor liquidez. Ademas afirma: “El nivel de la
razén rapida que una empresa debe esforzarse por alcanzar depende en gran medida del

sector en la cual opera (Herrera Freire & Betancourt Gonza, 2016)”.

También conocida como: indice de Solvencia Inmediata o Prueba Acida :
Esta prueba es semejante al indice de solvencia Corriente, pero dentro del activo
corriente no se tiene en cuenta el inventario de productos, este ratio, muestra una medida

de liquidez mas precisa y por lo tanto, no debe ser menor 1. (Herrera Freire, 2016)

Esta razon mide la capacidad crediticia ya que representa el margen de seguridad
para los acreedores o bien la capacidad de pagar de la empresa para cubrir sus deudas a
corto plazo, es decir es el dinero con que la empresa cuenta para realizar sus operaciones

normales. (Herrera Freire, 2016)

Razones de Liguidez

FACTOR INDICADORES TECNICOS FORMULA
1. Liquidez Corriente Activo Corriente / Pasivo Corriente
LIQUIDEZ |2. Prueba Acida Activo Corriente - Inventarios / Pasivo Corriente

Figura 3 Razones de liquidez

*

¢+ Estructura del capital de trabajo

1. Activo corriente o activo circulante

“Son bienes y valores que normalmente se convierten en dinero en el plazo

méaximo de un afio; tal es el caso, por ejemplo, del activo en caja chica y en bancos,
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valores negociables en caja y en bolsa, asi como las cuentas por cobrar e inventarios.
(Robles Roman, 2012) Segun el Instituto Mexicano de Contadores Publicos (IMCP) el
activo corriente es el conjunto de segmento importante cuantificable de los beneficios
futuros fundamentalmente esperados y controlado por una entidad, representados por
efectivo, derechos, bienes o servicios, como consecuencia de transacciones pasadas o
de otros eventos ocurridos. Por lo tanto, son partidas que representan efectivo y que en
forma razonable se espera que se conviertan en efectivo, bienes, recursos, que brinden
un beneficio econémico futuro ya sea para su venta, uso, Consumo O Servicio

normalmente dentro de un plazo de un afio o a corto plazo”. (Robles Roman, 2012)

1.1 Efectivo y equivalentes de efectivo

El efectivo se compone de dinero contante y depositos a la vista en forma de

cuentas de cheques en los bancos. (Robles Roman, 2012)

Los motivos para mantener los saldos de efectivo en una empresa son:

a) Saldos de transaccion: se guardan con el fin de afrontar necesidades de rutina.

b) Saldos de precaucion: sirven para afrontar necesidades imprevistas

ocasionadas por el aumento en los costos de administracion, operacion y produccion.

c) Saldos de especulacién: permitiran aprovechar oportunidades que se puedan

presentar fuera del curso de las operaciones de una empresa. (Robles Roman, 2012)

“La caja es una cuenta constituida por el dinero en efectivo en cheques que posee
el ente econémico en moneda nacional y extranjera, disponible de forma inmediata, la
cuenta disponible es mas liquida, puesto que esta representada por la moneda circulante
0 por cheques aceptados como medio de intercambio en la compraventa de bienes y

servicios”. (Van Horne, 2010)
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A. Control interno de caja

“Con el fin de proteger el efectivo hay que tener en cuenta dos aspectos: a) Las
empresas deben poseer un mecanismo de control interno que garantice una
contabilizacion y que permita conocer oportunamente las desviaciones que afectan el
saldo de la caja. b) Definir los fondos que constituyen caja general, caja menor y
depdsitos bancarios o de ahorro para facilitar la consolidacion y el seguimiento de flujos

de efectivo”. (Robles Roman, 2012)

B. Administracién del efectivo

“La administracion del efectivo implica el cobro, desembolso e inversiones
efectivo en forma eficiente. El presupuesto de entradas y salidas de efectivo es
indispensable en el proceso, permite saber la cantidad de efectivo que se tendra, el
momento en que eso sucedera, y durante cuando tiempo. Es necesario tener informes
frecuentes, por lo general todos los dias sobre los saldos de efectivo en cada una de las
cuentas bancarias de las empresas, sobre los gastos, sobre los saldos diarios promedio”.

(Rizo Lorenzo, Rizo Lorenzo, & Pablos Solis, 2010).

a) Periodo de cobranza de cuentas por cobrar

Es el tiempo promedio requerido para convertir en efectivo las cuentas por
cobrar de la empresa, es decir, ahora cobrar el efectivo después de una venta. el periodo
de cobranza de las cuentas por cobrar se conoce también como los dias de ventas
pendientes de cobro y se calcula al dividir las cuentas por cobrar entre el promedio de

las ventas a crédito por dia. (Robles Roman, 2012)
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b) Periodo de diferimiento de las cuentas por pagar

Es el tiempo promedio entre la compra de las materias primas, la mano de obra
y el pago de efectivo por ellas, se calcula al dividir las cuentas por pagar entre las

compras a crédito diario. (Robles Roman, 2012)

1.2 Cuentas por Cobrar

“Son créditos que se otorgan a los clientes al concederse un tiempo razonable
para que paguen sus compras después de haberlas recibido. Las normas de crédito son
los criterios basicos para la concesion de crédito a un cliente. Las variables que
intervienen para que la empresa decida ampliar o restringir sus normas de crédito son:
a) Volumen de ventas; b) Inversion en cuentas por cobrar y ¢) Gastos por cuentas

incobrables. (Umana H, 2008)

“Son sumas de dinero que deben los clientes a una empresa por haber adquirido
bienes o servicios a credito. Como activo corriente, el rubro de las cuentas por cobrar
también recibe el nombre de cobrables. Los precios asignados a los productos y la
calidad de estos, ademas de las politicas de crédito de la empresa son factores mas

importantes que influyen en las cuentas por cobrar de una empresa”. (Van Horne, 2010)

A. Administracion de cuentas por cobrar

Es la parte de la administracion financiero del capital de trabajo, ya que coordina
los elementos de una empresa para maximizar su patrimonio y reducir el riesgo de una
crisis de liquidez y ventas, mediante el manejo 6ptimo de las variables de politicas de

crédito comercial concedido cliente y politicas de cobros. (Van Horne, 2010)
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La administracion de cuentas por cobrar se encarga de:

a) Fijar el limite maximo de inversion en cuentas por cobrar

b) Establecer limites maximos por categorias de clientes

c) Establecer condiciones de créditos en forma clara

d) Elevar al méximo el rendimiento sobre la inversion

A medida que las ventas aumentan, la inversion de efectivo en cuentas por cobrar
y en inventarios debe crecer en forma proporcional. Un nivel de crecimiento uniforme

dara por resultado incrementos permanentes en activos circulantes. (Umaria H, 2008)

B. Supervision de las cuentas por cobrar

“Es importante que una empresa examine sus cuentas por cobrar de manera
periddica para determinar si los patrones de pago han cambiado de modo tal que las
operaciones de crédito quedan fuera de los limites de la politica de crédito. Por ejemplo,
si el saldo de cuentas por cobrar aumenta, sea porque aumenta la cantidad de ventas
dificiles o incobrables o sea porque se incrementa el tiempo promedio necesario para

cobrar las ventas a crédito existentes”. (Umarfia H, 2008)

La supervision de las cuentas por cobrar se refiere al proceso de evaluar la
politica de crédito con el objetivo de determinar si los patrones de pago de los clientes

han registrado un cambio. Existen dos métodos que son:

a) Los dias de ventas pendientes de cobros: “Que en ocasiones recibe el
nombre de periodo promedio de cobranza, representa el plazo promedio que se requiere
para cobrar las cuentas a crédito. Se calculan al dividir las ventas a crédito anuales entre

las ventas a crédito diarias”. (Brigham, 2009)
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b) Reporte de antigiedad de las cuentas por cobrar: “Un reporte de
antigliedad es una clasificacion de las cuentas por cobrar de una empresa debido a la
demora en el pago de estas. El formato estandar de estos reportes por lo general incluye
categorias de tiempo clasificadas por mes, porque los bancos y los analistas financieros
solicitan que las empresas reporten de esta manera la demora en sus cuentas por cobrar.
No obstante, se puede lograr mayor precision y por lo tanto mejor supervision de la

informacion usando categorias de tiempo mas estrechas”. (Brigham, 2009)

1.3 Inventario

“Los inventarios representan bienes corporales a la venta en el curso normal de
los negocios, asi como aquellos que se encuentran en proceso de produccion o se
utilizaran en la produccion de otros que se van a vender. Los inventarios comprenden
las mercancias no fabricadas por la empresa. La contabilizacion de los inventarios tiene
como fin basico contribuir a determinar la utilidad a través de la asociacion de costos e

ingresos”. (Umafia H, 2008)

Son los recursos o bienes destinados para las operaciones de venta que

representan la fuente basica de los ingresos de una entidad. (Van Horne, 2010)

A. Clasificacion de inventario

Los inventarios se clasifican de la siguiente manera:

a) De unaempresa de transformacion:
e Inventario de materias primas: Relacion clara ordenada y valorada de
los bienes adquiridos a través de proveedores y sobre los cuales se efectla actos

de transformacion consumo y adaptacion posterior.
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e Inventario de productos en proceso: Relacion clara ordenada y
valorada de los bienes cuya produccién se encuentran en maquinas, aun sin
terminar; es decir; no son procesos terminados sino produccion semiterminada.

e Inventario de productos terminados: Relacién clara ordenada y
valorada de los bienes que son el resultado final de una serie de materiales
comprendidos en el activo circular y destinadas a la venta después de haber sido
transformados. (Van Horne, 2010)

b) De una empresa comercial

e Inventario de mercancias: Relacion clara ordenada y valorada de los
bienes adquiridos a traves de proveedores de la empresa que estan destinados a la
venta de la misma forma material en que se adquirieron. (Van Horne, 2010)

B. Administracion de inventarios

“El objetivo de la administracion de inventarios tiene dos aspectos que se
contraponen: Por una parte, se requiere minimizar la inversion del inventario, puesto
que los recursos que no se destinan a ese fin, se pueden invertir en otros proyectos
aceptables que de otro modo no se podrian financiar. Por la otra, hay que asegurarse de
que la empresa cuente con inventario suficiente para hacer frente a la demanda cuando
se presente y para que las operaciones de produccion y venta funcionen sin obstaculos”.

(Jiménez, 2012)

El inventario permite ganar tiempo ya que ni la produccién ni la entrega pueden
ser instantanea, se debe contar con existencia del producto a las cuales se puede recurrir
rapidamente para que la venta real no tenga que esperar hasta que termine el cargo

proceso de produccién.

Y como desventajas se pueden mencionar:
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e Implica un costo generalmente alto (almacenamiento, manejo y
rendimiento).
e Peligro de obsolescencia. (Jiménez, 2012)
C. Implantacion sistematica de actividades
1. Requisicion o solicitud de compra
2. Cotizacion y analisis
3. Pedido u origen de compra
4. Convenio de compra o abastecimiento
5. Recepcion y entrada al almacén
6. Valuacion de salida del almacén
v' Primeras entradas, primeras salidas (PEPS): “Se valtan los saldos de
materiales a los precios de las primeras entradas hasta agotarlas, luego se valoran
los precios de las entradas inmediatas que contindan y asi sucesivamente. Esta
técnica es muy conocida, mas no resulta aplicable durante los ciclos econémicos
inflacionarios”.

v' Precio fijo o estandar: “Cuando las fluctuaciones de los precios de
adquisicion son minimas, para evaluar las salidas del almacén es recomendable
utilizar la técnica de precio fijo o estandar, mediante la cual se investiga el
precio mas apegado a la realidad a fin de aplicarlo en un determinado periodo”.
(Ortega, 2008)

2. Pasivo corriente o pasivo circulante

Es el pasivo a corto plazo o deudas y obligaciones que se deben pagarse en el

plazo maximo de un afio. (Van Horne, 2010)

Segun el Instituto Mexicano de Contadores Publicos (IMCP) “es el conjunto o

segmentos cuantificable de las obligaciones presentes de una entidad particular, que
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implica, en forma virtualmente ineludible, la futura trasferencia de efectivo, bienes o
servicios a otras entidades, como transacciones o eventos pasados. El pasivo a corto
plazo estd integrado por aquellas deudas y obligaciones a cargo de una entidad

econdmica cuyo plazo de vencimiento es inferior a un afio”. (Van Horne, 2010)

“Los pasivos corrientes son por lo general una fuente de financiacion de bajo
costo financiero. Por ejemplo, es posible conseguir que los proveedores le vendan
mercancias a crédito a 30 o incluso 90 dias sin cobrar financiacion, por lo que se debe

cuidar este tipo de concesiones”. (Rizo Lorenzo, Rizo Lorenzo, & Pablos Solis, 2010)

2.1 Cuentas por pagar

“Las empresas acostumbran a hacer compras a credito de otras empresas,
registrando una deuda esta es una fuente de financiamiento espontanea en el sentido

surge las transacciones comerciales ordinarias” (Brigham, 2009)

“Las Cuentas por Pagar surgen por operaciones de compra de bienes materiales
(Inventarios), servicios recibidos, gastos incurridos y adquisicion de activos fijos”.

(Ortega, 2008)

A. Procedimientos de comprobacion interna

a) Cuadre contable de las deudas pendientes por parte de los deudores.

b) Verificacion de los documentos en los expedientes de pago por acreedores

(proveedores).

c) Comprobar si existen partidas o saldos deudores (contrario a la naturaleza de

estas cuentas).

d) Anaélisis por edades determinando los adeudos vencidos (mas de 30 dias).

DERECHOS DE AUTOR RESERVADOS




Universidad
Andina Repositorio Digital

del Cusco

e) Verificar los convenios de pagos suscritos.

Muchas compras de las empresas son a crédito, es decir, al efectuarse la compra,
la empresa adquiere una responsabilidad de pagar el monto en el futuro. (Rizo Lorenzo,

Rizo Lorenzo, & Pablos Solis, 2010)

“Las cuentas por pagar son importes adeudados por una empresa, por las
compras de materiales, servicios o insumos a crédito; o por un individuo o familia a
empresas proveedoras de bienes o servicios”. (Rizo Lorenzo, Rizo Lorenzo, & Pablos

Solis, 2010)

“En las empresas, surgen por operaciones de compra de bienes para inventario,
servicios recibidos, compra de activos fijos o inversiones. Usualmente, los proveedores
entregan mercaderias o proveen servicios, pero reciben el pago de este luego de algunos
dias 0 semanas, es por esto que las cuentas por pagar representan deudas de corto plazo”.

(Rizo Lorenzo, Rizo Lorenzo, & Pablos Solis, 2010).

B. Termino de venta

“Debido a que el uso de pagarés y aceptaciones comerciales es mas bien
limitado, el siguiente andlisis se centrara en el crédito comercial de cuenta abierta. En
este tipo de crédito los términos de venta representan una gran diferencia. Estos terminos
que se especifican en la factura se pueden clasificar en algunas categorias generales
segun el periodo neto en el que se espera el pago y segun los términos del descuento, si

es el caso”. (Van Horne, 2010)

Pago contra entrega o pago antes de la entrega sin crédito comercial: “El
nico riesgo al que se expone el proveedor es gque el consumidor rechace la entrega. En

este caso, el proveedor tendra que absorber los costos de envid. Ocasionalmente, es
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posible que los proveedores prefieran el esquema de pago antes de entrega para evitar
riesgos. Bajo estos dos sistemas, los proveedores no extienden ningun crédito”. (Van

Horne, 2010)

Periodo neto sin descuento en efectivo: “Cuando extienden un crédito el
proveedor especifico el tiempo permitido para el pago, lo cual significa que todos los
bienes enviados antes de fin de mes se deberdn pagar el 15 del siguiente mes”. (Van

Horne, 2001)

Fecha temporal: “En las actividades estacionales, muchas veces los
proveedores establecen fechas para estimular a los consumidores a que coloquen sus

pedidos antes del periodo critico de venta”. (Van Horne, 2001).
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2.3.3. Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.

Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. fue fundada en el afio 2004 con
experiencia de 17 afios en la sede de la ciudad del Cusco, dedicada a la distribucion,
representacion venta de suministros médicos y venta de balones de oxigeno medicinal,
gases industriales y mezclas especiales, la empresa cuenta con el transporte necesario y
su logistica adecuada para solventar cualquier propuesta por algln ente publico, cuenta
con un personal comprometido para el desarrollo de sus actividades lo que da el respaldo

que brinda el buen servicio a los clientes comunes, y entes publicos.

La empresa fue fundada por un Cusquefio que con el tiempo el suefio de crear su
propia fuente de economia fue haciéndose realidad ya que todo emprendimiento que sea
de primera necesidad (materiales y/o suministros médicos) es de mucha ayuda para la
poblacion cusquefia y rentabilidad econdmica para la misma empresa; es por eso que en
el afio 2004 la empresa se fundd con mucho esfuerzo y compromiso para todos los
clientes y entes publicos que lo requieran. (Representaciones y Distribuciones Cusco

EIRL, 2015)

Datos principales de REDI CUSCO:

Asi mismo es una empresa inscrita y participe como proveedora del Estado ante
el RNP, contando con logistica propia, con productos de calidad y generando una
excelente rentabilidad financiera hasta la fecha, pero con carencias en cuanto a
conocimiento de procesos de contrataciones del Estado produciéndose un decremento

sustancial en los periodos del 2019 al 2020.
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Para lo cual se pone en evidencia procesos realizados por la empresa

Representaciones y distribuciones cusco EIRL del 2019 al 2020. (Representaciones y

Distribuciones Cusco EIRL)

Reporte de Ficha RUC

REPRESENTACIONES Y DISTRIBUCIONES CUSCO E.LR.L.
20527110531

Lima, 26/11/2020

Informacion General dol Contribuyento

Cédigo y descripcidn de Tipo de Contribuyente 07 EMPRESA INDIVIDUAL DE RESP. LTDA

Fecha de Inscripaion 18/10/2002

Fecha de Inicio de Actvidades 18/10/2002

Estado del Contribuyente ACTIVO

Dependencia SUNAT 0093 - | R CUSCO-MEPECO

Condicidn del Domicilio Fiscal HABIDO

Emisor electrénico desde 30/04/2018

Comprobantes electinicos :;(::s/‘& ma&o«mmmwwum 30/0472018),
Datos del Contribuyente

Nombre Comercial REDICUSCOEIRL

Tipo de Representacion .

Actividad Econémica Principal ﬁ&m&mpgwomﬁomosnposoe

Actividad Econdmica Secundaria 1 4690 - VENTA AL POR MAYOR NO ESPECIALIZADA

4772 - VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS
Actividad Economica Secundaria 2 FARMACEUTICOS Y MEDICOS, COSMETICOS Y ARTICULOS
DE TOCADOR EN COMERCIOS ESPECIALIZADOS

Sistema Emision Comprobantes de Pago MANUALCOMPUTARIZADO

Sistema de Contabilidad MANUAUCOMPUTARIZADO

Codigo de Profesion / Oficio :

Actividad de Comercio Exterior SIN ACTIVIDAD

Namero Fax 84 - 225051

Teléfono Fijo 1 84 - 225051

Teléfono Fijo 2 .

Teléfono Movil 1 84 - 984653616

Teléfono Movil 2 84 - 984727416

L Correo Electronico 1 redicusco@yahoo.es
Correo Electrénico 2 vickyaparicio@hotmail com

Figura 4 Reporte de la ficha ruc de la empresa Representaciones y

Distribuciones Cusco EIRL.

Misién.

Ser una empresa que brinde calidad absoluta, competitiva en el mercado,

empresa lider, de venta de productos con altos estandares de calidad que satisfagan las

necesidades y expectativas de nuestros clientes y poblaciébn en general.

(Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL, 2015)
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Vision.

Ser una empresa con liderazgo en la distribucion, representacion, venta de
suministros medicos y venta de balones de oxigeno medicinales, gases industriales y
mezclas especiales posicionandose en el mercado, con mecanismos de produccion y
comercializacion beneficiandose la empresa y optimizando los recursos econémicos,
financieros, productivos, teniendo estrategias e ideas de innovacion con la Unica
finalidad de lograr la calidad total. (Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL,

2015).

REDICUSCO Suenots 4 1 abucin. repentbcan vens

SUMIRINLIAS mAQICON 7 vanll 20 Dalonas 00 drigeme

HERNAN SALAS
ROSSELLO
CERENTE
CENERAL ﬁ
1ICULTAVO 1) MICHARD
PARLDES 3OMIA JAIME SANCNEZ VARCAS TARIA
1) CanLOY DURAND 1) PRANCISCO LAZO
FERNANDET PERA sOus
v v v
AREA DI RICEPCION AREA D0
TRANSPORTE ALMACEINAMIENTO
I Representocones Y Distridecomes Cusco LARL

Figura 5 Organigrama de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.
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2.4.  Marco conceptual

a) Activo: Se definen los activos como beneficios econémicos probables futuros
que pueden ser obtenidos o controlados por una empresa particular como
resultado de transacciones o sucesos pasados de afecten a la empresa. (Cooper,
2005)

b) Activo Circulante: El activo circulante incluye tesoreria y otros activos de los
que razonablemente se puede esperar que sean convertidos en tesoreria,
vendidos o consumidos durante el ciclo de explotacién normal de la empresa, 0
en el plazo de un afio si dicho ciclo de explotacion es inferior a un afio.
(Bernstein, 1996)

C) Capital de Trabajo: Inversion de una empresa en activos a corto plazo:

efectivos, valores negociables, cuentas por cobrar e inventarios. El capital de
trabajo neto son los activos circulantes menos los pasivos circulantes. (Saucedo
Venegas, 2020)
El importe del capital de trabajo, complementado por la razén o relacién del
activo circulante con respecto al pasivo circulante, se ha utilizado durante largo
tiempo como una prueba crediticia y frecuentemente como medida de la
capacidad para el pago de las deudas. (Cooper, 2005)

d) Capital de Trabajo Neto: Es la cantidad por la cual los activos circulantes de
la empresa exceden sus pasivos circulantes. Los cambios en el capital de trabajo
neto suelen acompafiar a las decisiones de gastos de capital. (Gitman, 2003)

e) Contraprestacion: La contraprestacion es el pago que se compromete a
efectuar una persona o empresa a su contraparte en una transaccion. Esto, como
retribuciéon por la entrega de dinero, de una mercancia 0 de un servicio.

(Economipedia & Westreicher, 2021)
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f) Gestion: Coordinacién de actividades de trabajo, de modo que se realicen de

manera eficiente y eficaz con otras personas y a través de ellas lo cual se
convierte en el objetivo principal de toda gestion. (Stephen P. & Coulter, 2015)

)] Liquidez: Activos en efectivo o casi en efectivo relativos a la necesidad de una
entidad de estos conceptos para pagar obligaciones a su vencimiento. (Cooper,
2005)

h) Pasivo Circulante: Se compone habitualmente de obligaciones por bienes y
servicios adquiridos, impuestos debidos y otros gastos devengados. Incluye
depositos recibidos, pagos anticipados, aceptaciones comerciales, efectos a

pagar, préstamos bancarios a corto plazo. (Bernstein, 1996)

2.5.  Variables e indicadores
2.5.1. ldentificacion de variables
Gestidn de ventas

Capital de Trabajo
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2.5.2. Operacionalizacion de variable.

Matriz de operacionalizacion de variables

Repositorio Digital

. Definicion Definicion . . . Técnicas e
Variable ; Dimension Indicador
Conceptual Operacional Instrumentos
Se refiere a la
?dénm:st_ratuon de Planificacion o Niveles de ventas.
rgs OoiSZ'glsrg: La gestion de de ventas. o Objetivos de ventas. Técnicas:
defl?nir los ventas es  una '
objetivos a lograr, secuencia Iég.lga de Nivel d o
el tipo de caminos ~ P250° A€ facilita el Organizacién © !vel de organllz_ac_lon. de i = Analisis
Variable a seguir, l0s analisis de los de las ventas. © Nive le cump imiento de instrumentos
I articipantes que  Procesos y normativos. documental.
' particip q mantiene al dia a = Entrevista.
actuaran, las lient tencial
i6 . clientes potenciales - .
dGeestlon re![agllones,quel y operapciones de o Cumplimiento de Ley de Contrataciones
estableceran y la ° .
ventasal  gstrategia dey ventas con el Direccién de gi)lntlrzast?ggné: eyd(i\ll Ecs)tzazdSO, L82y01(3)()e netrumentos:
Estado. FY. Estado permitiendo las ventas. '
comunicacion detectar los reglamento (DECRETO SUPREMO N°
dentro de los . - - .
canales y el posibles puntos 344-2018-EF, 2018). = Ficha de
monitoreo débiles de manera analisis
temprana documental.
permanente de facif)itando Sl)J/ Control de = Entrevista.
ventas. (Paz, 2008) correccion o lasventasy o Volumen de ventas.
tiempo promesade o Cumplimiento de pago.
' pago.
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Trabajo.
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Es la capacidad de
respuesta que tiene
la empresa para
operar con sus
activos de corto
plazo tales como el
efectivo, cuentas
por cobrar,
inventarios y sus
pasivos de corto
plazo. El capital de
trabajo es todo el
recurso que la
empresa destina
para su
funcionamiento
diario. (Fajardo
Ortiz & Soto
Gonzalez, 2017)

El capital de trabajo
son los recursos
financieros que una
empresa  necesita
para continuar
funcionando y
realizar sus
actividades.  Este
puede ser calculado
como los activos
corrientes restantes
en relacion con los
pasivos de corto
plazo.

Activo
Corriente.

Pasivo
Corriente.

Repositorio Digital

o Efectivo.
o Cuentas por cobrar comerciales.
o Inventarios.

o Cuentas por pagar comerciales.
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CAPITULO I1l: METODO DE INVESTIGACION

3.1. Enfoque de la investigacion
Segun (Carrasco Diaz, 2005, pag. 44) “La presente investigacion es basica,
porque no busca la aplicacion préctica de sus descubrimientos, sino el aumento del
conocimiento para responder a preguntas o para que esos conocimientos puedan ser
aplicados en otras investigaciones del mismo ambito. La investigacion es de enfoque
cuantitativo porque usa la recoleccion de datos para describir los fendmenos econdmicos
de la Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. en la ciudad de Cusco, periodo

2019-2020.

3.2.  Alcance de estudio:
Y es de alcance descriptivo ya que se desarrollé en la empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco EIRL en la ciudad de Cusco, periodo 2019-2020, en dicha
investigacion se determinara la gestion de ventas y su capital de trabajo. Segun
(Hernandez Sampieri, 2010, pag. 80) “Es de alcance descriptivo cuando, los estudios
descriptivos buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de
personas, procesos, objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis y

detallar de como son.”

3.3. Disefo de la investigacion
Segun (Hernandez Sampieri, 2010, pag. 149) “La investigacion tiene un disefio
no experimental — transversal: “porque el investigador no propicia cambios
intencionales en las variables estudiadas y los datos se recogieron en un determinado
tiempo”. En la presente tesis no se manipulard las variables, solo se describira el

fendmeno contable en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL tal

DERECHOS DE AUTOR RESERVADOS




Universidad
Andina Repositorio Digital

del Cusco

como se manifiesta en su contexto natural, considerando los periodos del 2019-2020 y

verificando la gestion de ventas al Estado y el capital de trabajo.

3.4.  Poblacion y muestra
3.4.1. Poblacion
La poblacion del presente trabajo de investigacion estd conformada por la
gestion de ventas al Estado de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco
EIRL en el afio 2019 al 2020 que fue un total de 15 procesos y ventas al publico en
general; entrevista constituida por 8 participantes: el Gerente General, el Administrador,

la Contadora, el area de transporte, de recepcion y de almacenamiento.

3.4.2. Muestra

Se utilizara un muestreo no probabilistico porque no se tiene acceso a la
informacion en su totalidad, debido a la coyuntura en la cual actualmente nos
encontramos por lo tanto se utilizara 15 procesos a los cuales se presentd la empresa y
se realizara una entrevista a ocho personas: al Gerente General, el Administrador, la

Contadora, el area de transporte, area de recepcion y el area de almacenamiento.

3.5.  Técnica(s) e instrumento(s) de recoleccion de datos
3.5.1. Técnicas
e Andlisis documental

e Entrevista

3.5.2. Instrumento
e Guia de analisis documental

e Cuestionario
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3.6. Validez y confiabilidad de instrumentos
Se retine con la documentacién suficiente y fiable sobre la gestion de ventas al
Estado, obteniendo el instrumento de recoleccion de datos que seran aprobados por un
experto que serd quien aprobara la respectiva evaluacion y con la siguiente informacion
se podra realizar la siguiente investigacion en la empresa Representaciones y

Distribuciones Cusco EIRL 2019-2020.

3.7.  Procesamiento de datos.

Los datos de la presente investigacion seran analizados a partir de la utilizacion
de procesos estadisticos como la elaboracion de cuadros para la respectiva investigacion
haciendo uso de técnicas como la guia de analisis documental y entrevistas, el analisis
se basara en tratamiento porcentual y su interpretacion en funcion a los objetivos de la
presente investigacion utilizando software office Excel y Word para el procesamiento

de datos.
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CAPITULO IV: RESULTADO DE LA INVESTIGACION

Una vez concluido el proceso de recoleccion de datos por el uso de instrumento
de cuestionario a los 08 representantes descritos 01 Gerente General , 01 una Contadora,
01 Administrador, 02 &rea de transporte, 01 &rea de recepcion y 02 el &rea de
almacenamiento en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL periodos
2019y 2020 se procedio a realizar el procesamiento de los datos hallados mediante una
Hoja de calculo Excel, se presenta los siguientes resultados en cuanto a la interpretacion
de las tablas, para lo cual se ha incurrido a la siguiente escala de medicién Escala de

Likert para la puntuacién de respuesta.

Tabla 2
Escala de likert

Escala de Likert
Categoria Bueno Regular Malo
Puntuacion 3 2 1
Nota: Elaboracién propia

Para obtener la variacion de las variables, procedimos a tomar el valor minimo
desde 0% y méaximo de 100%, y de 1 a 360 dias con el objeto de categorizar la
informacion, de tal forma que para la calificacion de grado bueno sus rangos
porcentuales deben bordear entre 66 a 100%, y 1 a 119 dias en la calificacion regular se
establece el rango porcentual entre 33 y 66%, y 120 a 239 dias y finalmente en la

calificacion mala el rango porcentual va de 0 a 33% y 240 a 360 dias.

Tabla 3
Baremacion de las dimensiones de gestion de ventas
. L . Grado
Dimension y variables

Bueno Regular Malo
Planificacion de las ventas 67-100% 34-66% 0-33%
Organizacion de las ventas 67-100% 34-66% 0-33%
Direccion de las ventas 67-100% 34-66% 0-33%
Control de las ventas y promesa de pago 67-100% 34-66% 0-33%

Nota: Baremacidn de los componentes de los indicadores
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Tabla 4

Baremacion de las dimensiones capital de trabajo

Dimension y variables Grado
y Bueno Regular Malo
Activo corriente 1-119 dias  120-239 dias 240-360 dias
Pasivo corriente 1-119 dias  120-239 dias 240-360 dias

Nota: Baremacion de los componentes de los indicadores

De tal forma que los resultados se presentaran en el siguiente orden, primero se
mostraron las tablas de andlisis documental, seguido la tabla de resumen de las
dimensiones de acuerdo a la baremacion y segun la puntuacion obtenida se estandarizara

la informacion obtenida.

4.1. Resultados respecto a los objetivos especificos.
El estudio se proceso con el registro de ventas de los afios 2019 y 2020 y el
proceso de recoleccion de datos por el uso de instrumento de cuestionario a los 08
representantes descritos 01 Gerente General, 01 una Contadora, 01 Administrador, 02
area de transporte, 01 area de recepcion y 02 el area de almacenamiento de la empresa

Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.
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a) Describir la gestion de ventas al Estado en la empresa Representaciones y

Distribuciones Cusco EIRL 2019-2020.

PLANIFICACION DE LAS VENTAS

Tabla 5
Resultado de la planificacién de ventas en base a la percepcién de ventas de la
empresa Representaciones y Distribuciones Cusco 2019-2020.

ANOS 2018 2019 2020
Valor de ventas segun registro de ventas i 595,731.00 i 589,143.21 i 771,144.27

Aumento de las ventas estimadas

(valor de ventas del periodo anterior *20%) S/ 119,146.20 20.00% S/ 117,828.64 20.00%
Ventas anuales esperadas

(valor de ventas del periodo anterior + ventas

estimadas) S/ 714,877.20 120.00% S/ 706,971.85 120.00%
Resultados de la planificacion

(valor de ventas del periodo actual - ventas

anuales esperadas) -S/ 125,733.99 -17.59% S/ 64,172.42 9.08%
Resultado real de la planificacion de ventas "

(valor de ventas del perido actual - valor de ventas

del perido anterior) -S/  6,587.79 -1.11% S/ 182,001.06 30.89%

Nota: Fuente documentaria del reporte de las ventas de la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.
Comentario:

En la tabla 5, se observa la planificacion estimada de las ventas sin IGV por parte de la
empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. a un 20% por cada periodo de afio.

En el afio 2019 tenemos como resultado un -17.59% que equivale el -125,733.99 soles
del valor de ventas estimada del afio anterior y por resultado real de planificacion anual del 2019
la empresa obtuvo un resultado negativo de venta del -1.12% que equivale el -6,587.79, esto
quiere decir que la empresa para el afio 2019 no logro realizar su planificacion de venta
estimada.

En el afio 2020 tenemos un crecimiento como resultado un 9.08% que equivale el
64,172.42 soles del valor de ventas estimada del afio anterior y por resultado real de
planificacion anual del 2020 la empresa obtuvo un crecimiento de venta del 30.89% que
equivale el 182,001.06, esto quiere decir que la empresa para el afio 2020 logro realizar su

planificacion de venta estimada.
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Tabla 6
Reporte de las ventas de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL 2019-2020
MES 2019 2020
Ventas Valor de V. 18% Total Valor de V. 18% Total
ENERO S/2,736.08 S/492.50 S/3,228.58 S/18,945.53  S/3,410.19 S/22,355.72
FEBRERO S/ 4,515.08 S/812.72 S/5,327.80 S/22,298.49  S/4,013.73 S/ 26,312.22
MARZO S/7,267.82  S/1,308.21 S/8,576.03 S/46,253.60 S/8,325.65 S/54,579.25
ABRIL S/51,847.37 S/9,33253 S/61,179.90 S/13,745.76  S/2,474.24 S/ 16,220.00
MAYO S/24,436.96  S/4,398.65 S/28,835.61 S/56,303.81 S/10,134.69 S/66,438.50
JUNIO S/73,726.91 S/13,270.84 S/86,997.75 S/51,886.44  S/9,339.56 S/61,226.00
JULIO S/ 4252432 S/7,654.38 S/50,178.70 S/78,872.03 S/14,196.97 S/93,069.00
AGOSTO S/82,494.19 S/14,848.96 S/97,343.15 S/166,847.88 S/30,032.62 S/196,880.50
SETIEMBRE S/77,551.88 S/13,959.34 S/91,511.22 S/102,043.18 S/18,367.77 S/120,410.95
OCTUBRE S/59,792.58 S/10,762.67 S/70,555.25 S/30,174.15  S/5,431.35 S/35,605.50
NOVIEMBRE S/61,910.59 S/11,143.91 S/73,05450 S/43,168.31 S/7,770.29 S/50,938.60
DICIEMBRE S/100,339.41 S/18,061.09 S/118,400.50 S/140,605.08 S/25,308.92 S/165,914.00
TOTAL S/589,143.21 S/106,045.78 S/695,188.99 S/771,144.27 S/138,805.97 S/909,950.24

VENTAS ESTIMADAS ANUALES (Valor de
ventas del periodo anterior+ (Valor de ventas del
periodo anterior * 20%))

S/.714,877.20

S/.706,971.85

Nota: Fuente documentaria del registro de las ventas de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.

Segun la informacion de declaracion anual 2018 en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. el valor de ventas es de

595,731.00 soles.
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Comentario:

En la tabla 6, se observa el reporte de las ventas incluido IGV por parte de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.
Mediante la entrevista realizada y el registro de ventas de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. y con la informacién
anual del periodo 2018 para la comparacion de periodos. Se observa que, en el afio 2019, no logran el objetivo de la gestion de ventas que la
empresa planifico superar en un 20% mas en base al volumen de ventas del resultado del periodo anterior, sin embargo, para el afio 2020
cumple el objetivo de la gestion de venta que la empresa planifico de un 20% estimado. Entonces se puede evidenciar que la gestion de ventas
de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. Es irregular y no cumple con el objetivo sefialado por la propia empresa.

Tabla 7
Reporte de las ventas al Estado y al publico de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL 2019-2020.

Mes 2019 100% 2020 100%

. .. Valor de ventas Valor de ventas Valor de ventas Valor de ventas Valor de ventas Valor de ventas
Clasificacion % P % % - %

al Estado al publico total al Estado al publico total
Enero S/ - 0.00% S/ 3,228.58 100.00% S/ 3,228.58 S/ 255.00 1.14% S/ 22,100.72 98.86% S/ 22,355.72
Febrero S/ - 0.00% S/ 5,327.80 100.00% S/ 5,327.80 S/ 150.00 0.57% S/ 26,162.22 99.43% S/ 26,312.22
Marzo S/ 2,589.00 30.19% S/ 5,987.03 69.81% S/ 8,576.03 S/ 40,115.00 73.50% S/ 14,464.25 26.50% S/ 54,579.25
Abril S/ 48,992.40 80.08% S/ 12,187.50 19.92% S/ 61,179.90 S/ 5,433.00 33.50% S/ 10,787.00 66.50% S/ 16,220.00
Mayo S/ 2,330.00 8.08% S/ 26,505.61 91.92% S/ 28,835.61 S/ 33,460.00 50.36% S/ 32,978.50 49.64% S/ 66,438.50
Junio S/ 67,215.00 77.26% S/ 19,782.75 22.74% S/ 86,997.75 S/ 35,932.00 58.69% S/ 25,294.00 41.31% S/ 61,226.00
Julio S/ 22,041.20 43.93% S/ 28,137.50 56.07% S/ 50,178.70 S/ 37,390.00 40.17% S/ 55,679.00 59.83% S/ 93,069.00
Agosto S/ 71,551.90 73.50% S/ 25,791.25 26.50% S/ 97,343.15 S/ 54,316.50 27.59% S/ 142,564.00 72.41% S/ 196,880.50
Setiembre S/ 66,529.50 72.70% S/ 24,981.72 27.30% S/ 91,511.22 S/ 97,396.45 80.89% S/ 23,014.50 19.11% S/ 120,410.95
Octubre S/ 34,794.90 49.32% S/ 35,760.35 50.68% S/ 70,555.25 S/ 21,897.00 61.50% S/ 13,708.50 38.50% S/ 35,605.50
Noviembre S/ 58,895.00 80.62% S/ 14,159.50 19.38% S/ 73,054.50 S/ 35,251.60 69.20% S/ 15,687.00 30.80% S/ 50,938.60
Diciembre S/113,071.00 95.50% S/ 5,329.50 4.50% S/118,400.50 S/ 143,567.00 86.53% S/ 22,347.00 13.47% S/ 165,914.00
Total S/ 488,009.90 70.20% S/ 207,179.09 29.80% S/ 695,188.99 S/ 505,163.55 55.52% S/ 404,786.69 44.48% S/ 909,950.24

Nota: Fuente documentaria del registro de las ventas de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.

Segun la informacion del registro de ventas del 2019 y 2020 .
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Comentario:

En la tabla 7, se observa la planificacion estimada de las ventas incluido IGV por parte
de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL por clasificacion del tipo de
ventas que se realiza en el afio 2019 y 2020.

En el afio 2019 tenemos como resultado en volumen de ventas de un 488,009.90 que
representa un 70.20% de ventas al Estado y 207,179.09 que representa un 29.80% de ventas al
publico, en esta comparacion podemos afirmar que la empresa tiene un mayor volumen de
ventas con las ventas al Estado.

En el afio 2020 tenemos como resultado en volumen de ventas de un 505,163.55 que
representa un 55.52% de ventas al Estado y 404,786.69 que representa un 44.48% de ventas al
publico, en esta comparacion podemos afirmar que existe una diferencia significativa en cuanto
a las ventas al Estado y al publico, ya que para el afio 2020 hubo necesidad de compras y

contrataciones de balones de oxigenos por la coyuntura del Sars Covid 19.

Organizacion de las ventas

Tabla 8
Nivel de la organizacion de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL
2019-2020.
items -

Bueno Regular Malo Total
P_9 ;Cbémo considera usted la organizacion de la 2504 750 100%

empresa?

P_10 ;Como considera usted la organizacion de la

. . 50% 37.50% 12.50% 100%
empresa en relacion a la gestion de ventas al Estado?

Nota: Fuente elaboracion propia de la entrevista realizada a los trabajadores de la

empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.
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Comentario:

En la tabla 8, se muestra el nivel de la organizacion y el porcentaje que sefiala la
apreciacion de los entrevistados en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.
2019 y 2020. Segun los resultados de la entrevista realizada en el item P_9 se observa que el
75% considera regular la organizacién de la empresa. En el item P_10 se observa que el 50%

de los encuestados considera bueno la organizacion en relacion la gestion de ventas al Estado.

Tabla 9
Nivel de cumplimiento de instrumentos normativos de la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL 2019-2020.

items
Bueno Regular Malo Total

P_11 ;Como calificaria usted la aplicacion del MOF

o 50% 50% 100%
en la gestion de ventas al Estado? ° ° °

P_12 ;Como calificaria usted la aplicacion del ROF

0, 0, 0,
en la gestion de ventas al Estado? 62.50% 37.50% 100%

P_13 ;Como calificaria usted la aplicacion del

. . 62.50% @ 37.50% 100%
reglamento interno RIT en la gestion de ventas?

Nota: Fuente elaboracion propia de la entrevista realizada a los trabajadores de la

empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.
Comentario:

En la tabla 9, se muestra el nivel de aplicacién de instrumentos normativos y el porcentaje
que sefiala la apreciaciéon de los entrevistados en la empresa Representaciones y Distribuciones
Cusco EIRL. 2019 y 2020. Segun los resultados de la entrevista realizada en el item P_11 se observa
que el 50% de los encuestados califica de manera regular y deficiente la aplicacion del Manual de
Obligaciones y Funciones. En el item P_12 el 62.5% de los encuestados califica de manera regular
la aplicacion del Reglamento de Organizacién y Funciones. Por consiguiente, enel item P_13 el 62.5
% califica de manera buena la aplicacion de Reglamento interno de trabajo. Se evidencia que la

empresa cuenta con una aplicacion negativa de los instrumentos normativos.
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Direccién de las ventas

Tabla 10
Lista de convocatorias con el Estado en la empresa Representaciones y Distribuciones
Cusco EIRL-Cusco 2019-2020

Monto Fecha de Fecha Cumpli
del . . prevista miento
N ENTIDADES contrato Objeto cghr'(rpa%[o de fin de Estado de laley
S/ contrato N30225
1 Municipalidad Provincial De 12145000  BIEN  29/12/2020  29/12/2020  Contratado sl

Carabaya - Macusani

Gobierno Regional De Cusco-
2 Red De Servicios De Salud 140,400.00 BIEN 03/12/2020  18/12/2020  Contratado s
Cusco Norte
Gobierno Regional De
3 Apurimac - Hospital Guillermo  399,000.00 BIEN 09/03/2020  28/12/2020  Contratado s
Diaz De La Vega Abancay
Direccion De Redes Integradas
De Salud Lima Sur
Gobierno Regional De
5  Apurimac - Hospital Guillermo ~ 180,000.00 BIEN 19/07/2019  19/08/2019  Contratado S|
Diaz De La Vega Abancay
Gobierno Regional De Cusco -
6  UE 409 Hospital Alfredo Callo 85,500.00 BIEN 10/01/2019  10/01/2019  Contratado S
Rodriguez- Sicuani - Canchis
Gobierno Regional De Cusco-
7  Red De Servicios De Salud
Cusco Norte
Gobierno Regional De Cusco -
8  Unidad Ejecutora 401: Salud 74,940.00 BIEN 06/12/2018  01/01/2019  Contratado s
Canas Canchis Espinar
Direccion De Redes Integradas
De Salud Lima Norte
10 Direccion D_e Redes Integradas
De Salud Lima Sur
Gobierno Regional De Si

11  Apurimac - Hospital Guillermo ~ 240,000.00 ~ BIEN  28/12/2020 contiato NO
Diaz De La Vega Abancay
Gobierno Regional De .

12 Apurimac -Hospital Guillermo 10500000  BIEN  31/01/2020 o NO
Diaz De La Vega Abancay
Gobierno Regional De

13 Apurimac - Hospital Guillermo  154,500.00 BIEN 20/04/2019 Perfilado NO
Diaz De La Vega Abancay
Gobierno Regional De Cusco -

14  UE 409 Hospital Alfredo Callo 68,400.00 BIEN 03/04/2020 Perfilado NO
Rodriguez- Sicuani — Canchis
Universidad Nacional De San

15  Antonio Abad Del Cusco- 44,190.00 BIEN 31/12/2020 Perfilado NO
Unsaac

Nota: Fuente documentaria por parte del anexo de reporte del registro nacional de

283,992.00 BIEN 28/01/2020  29/12/2020  Contratado Sl

26315000 gieN  o7/01/2019 Anulado No

215,292.30 BIEN 22/10/2018  31/10/2019  Contratado Sl

291,110.40 BIEN 24/08/2018  27/08/2019  Contratado Sl

proveedores (RNP) y la base de la lista de convocatorias de la empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.
Donde:
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Contratado : Obtienen la buena pro de contratacion
Sin contrato : No logran conseguir la buena pro por tecnicismos dentro del proceso

Perfilado  : La empresa pretende entrar a un concurso, pero no cuenta con recursos
Anulado : Invalidez de un proceso de contratacién con el estado
Comentario:

En la tabla 10, muestra el Cumplimiento de Ley de contrataciones del Estado (Ley N°
30225, Ley de Contrataciones del Estado, 2019) reglamento (DECRETO SUPREMO N° 344-
2018-EF, 2018) en base a la lista de convocatorias de la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL. 2019 y 2020, se observa que de los 15 expedientes que contiene la
ficha de recoleccidn de datos, solo 9 procesos lograron el cumplimiento de ser contratado y 5
tuvieron dificultades en poder completar el proceso, afiadieron que los motivos solian ser
muchas veces porque se quedaban en planificar si lograrian abastecer con las ordenes que
solicitaban, solo hubo un caso donde quedo anulado el proceso por falta de gestion por parte del

Estado que se consideré como nulidad de proceso.

Tabla 11
Lista de convocatorias, distribucion y tipo de contraccion con estado en la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL-Cusco 2019-2020

Tipos de contrataciones

Estado Cumplln'::enzt(z) de laley Licitacion Concurso AdJ_Udm_C'_aC'O Contrataci6 %
30225 Publica publico nSlmr;Ilflcad nDirecta
Contratado 9 S| 7 2 60%
Anulado 1 NO 1 6.67%
Sin contrato 2 NO 1 1 13.33%
Perfilado 3 NO 1 2 20%
Total 15 - 10 5 100%
% 0% 0% 66.67% 33.33%

Nota: Fuente documentaria por parte del anexo de reporte del registro nacional de
proveedores (RNP) y la base de la lista de contrataciones de la Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.

Comentario:

En la tabla 11, muestra el Cumplimiento de Ley de Contrataciones del Estado
(Ley N° 30225, Ley de Contrataciones del Estado, 2019) reglamento (DECRETO

SUPREMO N° 344-2018-EF, 2018) vy el estado de las contrataciones en la empresa
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Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020, se observa que
de los 15 expedientes que contiene la ficha de recoleccion de datos, el 60% muestra en
un estado contratado logrando el objetivo de cumplimiento y logrando el objetivo de su
planificacion, el 20% en estado perfilado motivo por el cual la empresa observaba y
estudia si podria cumplir con los requerimientos de dichos procesos quedando sin la
posibilidad de poder postular a los procesos por escases de liquidez o escases en los
inventarios de la empresa. El Estado sin contrato obtiene el 13.33% que son procesos a
los cuales la empresa postulo, pero no la consideraron para la obtencion como ganadora
de la buena pro y el estado anulado obtiene el 6.67% motivo por el cual la gestion del
Estado declaro al proceso como nulidad. Se observa también que de los 15 expedientes
la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL solo busca el tipo de
contratacion con el Estado por la modalidad de adjudicacion simplificada y contratacion

directa por comodidad del propio administrador.
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Control de las ventas y promesa de pago

Tabla 12

Repositorio Digital

Control de ventas y promesa de pago de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL 2019-2020

Control de ventas

. Fecha firma de Monto de la Pago Pago —
(o]
N. Entidad contrato Fecha de pago convocatoria  cancelado cancelado om';'%g de
2019 2020 Pag
1 Municipalidad Provincial De Carabaya - 29/01/2020 29/12/2020 121,450.00 X
Macusani
2 Gobierno Regional De Cusco-Red De Servicios 3/02/2020 18/12/2020 140.400.00 X
De Salud Cusco Norte
Gobierno Regional De Apurimac - Hospital
3 Guillermo Diaz De La Viega Abancay 9/03/2020 28/12/2020 399,000.00 X
4 SDLljrrecmon De Redes Integradas De Salud Lima 28/01/2020 99/12/2020 283.992.00 X
Gobierno Regional De Apurimac - Hospital
5 Guillermo Diaz De La Viega Abancay 19/07/2019 19/08/2019 180,000.00 X
Gobierno Regional De Cusco - UE 409 Hospital
6 Alfredo Callo Rodriguez- Sicuani - Canchis 10/01/2019 10/01/2019 85,500.00 X
Gobierno Regional De Cusco - Unidad
! Ejecutora 401: Salud Canas Canchis Espinar 6/12/2018 1/01/2019 74,940.00 X
8 B:)rg{t;mon De Redes Integradas De Salud Lima 29/10/2018 31/10/2019 215.292.30 X
9 SDl:rrecmon De Redes Integradas De Salud Lima 24/08/2018 97/08/2019 201,110.40 X
- Total - - 1°791,684.70 471,110.40 516,132.30 804,442.00
- Total en % - - 100% 26.29% 28.81% 44.90%

Nota: Fuente documentaria por parte del anexo de reporte del registro nacional de proveedores (RNP), registro del reporte de ventas y la base de la lista de

contrataciones de la Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020.

DERECHOS DE AUTOR RESERVADOS




Universidad
Andina Repositorio Digital

del Cusco

En la tabla 12, muestra el volumen de las ventas y el comportamiento de las promesas
de pago en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020,
se observa que los pagos pendientes sobresalen el 44.90% ocasionando problemas de liquidez a
la empresa motivo por el cual la empresa se queda corto para poder entrar a mas procesos, o
gueda fuera del concurso como los mencionados en la tabla 10 y en la tabla 7 se puede realizar
una comparacion con la clasificacion del reporte de ventas al Estado. En cuanto al
comportamiento de pago cancelado para el afio 2019 solo de 2 entidades se efectud el pago
haciendo una estimacion de 26.29% y en cuanto al comportamiento de pago cancelado para el
afio 2020 efectuaron el pago de 4 entidades haciendo una estimacion de un 28.81%. dando a
ente entender que, si la promesa de pago se fija mediante un contrato indicando la fecha de pago,
resulta que no se realiza los pagos de manera oportuna ocasionando un malestar en la liquidez

corriente de la empresa.

b) Describir el manejo del activo corriente en el capital de trabajo de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL Cusco 2019 — 2020.

Rotacion de cuentas por cobrar

Velocidad = Total de ventas realizadas a crédito
Promedio de cuentas por cobrar a clientes

Tiempo =360 dias
Velocidad

Tabla 13
Rotacion de cuentas por cobrar de la empresa Representacion y Distribucion Cusco
EIRL 2019-2020.

2019 Calificacion 2020 Calificacién

Ventas 589,143.00 771,144.00

Cuentas por cobrar 185,062.00 259,632.00

Rotacion de cuentas

por cobrar

(velocidad) 3.18 2.97

Rotacion de cuentas

por cobrar (tiempo) 113 Bueno 121 Regular

Nota: Elaborado en base a los estados de situacion financiera de la empresa Representaciones y

Distribuciones Cusco EIRL. 2019-2020 e analisis de rotacion de cuentas por cobrar
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Comentario:

En base a este indicador para el periodo 2019, la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco E.l.R.L. cobra en promedio 3.18 veces, es decir, cada 113 dias; para el
periodo 2020, la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco E.I.R.L. cobra en promedio
2.97 veces, es decir, 121 dias. Del afio 2019 al afio 2020 el impacto se origina en la deficiencia
de recuperacion de la inversion en convocatorias del Estado, asi mismo se destaca que hubo un
ligero aumento en las ventas del 2020 que pudo flexibilizar las politicas de cuentas por cobrar
motivo por la emergencia sanitaria, y motivo por el cual el tiempo y velocidad de retorno de
dinero se vio afectado y afecto directamente a la empresa repercutiendo en la disponibilidad de
dinero en efectivo, a esto se suma el problemas de pago por parte de las municipalidades, en
donde se genera el incumplimiento de plazos. La empresa Representaciones y Distribuciones
Cusco E.I.R.L. es afectada por el tipo de bienes que son dirigidos a hospitales, médicos, clinicas,
instituciones publicas, es decir ventas de materiales quirdrgicos al Estado.

Rotacion de mercaderias

Velocidad = Costo de ventas
Inventario promedio

Tiempo =360
Velocidad
Tabla 14
Rotacion de mercaderias de la empresa Representacion y Distribucion Cusco EIRL
2019-2020.
2019 Calificacion 2020 Calificacion

Costo de Ventas 349,446.00 429,965.00

Inventario Promedio 141,251.00 200,308.00

Rotacion de

Inventario 2.47 2.14

Periodo Promedio de

Realizacién Regular Regular

(distribucion) 145 167

Nota: elaborado en base a los estados de situacion financiera de la empresa Representaciones

y Distribuciones Cusco EIRL. 2019-2020 e analisis de rotacion de cuentas por cobrar.
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Comentario:

En base a este indicador para el periodo 2019, la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco E.I.R.L. roto 2.47 veces su inventario es decir se tard6 en promedio cada
145 dias; para el periodo 2020, la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco E.I.R.L.
roto 2.14 veces su inventario es decir se tardé en promedio cada 167 dias; se observa que no fue
nada eficiente la rotacién de inventarios pues haciendo la comparacién de ambos periodos se
demora 22 dias mas en la distribucion de sus productos generando asi un déficit en los costos y
la liquidez de la empresa, porque se observa que mientras la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco E.l.R.L. pueda presentarse a mas convocatorias o realizar sus ventas al
publico en mayor volumen, lograra generar mayor volumen de ingresos, lo cual favorece a
disminuir el impacto con el capital de trabajo.

Tabla 15
Baremacion de acuerdo al objetivo activo corriente de la empresa Representacion y
Distribucion Cusco EIRL 2019-2020.

Indicador Rotacion al tiempo (360 dias)  Calificacion
Rotacion de cuentas por cobrar 117 Regular
Rotacion de mercaderias 156 Regular
Activo corriente 136 Regular

Nota: Elaborado en base a la baremacion de los componentes de los indicadores de la
variable gestion de ventas

Comentario:

En la tabla 15, muestra la gestion de ventas en la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020, donde podemos afirmar el grado de
calificacion regular, al realizar la baremacion de los dos componentes descritos en las tablas 13
y 14, esto se da por motivos netamente que afectan al activo corriente en cuanto a su tiempo de

recuperacion tanto de cuentas por cobrar como mercaderias.
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c) Describir el manejo del pasivo corriente en el capital de trabajo de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL Cusco 2019 — 2020.

Rotacion de rotacion de cuentas por pagar

Velocidad = Total de compras anuales
Cuentas por pagar a clientes

Tiempo =360
Velocidad
Tabla 16
Cuentas por pagar de la empresa Representacién y Distribucion Cusco EIRL 2019-2020.
2019 Calificacién 2020 Calificacion
Costo de ventas 349,446.00 429,965.00
(+) Inventario inicial 123,272.00 141,251.00
(-) Inventario final 141,251.00 200,308.00
Compras 331,467.00 370,908.00
Cuentas por pagar a proveedores 310,687.00 425,452.00
Rotacion de cuentas por pagar (velocidad) 1.07 0.87
Rotacion promedio de pago (tiempo) 337 Malo 412 Malo

Nota: Elaborado en base a los estados de situacion financiera de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco E.I.R.L. 2019-2020.

Comentario:

En base a este indicador para el periodo 2019, la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco E.I.R.L. paga en promedio 1.07 veces a su proveedor, lo cual en dias
quiere decir que paga en promedio 337 dias; para el periodo 2020, la empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco E.I.R.L. paga en promedio 0.87 veces a su proveedor, lo cual en dias
quiere decir que paga en promedio 412 dias. Se puede observar que la empresa en el afio 2020
aumento sus compras por la necesidad de la emergencia sanitaria por ende no tuvo control en el
manejo de endeudamiento con los proveedores, mas al contrario la empresa elevo los dias en
promedio de pago. Motivo por el cual la empresa debe solicitar préstamos financieros para
realizar el pago a sus proveedores. El Unico producto que se observa que no afecta a esta rotacion
son los balones de oxigeno, ya que su proveedor le brinda cuando en realidad le solicitan, por

ser un bien transitorio.
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Tabla 17
Baremacion del objetivo de pasivo corriente de la empresa Representacion y
Distribucion Cusco EIRL 2019-2020.

Indicador Rotacion al tiempo (360 dias)  Calificacion
Rotacion de cuentas por cobrar 374 Malo
Pasivo corriente 374 Malo
Nota: Baremacion de los componentes de los indicadores de la variable gestion de
ventas.
Comentario:

En la tabla 17, muestra la gestion de ventas en la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020, donde podemos afirmar el grado de
calificacion malo, al realizar la baremacion del componente descrito en la tabla 16, por motivos
netamente que afectan al activo corriente en cuanto a su tiempo de recuperacion tanto de cuentas
por cobrar como mercaderias.

Tabla 18
Interpretacion de la liquidez corriente de la empresa Representacion y Distribuciones
Cusco EIRL 2019-2020.

2019 2020
Activo corriente 345,230.00 493,088.00
Pasivo corriente 341,094.00 457,957.00
Liquidez Corriente 1.01 1.08

Nota: Elaborado en base a los estados de situacion financiera de la empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco EIRL. 2019-2020.

Comentario:

En el afio 2019 la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. tiene una
solvencia favorable deficientemente, por ende cuenta con deficiente liquidez para cumplir con
su obligaciones, es decir que por cada sol de deuda la empresa cuenta con 1.01 para cancelar
sus obligaciones a corto plazo, lo cual quiere decir que la empresa no puede cubrir la inversion
corriente, no es capaz de cubrir el financiamiento a corto plazo, entonces se entiende que la
empresa solo puede cubrir parte del pasivo corriente; en el periodo 2020 la empresa tiene una
solvencia favorable deficientemente, es decir que por cada sol la empresa cuenta con 1.08 lo
cual quiere decir que la empresa tuvo un mejor comportamiento con la capacidad para cumplir

con los pasivos de corto plazo, pero no es un incremento alentador volviendo a poder caer en
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problemas de liquidez por la austeridad de dinero disponible. En general la empresa presenta
problemas de liquidez, porque no hay efectivo disponible, por la entrevista realizada se detecta
el incumplimiento de pago por parte del Estado, lo cual genera un deterioro a toda la gestion de
ventas de la empresa, y la proyeccion de gestion de ventas al Estado.

Tabla 19

Interpretacion de la prueba &cida de la empresa Representacion y Distribucion Cusco
EIRL 2019-2020.

2019 2020
Activo corriente S/ 345,230.00 S/ 493,088.00
Inventario S/ 141,251.00 S/ 200,308.00
Activo corriente - Inventario S/ 203,979.00 S/ 292,780.00
Pasivo Corriente S/ 341,094.00 S/ 457,957.00
Pueba acida 0.60 0.64

Nota: Elaborado en base a los estados de situacion financiera de la empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco EIRL. 2019-2020.

Comentario:

Los resultados que se observa en la tabla 19, muestran el impacto que sufre la
empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL al 2019-2020, dando entender
que la empresa:

En el afio 2019 la empresa tiene una prueba acida de 0.60 lo cual quiere decir
que por cada sol que se debe a corto plazo se cuenta para pagarlo con 0.60 en efectivo
y equivalentes de efectivo de facil realizacion sin tener que recurrir a la venta de los
inventarios, lo cual garantizaria el pago de la deuda a corto plazo, menores a 360 dias.

En el afio 2020 la empresa tiene una prueba acida de 0.64 lo cual quiere decir
que por cada sol que se debe a corto plazo se cuenta para pagarlo con 0.64 en efectivo
y equivalentes de efectivo de facil realizacion sin tener que recurrir a la venta de los

inventarios, lo cual garantizaria el pago de la deuda a corto plazo, menores a 360 dias.
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Tabla 20
Interpretacion del capital de trabajo de la empresa Representacion y Distribucion
Cusco EIRL 2019-2020.

2019 2020
Activo corriente 345,230.00 493,088.00
Pasivo corriente 341,094.00 457,957.00
Capital de Trabajo 4,136.00 35,131.00

Nota: Elaborado en base a los estados de situacion financiera de la empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco EIRL. 2019-2020.

Comentario:

El capital de trabajo, representa el valor del activo corriente que cuenta la empresa
después de deducir sus obligaciones corrientes, al periodo 2019 la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco E.I.R.L cuenta con un capital de trabajo de S/ 4,136.00 positivo dando a
entender que ese afio la empresa tuvo problemas de liquidez, y por medio de la entrevista
realizada, indicaron que solicitaron préstamo de dinero a entidades financieras e uso de
instrumentos financieros; al periodo 2020 la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco
E.I.R.L cuenta con un capital de trabajo de S/35,131.00, comprendiendo por tablas anteriores,
gue la mejora fue eficiente teniendo un impacto positivo en el capital de trabajo para este afio
por la coyuntura del Sars Covid 19 pese a tener un ratio de liquidez corriente de un 1.08. Se
completa la idea del problema de liquidez que la empresa tiene al momento de su planificacion

y gestion de ventas al Estado dandole mayor importancia por su volumen de ventas.
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4.2. Resultado respecto al objetivo general
Describir la gestion de ventas al Estado y su impacto en el capital de trabajo de la

empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. 2019 -2020.

El estudio se proceso con el registro de ventas de los afios 2019 y 2020 vy el
proceso de recoleccion de datos por el uso de instrumento de cuestionario a los 08
representantes descritos 01 Gerente General, 01 una Contadora, 01 Administrador, 02
area de transporte, 01 area de recepcion y 02 el area de almacenamiento de la empresa

Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.
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Tabla 21 Interpretacién de la gestion de ventas al estado y su impacto en el capital de trabajo de la empresa Representacion y Distribucién
Cusco EIRL 2019-2020.

c
g
o
DIMENSIONES INDICADORES ITEMS/REACTIVOS SI E No % é COMENTARIO DEL ANALISIS

c =
& & 8

1.Se realiza la planificacion de los niveles de venta al pablico. .

. P P X 12.50% 6.25% Se puede apreciar en la tabla 5,6y 7.
Niveles de ventas.

2.Se realiza la planificacion de los niveles de venta al estado. .

X 12.50% 12.50% Se puede apreciar en latabla 5,6y 7.
3.Se realiza como parte de la planificacion el uso de la estrategia de Se puede apreciar en el anélisis
mercadotecnia y publicidad como objetivo principal de la organizacion. X 12.50% 6.25% documental
4.Se realizo como parte de la planificacion el uso de la estrategia de control . L
interno y supervision como objetivo principal de la organizacién. Se puede apreciar en el anlisis

_ X 12.50% 0.00% documental

Planificacion de . e ; i
ventas 5.Se realizo como _parte (_je I_a planificacion _eI uso de las estrategias de gestion de Se puede apreciar en el analisis
ventas como objetivo principal de la organizacion. X 12.50% 12.50% documental
Objetivos de ventas. 6. Se realizo como parte de la planificacion el uso de las estrategias de creacion . e
de imagen como parte de los objetivos especificos de la organizacion. Se puede apreciar en el andlisis

X 12.50% 12.50% documental
7.Se realizo como parte de la planificacién el uso de las estrategias de
fidelizacion de clientes como parte de los objetivos especificos de la Se puede apreciar en el analisis
organizacion. X 12.50% 6.25% documental
8.Se realizo como parte de la planificacion el uso de las estrategias de adquisicion
de nuevos productos y ventas como parte de los objetivos especificos de la Se puede apreciar en el analisis
organizacion. X 12.50% 6.25% documental

Total 100.00% 63% Regular
9.Se realiza la aplicacién de medicion en base al nivel de la organizacién de la
. o empresa. X 20% 20.00% Se puede apreciar en la tabla 8.
Nivel de organizacion. - — — Py
10.Se realiza la aplicacion de medicion en la organizacion de la empresa en
relacion a la gestion de ventas al estado. X 20% 20.00% Se puede apreciar en la tabla 8.
Organizacion de 11.Se realiza la aplicacion de instrumentos normativos como el MOF en la
las ventas gestion de ventas al estado. X 20% 10.00%  Se puede apreciar en la tabla 9.
Nivel de aplicacién de 12.Se realiza la aplicacién de instrumentos normativos como el ROF en la
instrumentos normativos.  gestion de ventas al estado. X 20% 0.00% Se puede apreciar en la tabla 9.
13.Se realiza la aplicacién de instrumentos normativos como el reglamento
interno RIT en la gestion de ventas al estado. X 20% 20.00% Se puede apreciar en la tabla 9.
Total 100% 70% Bueno
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14.Se realiza la aplicacion de medicion sobre la direccion de las ventas en la
empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL-Cusco 2019-2020.

20% 20.00% Se puede apreciar en la tabla 10.
15.Se realiza la direccion de ventas en base a contrataciones por licitacion pablica Se puede apreciar en el analisis
y las ventas al estado. documental que no realizan el tipo de
- 20% 0.00% contratacion
oiecincetss ST 4154
ventas Estado 16.Se realiza la direccion de ventas en base a contrataciones por concurso pablico Se puede apreciar en el anlisis
' y las ventas al estado. documental que no realizan el tipo de
20% 0.00% contratacion
17.Se realiza la direccion de ventas en base a contrataciones por adjudicacion
simplificada y las ventas al estado. 20% 16.00%  Se puede apreciar en la tabla 10 y 11
18.Se realiza la direccion de ventas en base a contrataciones por contratacion
directa y las ventas al estado. 20% 20.00% Se puede apreciar en la tabla 10 y 11
Total 100% 56% Regular
Control de las  Volumen de ventas. 1DQ.?e_brqu|za tél contEr?FIu_deC las \g\ltgszggo la empresa Representaciones y _
ventasy Istribuciones L.usco -Lusco ~e0eU. X 50% 17.00%  Se puede apreciar en latabla 7 y 12.
promesa de - 20.Se realiza el control de la promesa de pago en la empresa Representaciones y
pago Cumplimiento de pago. - p;trinciones Cusco EIRL-Cusco 2019-2020 :
Istribuciones L.usco -Lusco ~e0eU. X 50% 15.00%  Se puede apreciar en la tabla 10 y 12.
Total 100% 32% Malo
Se puede apreciar en la tabla 13,15 y
Cuentas por cobrar analisis documental. Se mide en base a la
comerciales segunda baremacioén y la rotacion al
Activo corriente Estado de situacion financiera X 360 dias 117 dias tiempo
Estado de Resultados Se puede apreciar en la tabla 14, 15y
Inventario y evaluacion analisis documental. Se mide en base a la
de inventario segunda baremacioén y la rotacién al
X 360 dias 156 dias tiempo
Total 360 dias 136 dias  Regular
Se puede apreciar en la tabla 16, 17 y
. . Cuentas por pagar Estado de situacion financiera analisis documental. Se mide en base a la
Pasivo corriente . o -
comerciales. Estado de Resultados segunda baremacion y la rotacion al
X 360 dias 360 dias  tiempo
Total 360 dias 360 dias  Malo

Nota: Elaborado en base al registro del reporte de ventas, la planificacion de la gestion de ventas al Estado, la base de la lista de convocatorias de

la Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. y los estados de situacion financiera 2019-2020
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Comentario:

En la tabla 20, se evidencia la descripcion de las ventas y como impacta al capital de trabajo
de manera negativa, se puede observar la baremacion para cada indicador de acuerdo a la tabla 3 y
4, dando como resultado la calificacion de bueno, regular y malo.

La planificacidn de las ventas logra una calificaciéon de un 63% obteniendo el grado regular.
De acuerdo al analisis realizado a las ventas de la empresa podemos afirmar que para el afio 2019
obtiene un grado de calificacion mala, por no lograr superar el objetivo de las ventas en un 20%, es
mas quedaron por debajo de la planificacién para ese afio logrando un 0.00% por el contrario para el
afio 2020 obtienen el grado de calificacion de Bueno, por lograr superar el objetivo en un 30.89%.
En conclusion, la planificacion de ventas logra el grado de calificacién de Regular por los resultados
hallados en el afio 2020, y el incremento de las ventas al estado para el mismo afio.

La organizacion de las ventas logra una calificacion de un 70% obteniendo un grado bueno.
De acuerdo al andlisis realizado mediante cuestionarios podemos afirmar que la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020, logra una excelente opinién
sobre el nivel de venta presenta un grado bueno y la opinién sobre el nivel de aplicacion de los
instrumentos no responde de la misma manera, dando como resultado final que la situacion en base
a la organizacion de las ventas tiene una deficiencias, pero pese a tener deficiencias conocen como
realizar su organizacion. Considerando lo mencionado se observa un cumplimiento de contrataciones
con el estado y su gestion empresarial. En comentario dijeron que la empresa considera tener y
aplicar un Reglamento interno de trabajo, indicaron también que no se encuentra actualizado para
realizar sus actividades y funciones.

La direccion de las ventas logra una calificacion de un 56% obteniendo un grado regular.
De acuerdo al andlisis realizado a la lista de contratos y/o expedientes podemos afirmar que la
empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020, gano 9 procesos de
los 15 sefialados al afio 2019-2020. En conclusién, la empresa obtiene el grado de calificacion regular
de acuerdo a la baremacion de los resultados obtenidos y la percepcién de los trabajadores logrando

un 60% de la direccion de las ventas en la empresa en la modalidad de contrataciones con el estado.
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El control de pagos y promesa de pagos logra una calificacion de un 32% obteniendo un
grado malo. De acuerdo al analisis realizado a las ventas y lista de contratos la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020, podemos afirmar que al afio
2019 la empresa pudo generar el cobro de un 26.29%, en el afio 2020 la empresa pudo generar el
cobro de pendiente de pago en un 28.81%. Ahora se puede evidenciar que la empresa en el afio 2019
y 2020 no logran convertir en dinero en efectivo y equivalentes de efectivo, por el contrario, se queda
en cuentas por cobrar comerciales ya sefialando la problematica hallada para la variable capital de
trabajo.

El activo corriente logra una calificacion de 136 dias obteniendo un grado regular. De
acuerdo al andlisis documental de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL
periodos 2019 y 2020 podemos afirmar que la rotacion de cuentas por cobrar y rotacién de
inventarios en base a 360 dias descritos en las tablas 13 y 14 es mayor cantidad de dias, esto es
ocasionado por motivos netamente por retrasos en los pagos que deberian ser en menor tiempo lo
cual afectan al activo corriente en cuanto a su tiempo de recuperacion.

El pasivo corriente logra una calificacion de mas de 360 dias obteniendo un grado malo. De
acuerdo al analisis documental de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL
periodos 2019 y 2020 podemos afirmar que la rotacion de cuentas por pagar en base a 360 dias
descritos en las tablas 16 y 17 supera los 360 dias, esto es ocasionado por motivos netamente por
retrasos en los pagos que deberian ser en menor tiempo lo cual afectan al activo corriente y por
consiguiente al pasivo corriente.

En general la gestidn de ventas y el capital de trabajo son variables descritas y relacionadas
en el presente trabajo, el problema radica en el incumplimiento de pagos en las fechas acordadas e
impacta a los resultados del capital de trabajo dando a entender que la empresa sufre en recuperarse
para cada inicio de afio, por la lentitud de pagos que lo realizan y por qué mantienen dinero por
pronto pago que afecta netamente al activo corriente de la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL. Por otro lado, la empresa sufre en realizar el pago a sus proveedores,
porque, asi como no le realizan el pago de manera oportuna, la empresa debe buscar la ayuda de

entidades financieras, lo cual la empresa paga intereses comisiones y gastos.
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CAPITULO V: DISCUSION

5.1.  Descripcion de los hallazgos mas relevantes y significativos
a) En cuanto a la gestion de ventas al Estado en la empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020 se presentd en 4
indicadores de los cuales:

Respecto a la planificacion de ventas, se present6 el nivel de ventas en base a la
planificacion en la empresa como fuente documentaria, distribuyéndolo en ventas al
Estado y venta al publico. Asimismo, se describi0 el registro de ventas de la empresa,
donde el resultado final que brinda la planificacion de las ventas presenta un grado
regular por que el porcentaje acumulado que fue negativo para el 2019 y por otro lado
positivo para el 2020 situacion que se puede apreciar en el cuadro de los puntajes
determinados. Considerando lo mencionado los encuestados opinan que no suelen
cambiar el detalle de su planificacion porque no consideran importante al realizar sus
ventas en base a un detalle organizado o proyeccion, por otra parte, se evidencia que la
empresa se enfoca mas en un tipo de ventas al Estado por que posee trayectoria y
experiencia en este rubro, dejando a un lado el tipo de ventas al publico por ser un tipo
de ventas al por menor.

Respecto a la organizacién de las ventas frente a la gestion de ventas al Estado,
se presentan en 3 grados bueno, regular y mala donde podemos afirmar que el
reglamento interno de trabajo considera a un 62.5% como bueno dando a comprender
la importancia del nivel de aplicacién del instrumentos normativos, por otro lado
indican en la tabla que el MOF y ROF obtiene 50% Yy el 62.5% de grado regular, dando
como resultado final que la situacion en base a la organizacion de las ventas tiene una

calificacion regular por que el porcentaje acumulado representa el 69.17% situacion
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que se puede apreciar en los cuadros de los puntajes de la encuesta. Considerando lo
mencionado se observa un nivel regular debido a los resultados durante el cumplimiento
de contrataciones con el Estado.

Respecto a la direccion de las ventas frente a la gestion de ventas al Estado se
presenta los 15 expedientes que contiene la ficha de recoleccion de datos donde solo 9
procesos lograron el objetivo de ser contratados, y 6 tuvieron fallas en completar el
cumplimiento, por otro lado e observa en la tabla 7 que el tipo de contratacion mas
recurrente es por el tipo de contratacién por la modalidad de adjudicacion simplificada
arrojando un 66.67% la cual muestra el Cumplimiento de Ley de Contrataciones del
Estado (Ley N° 30225, Ley de Contrataciones del Estado, 2019) reglamento
(DECRETO SUPREMO N° 344-2018-EF, 2018) en la empresa. Asimismo, se presenta
en 3 grados bueno regular y malo, donde dando como resultado final que la direccion
de las ventas es buena con un 60.00% pero necesita considerar mejorar el
direccionamiento en base al tipo de contratacion méas adecuada para la empresa.

Respecto al control de ventas y promesa de pago frente a la gestion de ventas al
Estado, se detall6 9 expedientes delo cuales se presentan en 3 escenarios: pago
cancelado 2019, pago cancelado 2020 y omision de pagos. De los cuales el 26.29% son
los pagos cancelados en el afio 2019, que representa un total de 471,110.40 soles con la
cual la empresa cuenta para realizar la compra de mercaderias, pago a sus trabajadores,
pago a sus proveedores, y otros gastos ocasionando problemas de liquidez a la empresa
motivo por el cual la empresa se queda corto para poder entrar a mas procesos, o queda
fuera del concurso como los mencionados. Asimismo, el pago cancelado al 2020 es de

un 28.81% que representa un 516,132.30 soles con la cual la empresa cuenta.
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b) En cuanto al capital de trabajo en la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL periodos 2019 y 2020 se presentd en 2
indicadores de los cuales:

Respecto a activo corriente frente al capital de trabajo realizando un anélisis de
rotacion de cuentas por cobrar 2019 obtiene el 2.47 y en el 2020 obtiene 2.14 en el cual
se puede apreciar que el activo corriente contiene el mayor porcentaje en los dos afios
en comparacion obteniendo como resultado la problematica a considerar respecto al
capital de trabajo, es decir que la empresa necesita muchos mas efectivo y dinero
disponible para las operaciones internas de la empresa, también se debe priorizar la
cifra de clientes y cuentas por cobrar controlando las ventas realizadas por la empresa.
el problema que se observa es que si bien la empresa no cobra por sus ventas por otro
lado sin embargo la empresa debe hacer frente al pago de sus deudas.

Respecto al pasivo corriente frente al capital de trabajo realizando un andlisis
de las cuentas por pagar en el 2019 obtiene el 1.07 y el 2020 0.87 donde se observa que
el pasivo corriente contiene mayor porcentaje en los dos afios en comparacion,
concentrandonos en cuentas por pagar comerciales donde se concentra el mayor
volumen del pasivo corriente considerando un gran problema para la empresa en el

corto plazo de sus deudas.

5.2.  Limitacion del estudio
El presente trabajo de investigacion, durante el proceso de elaboracion ha
presentado limitaciones tales como la aplicacion de la entrevista, donde los
participantes no disponian de tiempo para la aplicacion de la encuesta, el registro de
estados de cuenta para demostrar endeudamiento por parte de entidades financieras,

pero sin embargo se ha superado estas limitaciones.
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5.3.  Comparacion critica con la literatura existente

Al concluir con presentar los resultados de investigacion, tenemos que realizar
la comparacion critica con la literatura existente, en ese sentido la (Ley N° 30225, Ley
de Contrataciones del Estado, 2019) tiene por finalidad establecer normas orientadas a
maximizar el valor de los recursos publicos que se invierten y a promover la actuacion
bajo el enfoque de gestion por resultados en las contrataciones de bienes, servicios y
obras, de tal manera que estas se efectien en forma oportuna y bajo las mejores
condiciones de precio y calidad, permitan el cumplimiento de los fines publicos y
tengan una repercusion positiva en las condiciones de vida de los ciudadanos, por esta
razon consideramos como importante la ley de contrataciones con el Estado para ser
mas eficientes al momento de la gestion de ventas al Estado.

Por su parte (Chancusig Villegas & Jimenez Chicango, 2017) elabora una
propuesta de proyecto de expansion para el incremento de ventas y de rentabilidad, y
sus objetivos especificos: Realizar un diagndstico situacional de la empresa Pintumet,
para conocer sus debilidades y fortalezas y tomar decisiones de rectificacion y elaborar
un proyecto de expansion para alcanzar mayor competitividad en el mercado, con el
incremento de ventas y mejoramiento de su rentabilidad. Asi mismo brinda en
conclusion la investigacion realizada, la disminucion de sus ventas, por las varias
restricciones de importacion de insumos que el gobierno ha venido realizando, lo que
se puede decir, que en forma parcial también ha sido afectada la empresa Pintumet Cia.
Ltda., que, como se ha podido observar, sus ventas y rentabilidad se han visto
disminuidas durante el altimo periodo analizado y del diagnéstico realizado sobre sus
estados financieros al 31 de diciembre 2015, la empresa ha perdido parte de su mercado
por la alta dependencia que tiene sobre las ventas pablicas, lo que afecta en forma

directa a la baja de las ventas y rentabilidad. En nuestro trabajo concluimos que hay un
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impacto al capital de trabajo siendo afectada de la misma manera por poner como
objetivo principal las ventas al estado, en nuestro ocaso dando a entender que son
afectadas por los pagos fuera de tiempo lo cual repercute en la empresa

Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL en los periodos 2019 y 2020.

Por su parte (Meneses Almeida & Ovando Torres, 2018) el objetivo general es
analizar la administracion del capital trabajo y su influencia en la rentabilidad de la
empresa RECORD DISTRIBUCION en los periodos 2015 al 2017 en el Distrito
Metropolitano de Quito, y sus objetivos especificos son realizar un diagnéstico
financiero de los periodos 2015 al 2017 de la empresa RECORD DISTRIBUCION y
disefiar una estrategia de corto plazo para mejorar la administracion del capital de
trabajo. Asi mismo la conclusiones fueron que el diagndstico financiero aplicado en los
Estados Financieros los periodos 2015 al 2017 de la empresa RECORD
DISTRIBUCION contribuy6 a identificar las cuentas que hacen parte del capital de
trabajo que no estaban administradas correctamente y analizan que una adecuada
administracion del capital trabajo influye en la rentabilidad de la empresa RECORD
DISTRIBUCION. En nuestro trabajo, hemos concluido de igual forma analizando a una
empresa del sector privado en 2 periodos 2019-2020 dando a entender que la liquidez
de la empresa es afectada por el mal manejo de las cuentas por cobrar e impacta en el

capital de trabajo de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.

Por su parte (Gonzales Laqui, 2018) el objetivo general es analizar la influencia
de la administracion del capital de trabajo en la rentabilidad de la Agencia de Viajes
Expediciones las Balsas S.R.L. - Puno, periodos 2015-2016., y como objetivos
especificos: es evaluar la influencia de los Activos y Pasivos circulantes en la
Rentabilidad de la Agencia de Viajes Expediciones las Balsas S.R.L. - Puno, periodos

2015-2016. Asi mismo el estudio establece las siguientes conclusiones vy
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recomendaciones: Segun los resultados de la encuesta realizada al personal
administrativo, solo el 60% tienen un conocimiento medio acerca de la administracion
del capital de trabajo, el 40% tienen un conocimiento regular y medio sobre los activos
y pasivos circulantes, el 100% piensa que la administracion de capital de trabajo influye
directamente en la rentabilidad de la empresa, lo que nos indica que casi el 50% del
personal tiene conocimiento pero le falta ser consciente de que la empresa necesita
hacer cambios para mejorar e incrementar la rentabilidad. Las decisiones financieras
tomadas por la gerencia han permitido administrar el capital de trabajo de la empresa
EXPEDICIONES LAS BALSAS S.R.L., pero no de forma adecuada, por lo que ha
influido de forma negativa en la rentabilidad. Por otro lado, de la entrevista realizada al
gerente, se aprecia que falta mejorar y afinar sus conocimientos acerca del manejo del
capital de trabajo, lo cual es muy importante para los gerentes de todas las empresas de
hoy. En nuestro trabajo, hemos concluido que se debe realizar capacitaciones al
personal en cuanto a las organizacion y conocimientos dentro de la empresa y no sea
de manera empirica, para que no afecte a la gestion de las ventas y por su propia cuenta
no impacte al capital de trabajo de la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco
EIRL.

Por su parte (Buendia Huanca & Huanccollucho Segundo, 2019) el objetivo es
describir la situacion de la administracion del capital de trabajo y la liquidez en la
empresa V & S Electrogama E.I.R.L Cusco para el periodo 2017. Asi mismo el trabajo
brinda la conclusién sobre la descripcion de la situacion de la liquidez se tiene que los
indicadores muestran para el afio 2017 se encuentra en 1.46 el cual se increment6 con
respecto al afio 2016 que encontraba en 1.35, sin embargo, para la prueba acida el
indicador muestra 0.66 el cual es menor al del afio 2016 que se encontraba en 0.72 como

resultado del incremento de los inventarios, podemos concluir que la empresa posee
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una liquidez poco favorable para hacer frente a sus obligaciones de corto plazo, lo que
refleja que la empresa no tienen dinero en efectivo para afrontar improvistos de corto
plazo. En nuestro trabajo hemos concluido que la liquidez corriente y prueba acida
arrojan resultados poco alentadores dando a entender que la empresa no posee liquidez
para hacer frente a sus obligaciones de corto plazo, de igual forma no cuenta con dinero
en efectivo para imprevisto por lo cual la empresa suele pedir préstamos a entidades

financieras.

5.4.  Implicancia de estudio
A partir del presente estudio, se ha evidenciado que la gestion de ventas al
Estado no cumple con los pagos en las fechas estimadas y que el capital de trabajo de

las empresas es afectado por la falta de pagos.
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CONCLUSIONES

1) En la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL.2019-2020 la gestion
de ventas al Estado segun la tabla 21 da como resultado un grado Regular, con carencia
en el logro de sus objetivos porque segun la tabla 5 y 6 la planificacion de ventas al
Estado demuestra que no se logro superar la estimacion de un 20% para cada afio y
segun la tabla 12 nos indica que los pagos pendientes sobresalen el 44.90%
ocasionando problemas de liquidez por el incumplimiento de pagos en las fechas
acordadas, en cuanto al capital de trabajo segun la tabla 18 da como resultado un grado
Regular, ya que la empresa presenta problemas de liquidez, porque no hay efectivo
disponible y esto afecta e impacta de manera negativa al capital de trabajo motivo por
el cual se genera un deterioro y por ende la empresa no cuenta con una eficiente
proyeccion de las ventas estimadas.

2) Lagestion de ventas al Estado en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco
EIRL 2019-2020 presenta un grado Regular, porque se muestra las ventas planificadas
segun reporte de ventas concluyendo algunas deficiencias en la planificacion de las
ventas, segun la tabla 8 y 9 se puede apreciar que la empresa tiene un grado regular de
organizacion de ventas donde consideran tener un reglamento interno aunque
desactualizado por ende no cuenta con el manual organizacion y funciones, tampoco
el reglamento de organizaciones y funciones, segun la tabla 10 y 11 se presenta con un
grado Regular de direccion de ventas, de 15 expedientes revisados solo 9 concluyeron
con la obtencion cumplimiento de ser contratados de los cuales representa el 60%, en
la tabla 12 se muestra el control de ventas y promesa de pago presentando un grado

Regular.
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3) En cuanto al activo corriente en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco
E.I.LR.L para el afio 2019, segun la tabla 21 da como resultado un grado Regular, ya
que esta cuenta con un capital de trabajo de S/ 4,136.00 positivo dando a entender que
ese afio la empresa tuvo problemas de liquidez y la rotacion de cuentas por cobrar
debido a la espera en los cobros que se deberian realizar en fechas especificas al
periodo 2020 la empresa cuenta con un capital de trabajo de S/35,131.00 dando como
resultado que la mejora fue eficiente pese a tener un ratio de liquidez corriente de un
1.08, esto demuestra que la empresa utiliza su capital de trabajo para cubrir sus
obligaciones en el corto plazo.

4) En cuanto al pasivo corriente en la empresa Representaciones y Distribuciones Cusco
E.I.R.L para el afio 2019, segun la tabla 21 da como resultado un grado Malo, ya que
esta tiene una liquidez corriente 1.01 lo cual quiere decir que la empresa no es capaz
de cubrir el financiamiento a corto plazo, entonces se entiende que la empresa solo
puede cubrir parte del pasivo corriente; en el periodo 2020 la empresa tiene una
liquidez corriente del 1.08 lo cual quiere decir que la empresa tuvo un mejor
comportamiento con la capacidad para cumplir con los pasivos de corto plazo, pero no
es un incremento alentador volviendo a poder caer en problemas de liquidez por la

austeridad de dinero disponible.
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RECOMENDACIONES

1) En relacién a la gestion de ventas al Estado en la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL. se recomienda a la gerencia de la empresa evaluar el
porcentaje estimado (20%) que pretenden superar cada afio en base a su volumen de
venta anual para poder asi cumplir con su objetivo trazado y no perjudicarse en cuanto
a su capacidad econdmica y de esta manera satisfacer sus necesidades empresariales y
en cuanto al capital de trabajo se recomienda que continten con la mejora de la liquidez
corriente, implementado un mejor control de la gestion de ventas al Estado y optando
por la estrategia empresarial.

2) En relacion a la gestion de ventas al Estado en la empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL. se recomienda a la gerencia de la empresa organizar
capacitaciones internas de temas como gestion de ventas, planificacion, organizacion
de las ventas y sobre todo la direccion de las ventas al Estado para tener un mejor
control de las ventas y poder captarlas en el momento oportuno, asi mismo el
cumplimiento de la Ley de Contrataciones del Estado (Ley N° 30225, Ley de
Contrataciones del Estado, 2019) reglamento (DECRETO SUPREMO N° 344-2018-
EF, 2018), es importante conocerlo, ya que es nuestra base para poder gestionar las
ventas al Estado de la empresa. En cuanto a las promesas de pago se recomienda a la
gerencia de la empresa evaluar a sus proveedores, evaluando el tiempo y el
cumplimiento en las fechas de los contratos.

3) En relacion al activo corriente se recomienda a la gerencia de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. asociarse con otra empresa de similar
rubro considerado como estrategia ‘’consorcio’’ para de esa manera distribuir los
pagos pendientes a los proveedores y mantenerlos fijos. Se recomienda también

considerar generar mayor cantidad de ventas al publico, pero considerando clientes
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que aportan liquidez inmediata para que de esta manera no estén sujetas al 100% las
ventas al Estado y evitar largos periodos de cobro.

4) En relacion al pasivo corriente se recomienda a la gerencia de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. utilizar medidas correctivas como una
cuenta de ahorros para hacer frente a los posibles gastos urgentes que requiera la
empresa o solicitar apoyo financiero con entidades bancarias. Se recomienda también
contar con un personal encargado que se dedique netamente al seguimiento de los
cobros que se tengan que hacer en las entidades del Estado, tanto en las areas de
contabilidad y tesoreria para asi poder reducir los retrasos de los pagos y el

cumplimiento de la misma.
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Anexo 1: Matriz de Consistencia
I. PROBLEMAS I1. OBJETIVOS I11. VARIABLES | IV: INDICADORES V. METODOLOGIA
Problema General Obijetivo General Variable 1: X1: Tipo de Investigacion:
(Cémo es la Gestién de | Describir la gestion de ventas | X: Gestion de Niveles de Ventas e Basica

ventas al Estado y su impacto
en el capital de trabajo de la
empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL
Cusco 2019-2020?

Problemas Especificos
a)¢Como es la gestion de
ventas al Estado en la
empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco
EIRL Cusco 2019-2020?
b)¢,Cémo es el manejo del
activo corriente en el
capital de trabajo en la
empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco
EIRL Cusco 2019 - 2020?
€)¢,Coémo es el manejo del
pasivo corriente en el
capital de trabajo en la
empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco
EIRL Cusco 2019 - 2020?

al Estado y su impacto en el
capital de trabajo de la
empresa Representaciones y
Distribuciones Cusco EIRL.
Cusco 2019 -2020.

Obijetivos Especificos
a)Describir la gestion de
ventas al Estado en la
empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco
EIRL Cusco 2019-2020
b)Determinar el manejo del
activo corriente en el
capital de trabajo de la
empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco
EIRL Cusco 2019 — 2020.
c¢)Determinar el manejo del
pasivo corriente en el
capital de trabajo de la
empresa Representaciones
y Distribuciones Cusco
EIRL Cusco 2019 — 2020.

ventas al Estado
V:
DIMENSIONES
X1: Planificacion
de las ventas

X2: Organizacion
de las ventas

X3: Direccion de
las ventas

X4: Control de las

ventas y promesa

de pago

Variable 2:

Y: Capital de
Trabajo

V:
DIMENSIONES
Y1: Activo
Corriente

Y2: Pasivo
Corriente

Objetivos de ventas

X2:

Nivel de organizacion
Nivel de aplicacion de
instrumentos normativos
X3:

Cumplimiento de Ley de
Contrataciones del
Estado (Ley N° 30225,
Ley de Contrataciones
del Estado, 2019)

X4:

Volumen de ventas
Cumplimiento de pago
Y1:

Efectivo

Cuentas por cobrar
Comerciales por
modalidad de
contratacion con el
Estado

Inventarios y evaluacién
de inventarios.

Y2:

Cuentas por pagar
comerciales

Enfoque de Investigacion:

e Cuantitativo
Alcance de Investigacion:

e  Descriptivo
Disefio de Investigacion:

e No experimental.
POBLACION Y MUESTRA:
Poblacion. — Esta conformada por
la gestion de ventas de la empresa
Representaciones y Distribuciones
Cusco EIRL, Cusco en el afio 2019
— 2020 que fue un total de 15
procesos y ventas al publico en
general; el personal de dicha
empresa.

Muestra. — Son 15expedientes
que se presentd la empresa
Representaciones y Distribuciones
Cusco EIRL. Cusco en el afio 2019
— 2020 y esta constituida por el
Gerente General, la
Administradora, la contadora, el
area de transporte, de recepcién y
almacenamiento.

VIII: TECNICAS E

INSTRUMENTOS.

Técnicas: Instrumentos:
Analisis Ficha de analisis
documental. | documental.
Entrevista Guia de entrevista
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Anexo 2: Instrumento de Recoleccion de Datos

MUNICIPALIDAD

CONTRATACION DE BIENES:
CILINDRO DE OXIGENO MEDICINAL
KIT COMPLETO DE 10 M3 EN EL

CARZRI;OA\\/(IAI\IF:\';‘I‘IA_C?JESANI O e oMt S/.121.450.00 | BIEN 20/12/2020 Contratado
CONTINGENCIA FRENTE AL COVID-
19 DE LA PROVINCIA DE CARABAYA
GOBIERNO REGIONAL DE AD%‘ﬂg'E%'fA’\églEcﬁ\lAALLOE'\é F\’(ARA
CUSCO-RED DE SERVICIOS S/.140,400.00 | BIEN 03/12/2020 Contratado
O O e REGULADOR PARA OXIGENO
MEDICINAL
CONTRATACION DE SUMINISTO DE
GOBIERNO REGIONAL DE | OXIGENO MEDICINAL GAS PARA LA
APURIMAC - HOSPITAL UNIDAD DE MANTENIMIENTO Y
GUILLERMO DIAZ DE LA SERVICIOS GENERALES DEL S/.399,00000 |  BIEN 09/03/2020 Contratado
VEGA ABANCAY HOSPITAL REGIONAL GUILLERMO
DIAZ DE L VEGA DE ABANCAY
DIRECCION DE REDES SU'\I/\l/:’I;lIIDSIETI\?A[I)_ED?E)T_ISSENO
INTEGRI:A”I\D/QSSILDJIIE? SALUD | cornmloait e Be SaLUD bE | S 28399200 | BIEN 28/01/2020 Contratado
LA DIRIS LS
GOBIERNO REGIONAL DE ADQUISICION SUMINISTRO DE
APURIMAC - HOSPITAL | OXIGENO MEDICINAL GAS PARA LA
GUILLERMO DIAZ DE LA UNIDAD DE MANTENIMIENTO Y | /- 180.000.00 | BIEN 19/07/2019 Contratado
VEGA ABANCAY SERVICIOS DEL HRGDV
GOBIERNO REGIONAL DE
CUSCO - UE 409 HOSPITAL
ALFREDO CALLO CO'\g)z’éEﬁ OD 'iﬂ'ég%fl'\lsA'CL'ON $/.85500.00 | BIEN 10/01/2019 Contratado
RODRIGUEZ- SICUANI -
CANCHIS
GOBIERNO REGIONAL DE o/ 263 150.00
CUSCO-RED DE SERVICIOS BALON DE OXIGENO 6M3 - 263,150. BIEN 07/01/2019 Contratado
DE SALUD CUSCO NORTE
GOBIERNO REGIONAL DE | CONTRATACION DE BALONPARA | ¢ ovor ™ Lo 06/12/2015 Comratads

CUSCO - UNIDAD

OXIGENO MEDICINAL 4M3Y
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EJECUTORA 401: SALUD
CANAS CANCHIS ESPINAR
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CILINDRO DE ACERO DE 25KG PARA
COo2

Repositorio Digital

DIRECCION DE REDES

ADQUISICION DE SUMINNISTRO DE
OXIGENO MEDICINAL PARA LOS

9 |NTEGL|TQiA£O%|5T EALUD o e e e e D o | §1:21529230 | BIEN 22/10/2020 Contratado
LA DIRIS LIMA NORTE
DIRECCION DE REDES SUWESE?SA?_ED?ESSENO
10 |NTEGRLA“E)AAASS[L)JER SALUD | cornmlocing e Be SALUD DE | S 29111040 | BIEN 24/08/2020 Contratado
LA DIRIS LS
GOBIERNO REGIONAL DE
APURIMAC - HOSPITAL | CONTRATO N° 0165-2018-DIR/ADM- .
11 GUILLERMO DIAZ DE LA HRGDVA S/. 240,000.00 BIEN 28/12/2020 Sin contrato
VEGA ABANCAY
GOBIERNO REGIONAL DE
APURIMAC -HOSPITAL CONTRATO N° 715-2017-DIR/ADM- .
12 GUILLERMO DIAZ DE LA HRGDVA S/. 105,000.00 BIEN 31/01/2020 Sin contrato
VEGA ABANCAY
GOBIERNO REGIONAL DE
APURIMAC - HOSPITAL .
13 | LRI O AL CONTRATO DE OXIGENO S/.154500.00 | BIEN 20/04/2020 Perfilado
VEGA ABANCAY
GOBIERNO REGIONAL DE
CUSCO - UE 409 HOSPITAL
14 ALFREDO CALLO CONTSQTGCI)E,SCE) Q@%%ﬁl&f“ DE |5/ 68,400.00 BIEN 03/04/2020 Perfilado
RODRIGUEZ- SICUANI —
CANCHIS
ADQUISICION DE BALONES DE
GASES PARA EL PROYECTO VIA
UNIVERSIDAD NACIONAL CANON (CON FINES DE
15 | DE SAN ANTONIO ABAD | INVESTIGACION) EVALUACION DE | S/. 44,190.00 BIEN 31/12/2020 Perfilado

DEL CUSCO-UNSAAC

LA EMISION DE METANO POR LA
ACTIVIDAD PECUARIAEN LA
SIERRA SUR DEL PERU
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UNIVERSIDAD ANDINA DEL CUSCO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
Escuela Profesional de Contabilidad

ENTREVISTA ESTRUCTURADA SOBRE LA GESTION DE VENTAS AL
ESTADO Y CAPITAL DE TRABAJO

APLICADO AL GERENTE GENERAL, ADMINISTRADORA, CONTADORA, AREA
DE TRANSPORTE, AREA DE RECEPCION Y AREA DE ALMACENAMIENTO DE
LA EMPRESA REPRESENTACIONES Y DISTRIBUCIONES CUSCO E.I.R.L.

Estimados representantes de la Empresa Representaciones y Distribuciones Cusco E.I.R.L.;
la presente entrevista tiene por finalidad conocer su apreciacion respecto al proceso de Gestion
de Ventas al Estado. Se trata de un estudio con fines académicos; por tanto, se le solicita
brindarnos informacién segn su percepcion de cada uno de los items y dimensiones del

instrumento.

1. Descripcion de la entrevista:
a. Formatos de las preguntas: Preguntas cerradas con opcion multiple.
2. Fecha:
3. Hora:
4. Lugar:

PLANIFICACION DE VENTAS

a) Excelente
Segun los niveles de venta de la empresa, ,Cémo considera usted la | b) Bueno

1 gestion de ventas al publico? c) Regular
d) Deficiente
a) Excelente
5 Segun los niveles de venta de la empresa, ;Como considera usted la | b) Bueno

gestion de ventas al Estado? c) Regular
d) Deficiente
a) Excelente
b) Bueno
c) Regular
d) Deficiente

De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa, (Cémo
3 considera usted la estrategia de mercadotecnia y publicidad como
objetivo principal de la organizacién?
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e o, . ez a) Excelente
De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa, ¢Como b) Bueno
4 considera usted la estrategia de control interno y supervision como ¢) Regular
objetivo principal de la organizacion? d) Deficiente
De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa, ¢Coémo 8) Excelente
X 2 C - b) Bueno
5 considera usted las estrategias de gestion de ventas como objetivo ¢) Regular
L o
principal de la organizacion® d) Deficiente
De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa ¢(Como 8 E)Jg(;lgnte
6 considera usted las estrategias de creacion de imagen como parte de ¢) Regular
los objetivos especificos de la organizacion” d) Deficiente
De acuerdo a la planificacién que realiza la empresa ¢Como 8) Excelente
. . o . b) Bueno
7 considera usted las estrategias de fidelizacion de clientes como parte ¢) Regular
de los objetivos especificos de la organizacion? gul
d) Deficiente
De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa ¢(Como g; E)Jgﬁloente
8 considera usted las estrategias de adquisicion de nuevos productos y ¢) Regular
ventas como parte de los objetivos especificos de la organizacion? gut
d) Deficiente
ORGANIZACION DE LAS VENTAS
Segun su opinion ¢Cémo considera usted la organizacion de la 8) Excelente
b) Bueno
9 empresa?
c) Regular
d) Deficiente
a) Excelente
¢Como considera usted la organizacion de la empresa en relacion a | b) Bueno
10 .
la gestion de ventas al Estado? c) Regular
d) Deficiente
Segun el nivel de aplicacion de instrumentos normativos, ;Como | a) Excelente
calificaria usted la aplicacion del MOF en la gestion de ventas al | b) Bueno
11 Estado? c) Regular
d) Deficiente
Segun el nivel de aplicacion de instrumentos normativos, ¢Como 8) Excelente
SR N ” b) Bueno
12 | calificaria usted la aplicacion del ROF en la gestién de ventas al ¢) Regular
Estado? guk
d) Deficiente
Segun el nivel de aplicacion de instrumentos normativos, ¢Como 8) Excelente
SR Y . b) Bueno
13 | calificaria usted la aplicacion del reglamento interno RIT en la
. c) Regular
gestion de ventas al Estado? -
d) Deficiente
DIRECCION DE LAS VENTAS
Del total de los procesos presentados al estado en los periodos 2019- | a) Excelente
14 2020, segln su opinion ¢Como calificaria usted la direccion de las | b) Bueno
ventas en contratar los servicios de la empresa Representaciones y | c¢) Regular
Distribuciones Cusco EIRL-Cusco 2019-2020? d) Deficiente
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a) Excelente
15 Segun su opinion ¢Como calificaria usted el tipo de contrataciones | b) Bueno
por licitacion pablica y las ventas al Estado? c) Regular
d) Deficiente
a) Excelente
Segun su opinion ¢Coémo calificaria usted el tipo de contrataciones | b) Bueno
16 s
por concurso publico y las ventas al Estado? c) Regular
d) Deficiente
a) Excelente
17 Seguln su opinion ¢Como calificaria usted el tipo de contrataciones | b) Bueno
por adjudicacién simplificada y las ventas al Estado? c) Regular
d) Deficiente
a) Excelente
Segun su opinion ¢Como calificaria usted el tipo de contrataciones | b) Bueno
18 R
por contratacion directa y las ventas al Estado? c) Regular
d) Deficiente
CONTROL DE LAS VENTAS Y PROMESA DE PAGO
Segun tu opinion ¢En qué situacion considera usted que se encuentra g)) Ié)ljzﬁlgnte
19 | laempresa segun el volumen de ventas?
c) Regular
d) Deficiente
a) Excelente
20 Segun tu opinion ¢Como calificaria usted el cumplimiento de pago | b) Bueno
pactados por el estado en los periodos 2019-2020? c) Regular
1. Deficiente
ACTIVO CORRIENTE
Estado de Situacion Financiera
Estado de Resultados
PASIVO CORREINTE
Estado de Situacion Financiera
Estado de Resultados
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INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
UNIVERSIDAD ANDINA DEL CUSCO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
Escuela Profesional de Contabilidad

Guia de Anéalisis Documental

“Gestion de ventas al Estado y su impacto en el capital de trabajo de la empresa
Representaciones y Distribuciones Cusco EIRL. 2019-2020”

Documentacion Obtenida
Documentos Requeridos

Si No Observaciones

1. Estado de situacion financiera

2. Estado de resultado

3. Presentacion de estados de situacion financiera

4. Manual de organizacion y funciones

5. Reglamento interno de trabajo RIT

6. Registros de ventas

7. Inscripcion en el Registro Nacional de

Proveedores

8. Ficha Ruc actualizada

9. Listas de contratos con entes del Estado

10. Documentacion de contrataciones con el Estado
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019

( EXPRESADO EN NUEVO SOLES)

RUC: 20527110531

APELLIDOS Y NOMBRES, DENOMINACION O RAZON SOCIAL: REPRESENTACIONES Y DISTRIBUCIONES CUSCO EIRL

| ACTIVO | | PASIVO Y PATRIMONIO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalentes de efectivo 18,917.00 Sobregiros y Pagarés Bancarios
Valores Negociables Tributos, aportes sistema de pensiony salud por pagar 27,238.00
Cuentas por Cobrar Comerciales 185,062.00 Renumeraciones y participaciones por pagar 3,169.00
Cuentas por Cobrar a Vinculadas Cuentas por Pagar Comerciales 310,687.00
Otras Cuentas por Cobrar Cuentas por Pagar a Vinculadas
Existencias 141,251.00 Otras Cuentas por Pagar
Gastos Pagados por Anticipado TOTAL PASIVO CORRIENTE 341,094.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 345,230.00 PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a Largo Plazo
ACTIVO NO CORRIENTE Cuentas por Pagar diversas - terceros 1,973.00
Cuentas por Cobrar a Largo Plazo Obligaciones financieras 27,032.00
Cuentas por Cobrar a Vinculadas a Largo Plazo Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos Pasivo
Otras Cuentas por Cobrar a Largo Plazo TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 29,005.00
Inversiones Permanentes
Inmuebles, Maguinaria y Equipo (neto de 71,392.00 TOTAL PASIVO 370,099.00
Activos Intangibles (neto de amortizacién 1,223.00
Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos
Otros Activos PATRIMONIO NETO
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 72,615.00 Capital 35,302.00
Capital Adicional
Resultados Acumulados positivos
Resultados Acumulados negativos 2,405.00
utilidad del ejercicio 14,849.00
perdidad del ejercicio
TOTAL PATRIMONIO NETO 47,746.00
TOTAL ACTIVO 417,845.00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 417,845.00
INFORMACION GENERAL
Datos de Contador
Apellidos y Nombres APARICIO RAMOS VIRGINIA
DNI 207
RUC 208 10401198496
IC.P.C. Nro. 211 1833
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ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019
(EXPRESADO EN NUEVO SOLES )

RUC: 20527110531
APELLIDOS Y NOMBRES, DENOMINACION O RAZON SOCIAL:REPRESENTACIONES Y DISTRIBUCIONES CUSCO EIRL

DESCRIPCION
Ventas Netas (ingresos operacionales) 589,143.00
Otros Ingresos Operacionales
Total de Ingresos Brutos 589,143.00
Costo de ventas 349,446.00
Utilidad Bruta 239,697.00
Gastos Operacionales
Gastos de Administracion 32,549.00
Gastos de Venta 191,109.00
Utilidad Operativa 16,039.00
Otros Ingresos (gastos)
Ingresos Financieros
Gastos Financieros 746.00
Otros Ingresos
Otros Gastos 444.00
Resultados por Exposicién a la Inflacién
Resultados antes de Impuesto y Participaciones 14,849.00
Utilidad (Pérdida) Neta del Ejercicio 14,849.00

INFORMACION GENERAL

Datos de Contador

Apellidos y Nombres APARICIO RAMOS VIRGINIA
DNI 207

RUC 208 10401198496
IC.P.C. Nro. 211 1833
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

( EXPRESADO EN NUEVO SOLES)

RUC: 20527110531

APELLIDOS Y NOMBRES, DENOMINACION O RAZON SOCIAL: REPRESENTACIONES Y DISTRIBUCIONES CUSCO EIRL

| ACTIVO | | PASIVO Y PATRIMONIO
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalentes de efectivo 33,148.00 Sobregiros y Pagarés Bancarios
Valores Negociables Tributos, aportes sistema de pensiony salud por pagar 29,336.00
Cuentas por Cobrar Comerciales 259,632.00 Renumeraciones y participaciones por pagar 3,169.00
Cuentas por Cobrar a Vinculadas Cuentas por Pagar Comerciales 425,452.00
Otras Cuentas por Cobrar Cuentas por Pagar a Vinculadas
Existencias 200,308.00 Otras Cuentas por Pagar
Gastos Pagados por Anticipado TOTAL PASIVO CORRIENTE 457,957.00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 493,088.00 PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a Largo Plazo
ACTIVO NO CORRIENTE Cuentas por Pagar diversas - terceros 5,006.00
Cuentas por Cobrar a Largo Plazo Obligaciones financieras 27,032.00
Cuentas por Cobrar a Vinculadas a Largo Plazo Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos Pasivo
Otras Cuentas por Cobrar a Largo Plazo TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 32,038.00
Inversiones Permanentes
Inmuebles, Maquinaria y Equipo (neto de 71,392.00 TOTAL PASIVO 489,995.00
Activos Intangibles (neto de amortizacién 1,223.00
Impuesto a la Renta y Participaciones Diferidos
Otros Activos PATRIMONIO NETO
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 72,615.00 Capital 35,302.00
Capital Adicional
Resultados Acumulados positivos
Resultados Acumulados negativos
utilidad del ejercicio 40,406.00
perdidad del ejercicio
TOTAL PATRIMONIO NETO 75,708.00
TOTAL ACTIVO 565,703.00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO NETO 565,703.00
INFORMACION GENERAL
Datos de Contador
Apellidos y Nombres APARICIO RAMOS VIRGINIA
DNI 207
RUC 208 10401198496
IC.P.C. Nro. 211 1833
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ESTADO DE RESULTADOS
DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020
( EXPRESADO EN NUEVO SOLES )

RUC: 20527110531
APELLIDOS Y NOMBRES, DENOMINACION O RAZON SOCIAL:REPRESENTACIONES Y DISTRIBUCIONES CUSCO EIRL

DESCRIPCION
Ventas Netas (ingresos operacionales) 771,144.00
Otros Ingresos Operacionales
Total de Ingresos Brutos 771,144.00
Costo de ventas 429,965.00
Utilidad Bruta 341,179.00
Gastos Operacionales
Gastos de Administracién 39,222.00
Gastos de Venta 251,001.00
Utilidad Operativa 50,956.00
Otros Ingresos (gastos)
Ingresos Financieros
Gastos Financieros 9,550.00
Otros Ingresos
Otros Gastos 1,000.00
Resultados por Exposicién a la Inflacion
Resultados antes de Impuesto y Participaciones 40,406.00
Utilidad (Pérdida) Neta del Ejercicio 40,406.00

INFORMACION GENERAL

Datos de Contador

Apellidos y Nombres APARICIO RAMOS VIRGINIA
DNI 207

RUC 208 10401198496
C.P.C. Nro. 211 1833
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Anexo 3: Matriz de instrumentos

VARIABLE

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEMS/REACTIVOS

GESTION DE VENTAS AL ESTADO

Planificacion de ventas

Niveles de ventas.

Segun los niveles de venta de la empresa, ;Como considera usted la gestion
de ventas al publico?

Segun los niveles de venta de la empresa, ¢Como considera usted la gestion
de ventas al estado?

Obijetivos de ventas.

De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa, ; COmo considera usted
la estrategia de mercadotecnia y publicidad como objetivo principal de la
organizacién?

De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa, ; Como considera usted
la estrategia de control interno y supervision como objetivo principal de la
organizacién?

De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa, ; COmo considera usted
las estrategias de gestion de ventas como objetivo principal de la
organizacion?

De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa ¢ Como considera usted
las estrategias de creacion de imagen como parte de los objetivos especificos
de la organizacion?

De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa ¢ Como considera usted
las estrategias de fidelizacion de clientes como parte de los objetivos
especificos de la organizacion?

De acuerdo a la planificacion que realiza la empresa ¢ Como considera usted
las estrategias de adquisicion de nuevos productos y ventas como parte de los
objetivos especificos de la organizacion?

Organizacion de las
ventas

Nivel de
organizacion.

10.

¢Coémo considera usted el nivel de la organizacion de la empresa?
¢Coémo considera usted la organizacion de la empresa en relacion a la gestion
de ventas al estado?
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Nivel de aplicacion
de instrumentos
normativos.

11.

12.

13.

Segun el nivel de aplicacion de instrumentos normativos, ¢Como calificaria
usted la aplicacion del MOF en la gestion de ventas al estado?

Segun el nivel de aplicacion de instrumentos normativos, ¢Como calificaria
usted la aplicacién del ROF en la gestién de ventas al estado?

Segun el nivel de aplicacion de instrumentos normativos, ¢Como calificaria
usted la aplicacion del reglamento interno RIT en la gestion de ventas al
estado?

Direccion de las ventas

Cumplimiento de la
Ley de
Contrataciones con
el Estado.

14.

15.

16.

17.

18.

Del total de los procesos presentados al estado en los periodos 2019-2020,
segin su opinion ¢Cémo calificaria usted la direccion de las ventas en
contratar los servicios de la empresa Representaciones y Distribuciones
Cusco EIRL-Cusco 2019-2020?

Segln su opinién (Como calificaria usted el tipo de contrataciones por
licitacion publica y las ventas al estado?

Segln su opinién (Como calificaria usted el tipo de contrataciones por
concurso publico y las ventas al estado?

Segun su opinidn ¢Como calificaria usted el tipo de contrataciones por
adjudicacion simplificada y las ventas al estado?

Segun su opinidn ¢Como calificaria usted el tipo de contrataciones por
contratacion directa y las ventas al estado?

Control de las ventas y
promesa de pago

Volumen de ventas.

19.

Segun tu opinion (En qué situacion considera usted gque se encuentra la
empresa segun el volumen de ventas?

Cumplimiento de
pago.

20.

Segun tu opinion ¢Cémo calificaria usted el cumplimiento de pago pactados
por el estado en los periodos 2019-2020?

CAPITAL DE
TRABAJO

Activo Corriente

Efectivo

Cuentas por cobrar
comerciales

Inventarios y
evaluacion de
inventarios

Pasivo Corriente

Cuentas por pagar

Estado de situacién financiera
Estado de Resultados
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Anexo 4: Validacion de instrumentos
DATOS GENERALES

1.1. TITULO DEL TRABAJO DE INVESTIGACION: “Gestién de ventas al Estado y
su impacto en el capital de trabajo de la empresa Representaciones y Distribuciones
Cusco EIRL. 2019-2020”
1.2. INVESTIGADOR: Bach: Darwin Angel Delgado Quispe.

Bach: Thiare Showny Saldivar Chavez.
DATOS DEL EXPERTO

2.1 NOMBRES Y APELLIDOS: Dr. Wilfredo Gamarra Villanueva

2.2 ESPECIALIDAD: Contador Publico Metodologia de la investigacion

2.3 CARGO E INSTITUCION DONDE LABORA: Docente de la Escuela Profesional de
Contabilidad UAC.
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Los indicadores e items estan
Redaccion redactados considerando los
elementos necesarios

Esta formulado con un lenguaje

Forma

Claridad ;
apropiado
Objetividad Esta expresado en conducta
observable
Actualidad E_s ad_ecuado al avance de la
ciencia y tecnologia
Suficiencia Los items son adecuados en
Contenido cantidad y claridad
El instrumento mide
Intencionalidad pertinentemente las variables de
investigacién
Organizacion Existe una organizacion légica
Se basa en aspectos teodricos
Consistencia cientificos de la investigacion
Estruct educativo
structura EXiste coherencia entre los items,
coherencia indicadores, dimensiones y
variables
Metodologia La estrategia responde al

proposito del diagnostico

I.  Opinidn de aplicabilidad: Es factible la aplicabilidad del instrumento
I1. Promedio de valoracion: Muy buena

I11. Luego de revisado el instrumento: Procede su aplicacién (X)

Atentamente,

Dr. Wilfredo Gamarra Villanueva
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