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RESUMEN

En un mundo tan globalizado e interconectado, las organizaciones, empresas
y negocios deben gestionar efectivamente su operacion empresarial y
mantenerse al dia con las obligaciones tributarias y la competencia comercial.
Esto requiere una gestion financiera adecuada y un constante estudio del
mercado para aprovechar las ventajas de la informacion inmediata. Sin
embargo, no se ha abordado un estudio especifico sobre el nexo entre la
gestién financiera y la gestion comercial en empresas mayoristas de lquitos
en 2023. Para ello, se realizd una investigacion cuantitativa con disefio no
experimental correlacional, abarcando una poblacion de estudio de 75
empresas mayoristas y utilizando un cuestionario de 24 preguntas con una
fiabilidad estadistica de 0.917 en el alfa de Cronbach. Los resultados
mostraron que, hay una relacion significativa y positiva entre la gestién
financiera y la gestion comercial (correlacion de 0.485). La planificacion
financiera influye positivamente en la gestion comercial (correlacion de 0.478).
El control financiero también muestra una relacion positiva moderada con la
gestion comercial (correlacion de 0.535). El analisis financiero se correlaciona
con la gestion comercial (correlacion de 0.417). La gestion financiera es fuerte
en planificacion y control de ingresos, pero necesita mejorar en la
interpretacion de resultados. La gestion comercial destaca en estructura
organizativa y estrategias, pero requiere mejorar en el seguimiento de clientes

y el uso de tecnologias avanzadas.

Palabras clave: Gestidn comercial, Gestion financiera, empresas.
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ABSTRACT

In an increasingly globalized and interconnected world, organizations,
companies, and businesses must effectively manage their operations and stay
up-to-date with tax obligations and commercial competition. This necessitates
adequate financial management and constant market analysis to leverage the
advantages of immediate information. However, there has been no specific
study addressing the relationship between financial management and
commercial management in wholesale companies in Iquitos in 2023. To this
end, a quantitative, non-experimental correlational study was conducted,
encompassing a study population of 75 wholesale companies and using a 24-
guestion questionnaire with a statistical reliability of 0.917 on Cronbach's
alpha. The results showed that there is a significant and positive relationship
between financial management and commercial management (correlation of
0.485). Financial planning positively influences commercial management
(correlation of 0.478). Financial control also shows a moderately positive
relationship with commercial management (correlation of 0.535). Financial
analysis correlates with commercial management (correlation of 0.417).
Financial management is strong in planning and income control but needs
improvement in result interpretation. Commercial management excels in
organizational structure and strategies but requires improvement in customer

tracking and the use of advanced technologies.

Keywords: Commercial management, Financial management, companies.
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INTRODUCCION

Abordar la siguiente investigacion fue fundamental teniendo en cuenta que un
namero importante de negocios comerciales en la zona de belén no cuenta
con la informacion necesaria para una gestion empresarial y una gestion
comercial, de manera que no llevan un control adecuado de las deudas
tributarias, de la satisfaccion de los clientes, de un volumen de ventas menor
cada mes, ademas de no contar con los sistemas necesarios para una venta
rapida y efectiva, al contar la informacion necesaria del tema y los beneficios
gue esto abarca para el desarrollo de sus empresa 0 negocio, con respecto
a esto, el tener un conocimiento preciso les ayudaria a mejorar las ventas,
ademas de poder estar al dia con los pagos tributarios como a las deudas a
los proveedores, el poder tener y tener un control adecuado tanto
administrativo como comercial, la importancia de poder fomentar dentro de los
comerciantes este tipo de ensefianza les daria la ventaja dentro del mercado
competitivo para fortalecer los objetivos de la empresa y tomar mejores

decisiones financieras.

En otras circunstancias referido a la gestion financiera Polo (2019) sefiala que
a cada modelo de inversion le corresponde fuentes caracteristicas de
subvencion de acuerdo al tiempo establecido para poder recuperar los fondos
correspondientes. La gestion financiera de acuerdo a la minimizacién de
costos adecuados, el control efectivo de los recursos de la empresa hace que
se generen fondos importantes para el negocio contribuyendo con una mejoria

de los margenes de utilidad y costos.



De acuerdo a Meza (2021) indica que de acuerdo a un mal manejo de la
gestion comercial dentro de las empresas hacen que estos se pierda los
objetivos que se desea llegar de forma rapida y debe ser mejorada de forma
inmediata para poder resolver los problemas de manera efectiva teniendo
procesos adecuados para obtener desempefios adecuados y tener éxito en
los objetivos inmediatos dando la importancia de la gestion comercial que es

un pilar fundamental para el desarrollo del negocio.

El desarrollo dinamico que tienen las empresas en los emprendimientos del
comercio competitivo dentro un mercado que ha sido fuertemente golpeado
después de la pandemia del Covid-19 en donde los negocios tuvieron que
reinventarse y adecuarse a la alta competitividad de un mercado globalizado
y en constante cambio en el cual solo aquellos que logran adaptarse a estas
tendencias a través de un adecuado desarrollo gerencial que tenga en cuenta
la importancia de la gestién financiera y la gestion comercial en los negocios
en el cual se puede tomar decisiones acertadas para el futuro de la empresa.
El presente trabajo de investigacion tiene como interrogante general: ¢, De qué
forme se presenta la relacion entre la gestion financiera y la gestion comercial

en empresas mayoristas de la ciudad de Iquitos afio 20247

De modo que el objetivo general es Identificar la relacion entre la gestion
financiera y la gestion comercial en empresas mayoristas de la ciudad de
Iquitos afio 2024 y especificos: Determinar en qué manera se muestra la
relacion entre la planificacion financiera y la gestion comercial en empresas

mayoristas, determinar de qué manera se presenta el control financiero y la



gestion comercial en empresas mayoristas, determinar la manera en la cual
se presenta la relacion entre el analisis financiero y la gestion comercial en

empresas mayoristas.

El siguiente estudio es importante ya que es pilar en la gran cantidad del
comercio central que esta en Iquitos que viene de la zona de belén que es un
punto importante para la economia loretana, y que tiene un impacto
importante dentro de nuestra economia, por ello es fundamental establecer
como se manifiesta la conexion entre la gestion financiera y la gestidon
comercial, para el beneficio de los empresarios al tener que elegir una decision
financiera correcta y en beneficio del negocio, por ende es vital proporcionar
estas herramientas de trabajo para un desarrollo futuro que tenga un impacto

positivo en los comerciantes y en la economia de la regién.



CAPITULO I; MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes de investigacion

En 2022, se llevo a cabo un estudio de caracter aplicado y con un disefio no
experimental transversal, incluyé a una muestra de 12 colaboradores con
formacion en administracion y contabilidad de la Financiera Proempresa S.A.
El estudio analizé la relacién entre la gestion financiera y la rentabilidad,
utilizando una encuesta que contemplaba dos variables de estudio. Con el
consentimiento previo de los participantes, se concluydé que existe una
correlacion de 0.250, con un nivel de significancia de 0.004, inferior al alfa
establecido de 0.005. Por tanto, la hipétesis de la investigacion fue validada.
Los resultados de la encuesta revelaron una percepcion general positiva de la
gestion, destacando su eficacia en el cumplimiento de objetivos, la toma de

decisiones y la preservacion de la rentabilidad de la empresa (Urbina, 2022).

En afio 2022, se desarroll6 un estudio de tipo cuantitativo y con un disefio no
experimental, abarcé a 212 colaboradores de la cooperativa mencionada. El
estudio determind que existe una relacion significativa entre la gestion
administrativa y la gestion comercial, mediante encuestas validadas por
expertos. Se concluyo que la planificacion, organizacion, direccion y control
influyen positivamente en la gestion comercial. La planificacion mostro una
relacion significativa y positiva, la organizacion y direccion una influencia
moderada, y el control una relacion moderada con la gestion comercial.
Ademas, se observé que el 81.6% de los colaboradores evaluados percibieron

la gestion comercial de acuerdo a un estandar alto, el 18.4% también en un



estandar medio y ningun colaborador en una magnitud baja (Chino & Choque,

2022).

En 2021, se realizé una investigacion descriptiva cuantitativo y de disefio no
experimental abarcé a 363 organizaciones. Los resultados indicaron que los
empresarios consideran que el exceso de tramites y la alta carga fiscal son
las principales causas del estancamiento, seguidas por la baja calidad de las
materias primas. El estudio concluyé que las MIPYMES presentan
deficiencias en la gestion de la documentacion y procesos de la contabilidad,
la estimacion presupuestal y la inspeccion de existencias, lo que impide
alcanzar los objetivos de rentabilidad y el nivel de competitividad necesarios

para sobrevivir en el mercado (Truijillo et al., 2021).

Finalmente, en 2022 se realiz6 el estudio cuantitativo y de disefio no
experimental incluyé a 30 negocios de la zona comercial de los Olivos. La
investigacion demostr6 una conexién directa e importante con la
administracion o gestién financiera y la ejecucion de las decisiones
gerenciales. Se concluy6 que una adecuada gestion financiera juega un papel
crucial en la toma de decisiones estratégicas, favoreciendo el desarrollo y
crecimiento del negocio. Ademas, se destacO que si se realiza una
administracion adecuada de las finanzas dentro de los estandares y
normativas establecidos esto tiene una alta probabilidad de éxito empresarial
en el mercado afectando de manera positiva el direccionamiento de la
empresa, para expandirse y conquistar mercados aun no explorados,

impulsando asi el desarrollo comercial (Dioses, 2022).



1.2 Bases teoricas

2.2.1 Gestion financiera

Rojas (2023) define que la gestion financiera es la encargada de hacer
funcionar la rentabilidad en las empresas optimizando los recursos y
maximizando los gastos, asi como el préspero crecimiento econémico y la
rentabilidad a través de estrategias que nos permitan diagnosticar los
principales indicadores financieros que den resultados favorables en el corto

y largo plazo en las empresas.

Vega (2018) afirma que la gestion financiera consiste en desarrollar
estrategias que puedan gestionar de manera adecuada los recursos de las
organizaciones, ante la competitividad en el ambito empresarial, es por ello
gue la gestién financiera es la encargada de direccionar, planear y prevenir
acciones de riesgo para asegurar la mejor continuidad de la institucion, asi
como de poder estar al tanto de los cambios globales y tener las herramientas

necesarias para hacer funcionar a las demas areas.

Laurente y Santoyo (2018) menciona que los factores principales de la gestion
financiera en las pequefias empresa, medianas y micro empresas (Mipyme)
es el poder acceder a un récord crediticio financiero, ya que es esencial en el
flujo de recursos que son canalizados por este, y tienen un grandes obstaculos
para poder obtener la aceptacion al sistema financiero, por ello se dice que la
gestion financiera de las (Mipyme) no tiene las principales herramientas para

poder crecer, ya que tienen desventajas en cuanto a las empresas ya



establecidas al no tener acceso a la banca comercial que

correspondientemente da el crédito formal.

Importancia de la gestion financiera.

Rivera y Begazo (2020) sefiala que en una sociedad, donde el consumo esta
globalizado, las finanzas y su correcto funcionamiento son un aspecto que
durante los ultimos afios cobra especial interés, tanto como a las empresas y
las personas, ante esto se resalta la importancia de la gestion financiera que
se ve reflejada en las instituciones financieras cuando se comienza a
diagnosticar los riesgos después de un analisis en la administracién en donde
existen diversas herramientas que son necesarios para el funcionamiento de
las empresas, por ejemplo el no contar con la tecnologia adecuada para los
procesos automatizados en la cual permita dar reporte de riesgos crediticios
para poder reconocer la rentabilidad de la empresa y la mejora en los servicios
a los clientes, ademas que con un manejo adecuado de la gestidon se puede

llevar un control mas efectivo en las areas de la organizacion.

Pinzén (2019) afirma que para la época actual es necesario tener
competencias en gestion financiera en los profesionales encargados de
direccionar las empresas, es relevante para Pinzon que la competencia es
prioritario en el mercado actual; la gestién financiera a tomado un gran
protagonismo para llegar a ser una empresa exitosa, de esa manera se
tomaran decisiones acertadas en las areas laborales correspondientes para

poder adquirir una operatividad eficiente, en ese sentido la importancia de



poder tener conocimientos adecuados en gestion financiera para prevenir

riesgos, mitigar errores, y ejecutar los procesos de manera eficaz.

Retos de la gestion financiera.

Capote et al., (2018) menciona que los procesos de cambios que se han ido
mostrando a lo largo de los afios se han manifestado en distintos ambitos,
como lo es lo social, econémico, politico, cientifico, y tecnolégico por lo cual
han surgido como un desafio de vital importancia tanto para el estado como
para el empresario, los obstaculos son lo suficientemente grandes que hacen
insuficiente los niveles de impacto de la gestion financiera y desarrollo social
gue se realiza desde el gobierno, ademas de no contar con los conocimientos
y herramientas que puedan solucionar todos estos temas de manera
organizada por lo que conlleva a un reto importante para la gestion financiera

en la actualidad poder superar y mejorar todas estas problematicas.

Guerrero (2003) indica que la gestion financiera es uno de las herramientas
de administracion que mayo impacto genera en las decisiones financieras
empresariales, para ello debe sobreponerse a diversos retos constantemente,
el tener que adecuarse continuamente a los cambios tecnoldgicos y globales
que se dan en diversos sectores importantes de la economia mundial, la
adecuacion de diversas tecnologias, la competencia agresiva de las

compaifiias y los desarrollos de nuevos modelos estratégicos de negocios.



Planificacion financiera

Valle (2020) argumenta que se trata de un comportamiento valioso ademas
de eficiente para el rubro empresarial, dado la rapidez de su adaptacion a las
circunstancias no favorables y particularidad de cada organizacion,
proporcionando beneficios sostenibles a lo largo del tiempo. Por ello, las
empresas deben llevar a cabo una planificacion financiera continua y
oportuna, con el propdsito de optimizar los procesos actuales, mejorar la salud
financiera y detectar las posibles zonas que puedan necesitar un apoyo y
atencion preferencial con la intencion incrementar el rendimiento y llegar a los

objetivos fijados.

Valera (2001) sefala que la elaboracion del area financiero se incorpora de
manera progresiva en los marcos de la elaboracion tactica de las companiias
empresariales como un instrumento que elevara la eficacia en la rendicién de
las gestiones empresariales, dado que en la competitividad de los mercados
exhiben constantes cambios e inestabilidades, la planificacion financiera se
convierte en una herramienta esencial para las empresas, permitiéndoles
mitigar riesgos y articular estrategias a través de sistemas presupuestarios,
este enfoque se posiciona como una herramienta crucial para las empresas

contemporaneas.

Control financiero
Dekker (2004) postula que el propésito central del control se puede definir
como la creacion de condiciones que estimulen a los participantes en las

relaciones interorganizacionales para alcanzar los resultados esperados,



tanto a nivel individual como en el contexto de equipos de trabajo, el control
se vuelve indispensable, especialmente cuando dos o mas compaiiias
establecen una red y comparten una parte de la empresa, con el fin de

prevenir acciones no deseadas, como el malgasto de recursos.

Tabango y Pizarro (2022) sefialan que el control se considera como una
herramienta valiosa para agilizar la toma de decisiones en una organizacion,
ya que proporciona resultados que permiten una comprension mas clara de
las acciones a emprender, a través del control contable, se asegura la
autenticidad y exactitud de la informacién actualizada de las empresas, la cual
sirve como base para realizar decisiones oportunas con el objetivo de

fomentar el logro de los objetivos organizativos.

Anélisis financiero

Nava (2009) sostiene que es la herramienta efectiva para evaluar el
desempefio econémico y financiero de una empresa ademas de permitir
comparar los resultados con los de otras empresas bien gestionadas en el
mismo sector. Este enfoque se centra en obtener relaciones cuantitativas
esenciales para la toma de decisiones, utilizando técnicas que transforman y

analizan datos contables para su interpretacion.

Por otro lado, Sierra (2019) explica que el analisis financiero se lleva a cabo
utilizando la informacién del Estado de Situacion Financiera, mientras que el
analisis economico se basa en el Estado de Resultados. La importancia del

analisis financiero radica en su capacidad para identificar aspectos
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econdémicos y financieros que reflejan las condiciones operativas de la
empresa, tales como liquidez, solvencia, endeudamiento, eficiencia,
rendimiento y rentabilidad. Esto facilita la toma de decisiones gerenciales,

econdmicas y financieras en el ambito empresarial.

2.2.2 Gestion comercial

Para Luque (2023) indica que la gestion comercial es la implementacion
correcta de estrategias de ventas ademas de ser una herramienta funcional
dentro de la empresa para poder acelerar el crecimiento del comercio ademas
de aportar de manera rapidez en los indicadores de los hegocios como lo son
la cobertura y la efectividad que son esenciales para el crecimiento de los
negocios, siendo la gestion comercial pilar para el entendimiento de la oferta

y demanda en las tacticas de ventas.

Segun Perdigdn (2020) menciona que la gestion comercial se posiciona como
algo fundamental que proporciona las herramientas necesarias para mejorar
la efectividad, eficiencia, competitividad dentro de las organizaciones ademas
de obtener una reaccién positiva en la atencion al cliente en las ofertas que
se puedan desarrollar a través del marketing y la mejora en la tecnologia para
tener un mejor conocimiento de las necesidades basicas en el mercado en

base a sus reaccidn sobre sus estandares de satisfaccion.

Importancia de la gestiéon comercial
Farfan y Alegre (2021) sefialan que el proposito es examinar los desafios que

enfrentara Perud en el ambito del comercio exterior hacia el afio 2030. Para

11



ello, se empleé una tipologia documental con un disefio bibliografico,
investigando un objeto de estudio vinculado a los futuros eventos econémicos
de la presente década. En este contexto, se utilizé el método analitico-

sintético. (leer la cita, no explica bien la importancia)

Salazar (2020) indica que es un tema muy relevante que no podemos pasarlo
por alto, puesto que contiene una gran serie de técnicas y herramientas que
sirven a la empresa, con la finalidad de poder conocer la propuesta comercial.
Dentro de esta importancia se encuentra una caracteristica muy importante,
es conllevar un estudio del mercado, mediante una buena gestion comercial
gue se pueda dirigir de una manera correcta a un equipo comercial, con la

finalidad de brindar fuerzas, para llegar al objetivé de satisfacer al cliente.

Retos de la gestion comercial

Reyes (2022) sostiene que tanto los paises como las empresas privadas han
reprogramado y redirigido sus adquisiciones planificadas de bienes y servicios
tecnoldgicos conforme a las demandas actuales del mercado. Esto representa
un desafio significativo para las empresas. En este contexto, la gestion
comercial debera afrontar como principales retos la crisis, la innovacion y las
tendencias emergentes, que se convertiran en pilares esenciales para la toma

de decisiones estratégicas.

Diaz y Osorio (2020) mencionan que autores como Tomassian (2010) que

Colombia y sus empresas, no tienen claro a que quieren llegar y saber cuales
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son sus puntos claves a tener en cuenta a la hora de realizar un mejoramiento

significativo, tanto a los procesos de desarrollo, procesos internos y externos.

Organizacion comercial

Ponce (2017) postula que una de las funciones mas fundamentales en
cualquier empresa, independientemente de su tamafio, es la Gestion
Comercial, su propdésito es abrir la organizacién al entorno externo, abordando
diversas responsabilidades como la satisfaccion del cliente, la participacion en
el mercado, el aumento de las ventas, la coordinacion de las actividades de
marketing, la capacitacion del personal, y la mejora de los procesos
administrativos, en este conjunto de tareas, se orienta hacia la consecucién

de la rentabilidad, que a su vez impulsa el crecimiento de la empresa.

Herrero (2011) alude sobre la gestion comercial, esta representa la funcion
encargada de gestionar la interaccion entre la organizacién y el mercado, al
analizar esta perspectiva desde el punto de vista del proceso productivo, la
gestion comercial podria ser vista como la etapa final de dicho proceso, esto
se debe a que a través de esta actividad, la empresa pone a disposicién del
mercado sus productos y/o servicios a cambio de un valor monetario, logrando
asi una integracion completa de dos componentes clave del marketing: el

producto y el precio.

Estrategia comercial
Arechavaleta (2015) indica que la estrategia comercial, también referidas

como estrategias de mercadeo, comprenden acciones meticulosamente
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planificadas y organizadas que se implementan con el propdsito de alcanzar
objetivos especificos vinculados al ambito de la mercadotecnia, estos
objetivos pueden abarcar desde la introduccién de un nuevo producto hasta

el incremento de las ventas o la consecuciéon de una mayor cuota de mercado.

Sanchez y De la Nuez-Hernandez (2020) mencionan que la estrategia de
promocién desempefia un papel fundamental dentro de la estrategia global de
comunicacién, siendo un pilar clave en la estrategia de productos-mercados
que respalda la vision global de la empresa, esta estrategia abarca la
configuracion de una fuerza de ventas efectiva, que implica la definicion de su
tamafio, modos de operacién, sistemas de remuneracién, entre otros
aspectos, asimismo, engloba la publicidad como medio de comunicacion entre
la empresa y el consumidor, donde la eleccion cuidadosa de mensajes,
canales de difusion y soportes constituye otro elemento significativo, las
decisiones relacionadas con la publicidad en el punto de venta y las
estrategias para incentivar a consumidores o intermediarios, como los
sistemas de descuentos o el respaldo publicitario a distribuidores, son

igualmente cruciales en este ambito.

Gestion de ventas

Diaz et al. (2019) menciona que la gestion de ventas engloba una serie de
procedimientos y actividades que abarcan aspectos administrativos,
estratégicos, tacticos y operativos en diversas areas de una empresa, como
finanzas, marketing, operaciones y recursos humanos. Estas actividades

estan interconectadas de manera integral con el propésito de comercializar
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eficientemente un producto o servicio. Una gestion de ventas adecuada
posibilitara el desarrollo, cumplimiento y evaluacion de un proceso de ventas
gue la empresa considere relevante y necesario para alcanzar sus metas y

objetivos.

En ese sentido Soto y Ortega (2021) sefialan que el vinculo entre las ventas
y la mercadotecnia es crucial para el progreso empresarial, en un entorno
comercial altamente competitivo, lograr que una nueva marca sea aceptada y
preferida por los clientes puede ser desafiante pero no imposible, para ello, es
esencial enfocarse en captar la atencion del cliente y persuadirlo para que
realice la compra, el andlisis de entrevistas y la investigacion documental
sugieren la importancia de seguir estrategias de ventas para obtener mejores
resultados, entre estas estrategias clave se encuentran la implementacion de
una mezcla de mercadotecnia adecuada (producto, precio, plaza y
promocién), la instauracion de procesos para la pre y post venta, la atencion

cuidadosa a las necesidades del cliente y una eficiente atencion al cliente.

1.3 Definicién de términos basicos

Gestion

Pefia et al. (2022) mencionan que, segun autores como Chiavenato (2006), la
realizacion de acciones con el objetivo de obtener ciertos resultados debe

llevarse a cabo de la manera mas eficaz y economica posible.
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Calidad del servicio

Marysela y Milangela (2016) vinculado con el valor y la satisfaccion del cliente;
el cliente es la persona que debe salir satisfecho, después de consumir en tu
local, para llegar a este propadsito, el servicio de calidad junto al personal y el

producto final, es primordial para llegar a una calidad eficaz.

Comercio

Se define como emprendimiento o negocio que se hace comprando y
vendiendo o permutando mercancias. También como comunicacion y trato
con pueblo a otros, con una finalidad de tener una circulacién de productos

(Real Academia de la Lengua Espafiola, 2005).

Acto Juridico

Martinez (2014) define esta actividad como el proceso mediante el cual los
individuos llevan a cabo intercambios de bienes y servicios con fines de lucro.
En este contexto, se generan actividades que crean derechos y obligaciones

legalmente exigibles.

Marketing

Philip (1999) sostiene que una de las contribuciones mas significativas del
marketing moderno ha sido guiar a las empresas a valorar la importancia de
transformarse de organizaciones centradas en el producto a entidades
enfocadas en el mercado y en las necesidades del consumidor. Con una

finalidad de nuevas perspectivas de ventas en el mercado actual, con ideas
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con la cual el mercado quiera sobrevivir a una crisis de una alta demanda de
competencia.

La economia

Galbraith (2009) menciona que las ideas econdmicas tienen un acuerdo en
gue la economia, tal como hoy se le teoriza, esta alimentando a una obsesiva
preocupacion por el futuro. En Estados Unidos, cada mes, supuestas
autoridades exponen sus opiniones acerca de la percepcidon economica y

también sobre disposiciones sociales y politicos.

1.3.7 Las MYPES
Mares (2013) destaca la importancia de las micro y pequefias empresas como
organizaciones empresariales, ya sean de caracter individual o juridico, cuya

finalidad es promover el desarrollo de actividades econémicas de toda indole.

Mercado

Silva (2021) define este concepto como un grupo de consumidores
potenciales que comparten una necesidad o deseo especifico y que estan
dispuestos y capacitados para realizar un intercambio que satisfaga dicha
necesidad o deseo. Esto implica que, para lograr un mercado exitoso, es
fundamental centrarse en los individuos, teniendo en cuenta tanto sus

preferencias como sus requerimientos.

1.3.9 Finanzas
Picado y Ortiz (2018) menciona que autores como Merton y Bodie (1999) que

las finanzas se les consideran como una rama de la economia enfocada en el
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estudio de la obtencion de capital destinado a futuras inversiones en bienes

productivos.

1.3.10 Control Interno
Se encarga de anticipar posibles riesgos, irregularidades y casos de
corrupcion con el proposito de lograr de manera coherente los objetivos y

politicas institucionales (Contraloria General de la Republica, 2014).
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CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1 Formulacién de la Hipotesis
2.1.1 Hipotesis General
Se presenta una relacion significativa y positiva entre la gestion financiera y la

gestion comercial en empresas mayoristas de la ciudad de Iquitos afio 2024.

2.1.2 Hipotesis Especifica

a) Se presenta una relacion significativa y positiva entre la planificacion
financiera y la gestion comercial en empresas mayoristas de la ciudad
de Iquitos afio 2024.

b) Se presenta una relacion significativa y positiva entre el control
financiero y la gestién comercial en empresas mayoristas de la ciudad
de Iquitos afio 2024.

c) Se presenta una relacién significativa y positiva entre el analisis
financiero y la gestién comercial en empresas mayoristas de la ciudad

de lquitos afio 2024.
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2.2 Variables y su operacionalizacion

Variable Definicion Tipo Indicadores Escala Categoria Valores Medio de
Conceptual de Verificacién
medicion
Gestion Ante la rivalidad en | Cuantitativa | e Planificacién | Ordinario | e Relevante e Relevante Cuestionario
Financiera el ambito financiera 41 a 50
empresarial, se e Control e Poco puntos
desarrollaron financiero relevante e Poco
estrategias para el e Andlisis relevante de
buen financiero 30a20
funcionamiento de e Nada puntos
recursos (Vega, Relevante e Nada
2018) relevante O a
17 puntos
Gestion Proporciona Cuantitativo ° Ordinario | e Relevante | e Relevante Cuestionario
Comercial herramientas para Organizacion 41 a 50
la correcta e Estrategia e Poco puntos
efectividad y comercial relevante e Poco
competitividad e Ventas e Nada relevante de
dentro de las Relevante | 30a 20
instituciones puntos
(Perdigén, 2020) e Nada
relevante O a
17 puntos
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CAPITULO Ill: METODOLOGIA
3.1 Tipo y Disefio.
Fue de tipo cuantitativo, para Hernandez et al. (2003), el enfoque cuantitativo
tiene como finalidad recopilar y analizar los datos para poder responder las
interrogantes del estudio y de esa manera poder comprobar las hipétesis ya
establecidas anteriormente, ademas de contar con las herramientas

estadisticas para un conteo mas preciso y detallado.

El estudio fue de tipo observacional, Anguera et al. (2018), menciona que los
trabajos que se realizan con la metodologia observacional tienen un aporte
fundamental para poder explicar algunos comportamientos que son
perceptibles, ya que el ser humano presenta varias facetas que se pueden
identificar observando de manera detenida en cada contexto, o situaciones en
la cual tengan determinadas reacciones, ocupando el ambito académico,

empresarial y social.

El estudio fue de disefio no experimental correlacional, para Guillen et al.
(2020), tiene como propdsito la medicién del grado de asociacion entre las
variables, si tienen algun tipo de relacion o vinculacion de acuerdo a la
investigacion, ademas que las correlaciones pueden ser tanto positivas como
negativas y es de disefio no experimental porque no se realiza la manipulacion
de variables, aunque no se llega a establecer las causas si se logran poder

comprobar la existencia de la relacion entre uno o mas variables.
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3.2 Disefio Muestral
3.2.1 Poblacion
Comprende a empresas mayoristas de la ciudad de Iquitos, las cuales se

estiman en un nimero de 150 organizaciones.

3.2.2 Muestra
Asciende a 75 de empresas mayoristas encuestadas, la cual fue calculados

utilizando la siguiente formula:

Calculo de la muestra

Formula

Z: Nivel de confianza fijado 90% (Z=1.96)
P: Proporcién poblacional 50% (P= 0.50)
E: Error de estimacion fijado 8% (E= 0.08)

N: Poblacién recogida (N= 150)

Z2 x P(1 — P)(N)

T EEN-1)+22(P)(1-P)
Calculo
~ 1.962 x 0.50(1 — 0.50)(150)
M= 0.082(150 — 1) + 1.962(0.50)(1 — 0.50)
Resultado

75 empresas mayoristas.
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3.2.3 Muestreo o seleccion de muestra

La investigacion empled un enfoque probabilistico, lo que garantizé que todos
los individuos de la muestra tuvieran la oportunidad de participar. Segun
Vazquez (2017), el muestreo probabilistico implica seleccionar individuos de
una poblacion de manera aleatoria, asegurando que cada uno tenga la misma

probabilidad.

Criterios de seleccion
Se selecciond de prioridad a las empresas mayoristas de la ciudad de Iquitos,

para reflejar su manejo de las operaciones financieras y comerciales.

Criterio de inclusion
Se incluye a las empresas que presenten la disposicion de participar y sobre
las cuales los investigadores tienen acceso por medio de los encargados o

duenios del local.

Criterio de exclusion
Se excluye a las empresas que no presenten disposicion de participar y sobre

las cuales los investigadores no presenten nexos comerciales.

3.3 Procedimiento de recoleccion de datos
El procedimiento se llevd a cabo con los siguientes pasos:
1. Se elaboro el formulario y se proyectd de manera fisica y virtual.

2. Se identifico el padron de empresas mayoristas.
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3. A través de su gestor comercial, se solicitd su implicacion en la
investigacion.

4. Se socializaron los objetivos y finalidades de la investigacion.

5. Se verifico el correcto llenado del instrumento, el cual se presento en
formato fisico.

6. Los datos recolectados fueron registrados en formato de Excel.

Técnica
Para la investigacion, se utilizdé la técnica de la encuesta con el fin de
recolectar la informacion necesaria acerca de las variables en los empresarios

mayoristas de la ciudad de Iquitos.

Instrumento
El instrumento utilizado para recopilar datos fue a través de un cuestionario,
gue constaba de 24 preguntas cerradas, planteadas con el propdsito de lograr

los objetivos de investigacion.

Confiabilidad del Instrumento
El coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach, calculado mediante el
software estadistico SPSS v.27, arrojé un valor de 0.917, lo cual se considera

un indicador de confiabilidad excelente de acuerdo con criterios cualitativos.
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Tabla 1. Fiabilidad del instrumento

Confiabilidad
Alfa Cronbach N Elem.

0.917 24

Fuente: Analisis estadistico spss

3.4 Procesamiento y andlisis de los datos

Se llevo a cabo con las siguientes acciones:

1.

Los datos recolectados se sometieron a la técnica de tabulacién para
obtener informacién precisa a través de graficos que mostraran el impacto

de cada dato.

. A través de la técnica estadistica, se midi6 el impacto de cada respuesta.

. Se elaboraron graficos estadisticos segun cada respuesta obtenida y se

explico detalladamente cada resultado.

. Los datos obtenidos fueron analizados cuidadosamente y comparados con

investigaciones anteriores.

. Se realizo6 la prueba de normalidad y de correlacion estadistica.

. Se elaboraron las conclusiones y sugerencias en funcion de los objetivos

del estudio.

. Todos los resultados fueron registrados en el informe final.

3.5 Aspectos éticos

Se garantizé el anonimato de los participantes con fines académicos.

Asimismo, los datos requeridos no afectaron la confidencialidad de los datos

sensibles de las empresas participantes y el tema no presentd conflicto ético

alguno.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1 Identificaciéon

Tabla 2. Tipo de participacion empresa

Tipo de
Participacion Frecuencia %
empresa
Propietario 49 65%
Gestor de empresa 26 35%
Total 75 100%

Fuente: encuesta aplicada

Figura 1 Tipo de Participacion empresa

4 . N
TIPO DE PARTICIPACION

= Propietario

m Gestor de empresa

- %

Al identificar el tipo de participacion en la empresa de los participantes se

observa que 65% son propietario y 35% son gestores de empresa.
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Tabla 3. Genero del propietario o representante

Genero del

propietario o Frecuencia %

representante
Masculino 42 56%
Femenino 33 44%
Total 75 100%
Fuente: encuesta aplicada
Figura 2 Género del propietario o representante
4 . L N

Género del propietario o representante
empresarial

\_ J

Al consultar el género del propietario o representante de

observa que el 44%es masculino y el 56% es femenino.
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Tabla 4. Anos en el rubro

Afios en el Rubro Frecuencia %
0a3 8 11%
3ab 11 15%
5a6 8 11%
7a9 9 12%
Mas de 10 afios 39 52%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 3 Afios en el rubro

4 ~ N
Afos en el rubro

mQa3
m3ab5

5a6
m7a9

= Mas de 10 afios

\_ J

Al indagar los afios en el rubro el 11% indica tener entre 0 a 3 afos, el 14%
entre 3 a 5 afios, el 11% entre 5 a 6 afos, el 12% de 7 a9 aflos y el 39%

mas de 10 afos.
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4.2 Analisis descriptivo variables gestion financiera

Tabla 5. La organizacion cuenta con un proceso estructurado y efectivo para la planificacion financiera
a corto y largo plazo

La organizacibn cuenta con un
proceso estructurado y efectivo para

la planificacion financiera a corto y Frecuencia %
largo plazo

Muy en desacuerdo 10 13%
Algo en desacuerdo 14 19%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 12 16%
Algo de acuerdo 24 32%
Muy de acuerdo 15 20%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 4 La organizacion cuenta con un proceso estructurado y efectivo para la planificacion financiera
a corto y largo plazo

4 N

= Muy en desacuerdo

m Algo en desacuerdo
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Al consultar si la organizacién cuenta con un proceso estructurado y efectivo
sobre la programacion presupuestal en un corto corto y largo plazo el 13%
estd muy en desacuerdo, el 19% responde que esta algo en desacuerdo, un
16% respondi6 estar ni de acuerdo ni en desacuerdo, un 32% esta algo de

acuerdo y un 20% se encuentra muy de acuerdo.
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Tabla 6. La planificacién financiera garantiza las operaciones comerciales en la empresa

La planificacion financiera garantiza las

operaciones comerciales en la empresa Frecuencia %

Muy en desacuerdo 7 9%

Algo en desacuerdo 11 15%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 22 29%
Algo de acuerdo 18 24%
Muy de acuerdo 17 23%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 5 La planificacién financiera garantiza las operaciones comerciales en la empresa

Al preguntar si la planificacion financiera garantiza las operaciones
comerciales en la empresa, un 9% estd en muy en desacuerdo, el 15%
responde que esta algo en desacuerdo, el 29% ni de acuerdo ni en

desacuerdo, el 24% esta algo de acuerdo y el 23% muy de acuerdo.

Tabla 7. La planificacion financiera garantiza en pago oportuno de compromisos por parte de su
empresa

La planificacion financiera garantiza en
pago oportuno de compromisos por parte Frecuencia %
de su empresa

Muy en desacuerdo 2 3%

Algo en desacuerdo 12 16%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 14 19%
Algo de acuerdo 13 17%
Muy de acuerdo 34 45%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada
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Figura 6 La planificacién financiera garantiza en pago oportuno de compromisos por parte de su
empresa
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Al averiguar si la planificacion financiera garantiza en pago oportuno de
compromisos por parte de su empresa en la cual se puede observar que el
3% indica que estd en muy en desacuerdo, ademas también se observa el
16% algo en desacuerdo, en lo que respecta el 19% ni de acuerdo ni en
desacuerdo, otros encuestados indican que 17% esta algo de acuerdo, en lo

gue se percibe también el 45% esta muy de acuerdo.
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Tabla 8. Las decisiones financieras se basan en analisis detallados que consideran diversos
escenarios y riesgos potenciales

Las decisiones financieras se basan en
analisis detallados que consideran Frecuencia %
diversos escenarios y riesgos potenciales

Muy en desacuerdo 8 11%
Algo en desacuerdo 10 13%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 21 28%
Algo de acuerdo 26 35%
Muy de acuerdo 10 13%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 7 Las decisiones financieras se basan en andlisis detallados que consideran diversos
escenarios y riesgos potenciales
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Al indagar sobre las decisiones financieras se basan en analisis detallados
que consideran diversos escenarios y riesgos potenciales, el 11% indicé que
esta muy en desacuerdo, el 13% algo desacuerdo, el 28% ni de acuerdo ni en

desacuerdo, el 35% algo de acuerdo, el 13% muy de acuerdo.
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Tabla 9. Existe un sistema robusto de control interno que garantiza la precision y confiablidad de la
informacién financiera

Existe un sistema robusto de control interno

gue garantizala precisién y confiabilidad de la Frecuencia %
informacién financiera

Muy en desacuerdo 10 13%
Algo en desacuerdo 8 11%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 17 23%
Algo de acuerdo 20 27%
Muy de acuerdo 20 27%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 8 Existe un sistema robusto de control interno que garantiza la precision y confiabilidad de la
informacion financiera
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Al consultar si existe un sistema robusto para un necesario registro y
adecuado control interno que es fundamental para confirmar con mayor
confiabilidad y eficacia la informacion financiera, se puede corroborar que un
13% esta en muy en desacuerdo, ademas que se observa que el 11% algo en
desacuerdo, como también en lo que respecta el 23% ni de acuerdo ni en
desacuerdo, también podemos verificar que el 27% algo de acuerdo, por su

parte el 27% muy de acuerdo.
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Tabla 10. En su entidad hay un control adecuado de ingresos y egresos en la empresa

En su entidad hay un control adecuado

de ingresos y egresos en la empresa Frecuencia %
Muy en desacuerdo 3 4%
Algo en desacuerdo 12 16%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 9 12%
Algo de acuerdo 23 31%
Muy de acuerdo 28 37%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 9 En su entidad hay un control adecuado de ingresos y egresos
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Al preguntar si en su entidad hay un control adecuado de ingresos y egresos
en la empresa, en lo que respecta hay 4% esta muy en desacuerdo, por otro
lado tenemos un 16% que esta algo en desacuerdo, ademas que podemos
observar un 12% ni de acuerdo ni en desacuerdo, el encuestado percibe un

31% algo de acuerdo, finalmente observamos un 37% muy de acuerdo.
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Tabla 11. En su empresa se establecen politicas que aseguren el adecuado control de las
transacciones econémicas producto de las operaciones comerciales

En su empresa se establecen politicas que
aseguren el adecuado control de las

transacciones econémicas producto de las Frecuencia %
operaciones comerciales

Muy en desacuerdo 7 9%
Algo en desacuerdo 18 24%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 7 9%
Algo de acuerdo 25 33%
Muy de acuerdo 18 24%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 10 En su empresa se establecen politicas que aseguren el adecuado control de

las transacciones
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Al preguntar si la empresa se establecen politicas que aseguren el adecuado

control de las transacciones economicas producto de las operaciones

comerciales, podemos observar que el 10% esta muy en desacuerdo, ademas

que un 24% algo en desacuerdo, por otra parte tenemos un 9% que no esta

ni de acuerdo ni en desacuerdo, también observamos un 33% que esta algo

de acuerdo y para finalizar observamos un 24% muy de acuerdo.
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Tabla 12. En su entidad se controlan adecuadamente las transacciones financieras producto de
adquisiciones y ventas

En su entidad se controlan adecuadamente
las transacciones financieras producto de Frecuencia %
adquisiciones y ventas

Muy en desacuerdo 7 9%

Algo en desacuerdo 11 15%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 14 19%
Algo de acuerdo 23 31%
Muy de acuerdo 20 27%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 11 En su entidad se controlan adecuadamente las transacciones financieras producto de
adquisiciones y ventas
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Al inquirir si en su entidad se controlan adecuadamente las transacciones
financieras producto de adquisiciones y ventas, se puede observar que un
9% estad muy en desacuerdo, en lo que respecta al otro indicador hay un 15%
algo en desacuerdo, como también podemos verificar un 19% ni de acuerdo
ni en desacuerdo, tenemos un importante porcentaje de 30% algo de acuerdo,

también se percibe que hay 27% muy de acuerdo.
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Tabla 13. Se lleva a cabo un analisis exhaustivo de los estados financieros para comprender la salud
financiera de la organizacion

Figerdel/h a cabo un analisis exhaustivo de los
estados financieros para comprender la salud Frecuencia %
financiera de la organizacion

Muy en desacuerdo 8 11%
Algo en desacuerdo 11 15%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 19 25%
Algo de acuerdo 19 25%
Muy de acuerdo 18 24%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 12 Se lleva a cabo un analisis exhaustivo de los estados financieros
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Al consultar si realizan de manera adecuada los analisis exhaustivos para una
mejor toma de decisiones sobre los estados financieros y poder comprender
una salud financiera estable de la empresa, podemos observar que ha un 11%
esta muy en desacuerdo, ademas que se percibe un 15% algo en desacuerdo,
en lo que respecta hay un 25% ni de acuerdo ni en desacuerdo, también se
verifica que tenemos un 25% algo de acuerdo y para finalizar hay 24% muy

de acuerdo.
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Tabla 14. Las actividades comerciales toman en cuenta los resultados del analisis financiero para

ejecutarse

Las actividades comerciales toman en cuenta

los resultados del analisis financiero para Frecuencia %
ejecutarse

Muy en desacuerdo 7 9%
Algo en desacuerdo 13 17%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 19 25%
Algo de acuerdo 25 33%
Muy de acuerdo 11 15%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 13 Las actividades comerciales toman en cuenta los resultados del analisis financiero
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Al averiguar si las actividades comerciales toman en cuenta los resultados del

analisis financiero para ejecutarse, podemos observar que un 9% esta muy en
desacuerdo, por otro lado, obtenemos un 18% algo en desacuerdo, ademas
tenemos un 25% ni de acuerdo ni en desacuerdo, en lo que respecta a los

demas encuestados tenemos un 33% algo de acuerdo, para finalizar tenemos

un 15% muy de acuerdo.
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Tabla 15. Se implementa un andlisis a los resultados financieros de manera adecuada

Se implementa un analisis a los resultados

financieros de manera adecuada Frecuencia %

Muy en desacuerdo 5 7%

Algo en desacuerdo 14 19%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23 31%
Algo de acuerdo 20 27%
Muy de acuerdo 13 17%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 14 Se implementa un analisis a los resultados financieros de manera adecuada
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Al averiguar si implementaron un analisis a los resultados financieros de
manera adecuada, hay un 7% indicé estar muy en desacuerdo, también
observamos un 19% algo en desacuerdo, asi mismo en lo que respecta al
encuestado encontramos un 31% ni de acuerdo ni en desacuerdo, se percibe

el 27% algo de acuerdo, para finalizar obtenemos un 17% muy de acuerdo.
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Tabla 16. La interpretacion de los resultados financieros se realiza de manera clara, facilitando la toma

de decisiones informadas

Lainterpretaciéon de los resultados financieros
se realiza de manera clara, facilitando la toma Frecuencia
de decisiones informadas

%

Muy en desacuerdo 6
Algo en desacuerdo 14
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 22
Algo de acuerdo 22
Muy de acuerdo 11
Total 75

8%
19%
29%
29%
15%

100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 15 La interpretacion de los resultados financieros se realiza de manera clara, facilitando la toma

de decisiones informadas
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Al inquirir sobre la interpretacion de los resultados financieros se realiza de

manera clara, facilitando la toma de decisiones informadas, observamos un

8% indica estar muy en desacuerdo, ademas obtenemosl19% algo en

desacuerdo, asi mismo un 29% ni de acuerdo ni en desacuerdo, por otra parte

tenemos 29% algo de acuerdo, para concluir respectado a los encuestados

tenemos 15% muy de acuerdo.
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4.3 Analisis descriptivo variables gestion Comercial

Tabla 17. La estructura organizativa de la empresa facilita la comunicacion efectiva los diferentes

departamentos y equipos comerciales.

La estructura organizativa de la empresa facilita la

comunicacion efectiva entre los diferentes Frecuencia %
departamentos y equipos comerciales.

Muy en desacuerdo 5 7%
Algo en desacuerdo 9 12%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 15 20%
Algo de acuerdo 33 44%
Muy de acuerdo 13 17%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 16 La estructura organizativa de la empresa facilita la comunicacion efectiva entre los

diferentes departamentos y equipos comerciales.
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Al consultar sobre la estructura organizativa que se emplea dentro de la

empresa facilita la comunicacion efectiva entre los diferentes departamentos

y equipos comerciales, encontramos que un 7% indico estar muy en

desacuerdo, ademas de los demas encuestados con un 12% algo en

desacuerdo, asi mismo obtuvimos un 20% ni de acuerdo ni en desacuerdo,

por otra parte, pudimos observar un porcentaje de 44% algo de acuerdo,

finalmente tenemos un 17% muy de acuerdo.
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Tabla 18. La asignacion de roles y responsabilidades en la organizacion comercial esta claramente
definida, promoviendo la eficiencia en la ejecucion de tareas.

La asignacion de roles y responsabilidades en la
organizacién comercial esta claramente definida,

promoviendo la eficiencia en la ejecucion de Frecuencia %
tareas.

Muy en desacuerdo 6 8%
Algo en desacuerdo 7 9%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 12 16%
Algo de acuerdo 26 35%
Muy de acuerdo 24 32%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 17 La asignacion de roles y responsabilidades en la organizacion comercial esta
claramente definida, promoviendo la eficiencia en la ejecucion de tareas.
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Al consultar sobre la asignacion de roles y responsabilidades en la
organizacion comercial esta claramente definida, promoviendo la eficiencia en
la ejecucién de tareas, por su parte en lo que respecta un 8% esta muy en
desacuerdo, ademas podemos observar 9% algo en desacuerdo, también
identificamos un 16% ni de acuerdo ni en desacuerdo, asi mismo los
encuestado perciben un 35% algo de acuerdo, para finalizar existe un 32%

muy de acuerdo.
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Tabla 19. Se fomenta un ambiente de trabajo colaborativo dentro del equipo comercial, promoviendo

la sinergia y el intercambio de ideas

Se fomenta un ambiente de trabajo colaborativo

dentro del equipo comercial, promoviendo la sinergia Frecuencia %
y el intercambio de ideas

Muy en desacuerdo 7 9%
Algo en desacuerdo 9 12%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 15 20%
Algo de acuerdo 22 29%
Muy de acuerdo 22 29%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 18 Se fomenta un ambiente de trabajo colaborativo dentro del equipo comercial, promoviendo

la sinergia y el intercambio de ideas
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Al preguntar si se fomenta un ambiente de trabajo colaborativo dentro del

equipo comercial, promoviendo la sinergia y el intercambio de ideas,

observamos que hay un 10% estar muy en desacuerdo, ademas en lo que

respecta al 12% algo en desacuerdo, asi mismo visualizamos un 20% ni de

acuerdo ni en desacuerdo, también se detalla un 29% algo de acuerdo, por

otra parte observamos que hay un 29% muy de acuerdo.
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Tabla 20. La empresa cuenta con sistemas y tecnologias que respaldan eficientemente las
operaciones comerciales diarias.

La empresa cuenta con sistemas vy
tecnologias que respaldan eficientemente Frecuencia %
las operaciones comerciales diarias.

Muy en desacuerdo 8 11%
Algo en desacuerdo 11 15%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 7 9%

Algo de acuerdo 22 29%
Muy de acuerdo 27 36%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 19 La empresa cuenta con sistemas y tecnologias que respaldan eficientemente
las operaciones comerciales diarias.
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Al indagar si la empresa cuenta con sistemas y tecnologias que respaldan
eficientemente las operaciones comerciales diarias, asi mismo un 11% indico
estar muy en desacuerdo, también pudimos observar que hay un 15% algo en
desacuerdo, por otra parte, a si el encuestado percibe un 9% ni de acuerdo ni
en desacuerdo, ademas hay un 29% algo de acuerdo, para finalizar

observamos un 36% muy de acuerdo.

44



Tabla 21. La estrategia comercial de la empresa esté alineada con los objetivos generales del negocio
y responde de manera agil a los cambios en el mercado.

La estrategia comercial de la empresa esta alineada
con los objetivos generales del negocio y responde Frecuencia %
de manera agil alos cambios en el mercado.

Muy en desacuerdo 3 4%
Algo en desacuerdo 3 4%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 16 21%
Algo de acuerdo 25 33%
Muy de acuerdo 28 37%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 20 La estrategia comercial de la empresa esta alineada con los objetivos generales del
negocio y responde de manera &gil a los cambios en el mercado.
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Al consultar si la estrategia comercial que usa la empresa esta alineada con
los objetivos generales del negocio y responde de manera &gil a los cambios
en el mercado, obtuvimos que un 4% indica estar muy en desacuerdo, del
mismo modo hay un 4% algo en desacuerdo, también obtuvimos un 22% ni
de acuerdo ni en desacuerdo, por su parte en lo que respecta a los
encuestados 33% algo de acuerdo, asi mismo de acuerdo a los encuestados

hay un 37% muy de acuerdo.
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Tabla 22. Se lleva a cabo un analisis regular del entorno competitivo para ajustar y mejorar
continuamente la estrategia comercial

Se lleva a cabo un analisis regular del entorno
competitivo para ajustar y mejorar continuamente la Frecuencia %
estrategia comercial.

Muy en desacuerdo 2 3%
Algo en desacuerdo 5 7%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 23 31%
Algo de acuerdo 19 25%
Muy de acuerdo 26 35%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 21 Se lleva a cabo un andlisis regular del entorno competitivo para ajustar y
mejorar continuamente la estrategia comercial.
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Al inquirir con los encuestados sobre si se lleva a cabo un analisis regular del
entorno competitivo para ajustar y de esa manera mejorar continuamente la
estrategia comercial, pudimos obtener que un 3% indica estar muy en
desacuerdo, ademas observamos que un 7% algo en desacuerdo, también
encontramos que hay un 30% ni de acuerdo ni en desacuerdo, asi mismo hay

un 25% algo de acuerdo, de la misma manera hay un 35% muy de acuerdo.
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Tabla 23. La empresa cuenta con una propuesta de valor clara y diferenciada que destaca sus
productos en el mercado

La empresa cuenta con una propuesta de valor
clara y diferenciada que destaca sus productos Frecuencia %
en el mercado.

Muy en desacuerdo 2 3%
Algo en desacuerdo 7 9%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 19 25%
Algo de acuerdo 31 41%
Muy de acuerdo 16 21%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 22 La empresa cuenta con una propuesta de valor clara y diferenciada que destaca
sus productos en el mercado.
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Al investigar con respecto a si la empresa cuenta con una propuesta de valor
clara y diferenciada que destaca sus productos en el mercado competitivo, asi
mismo un 3% indico estar en desacuerdo, asi que hay un 9% algo en
desacuerdo, también podemos observar un 25% ni de acuerdo ni en
desacuerdo, de la misma manera podemos verificar que hay 41% algo de

acuerdo, de esta manera hay un 21% muy de acuerdo.
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Tabla 24. Las estrategias de precios, promocion y distribucion se disefian de manera integral para
maximizar la competitividad y rentabilidad.

Las estrategias de precios, promociéon vy
distribucion se disefian de manera integral para Frecuencia %
maximizar la competitividad y rentabilidad.

Muy en desacuerdo 4 5%
Algo en desacuerdo 6 8%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 13 17%
Algo de acuerdo 23 31%
Muy de acuerdo 29 39%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 23 Las estrategias de precios, promocion y distribucion se disefian de manera integral
para maximizar la competitividad y rentabilidad.
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Al consultar si las estrategias de precios, promocién y distribucion se disefian
de manera integral para maximizar la competitividad y rentabilidad,
observamos que hay un 5% indico estar muy en desacuerdo, asi mismo
podemos corroborar que hay 8% algo en desacuerdo, de igual modo
obtuvimos un 17% ni de acuerdo ni en desacuerdo, de la misma manera hay

un 31% algo de acuerdo, de esta forma hay un 39% muy de acuerdo.
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Tabla 25. El equipo de ventas esta bien capacitado y posee las habilidades necesarias para
comprender las necesidades del cliente y ofrecer soluciones efectivas.

El equipo de ventas esta bien capacitado y posee
las habilidades necesarias para comprender las

necesidades del cliente y ofrecer soluciones Frecuencia %
efectivas.

Muy en desacuerdo 8 11%
Algo en desacuerdo 15 20%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 12 16%
Algo de acuerdo 23 31%
Muy de acuerdo 17 23%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 24 El equipo de ventas esta bien capacitado y posee las habilidades necesarias para

comprender las necesidades del cliente y ofrecer soluciones efectivas.
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Al indagar sobre el equipo encargado de ventas esta bien capacitado y posee
las habilidades necesarias y adecuadas que se necesitan para comprender
las necesidades del cliente y ofrecer soluciones efectivas cuando hay
problemas, un 11% esta muy en desacuerdo, 20% algo de acuerdo, 16% ni

de acuerdo ni en desacuerdo, 30% algo de acuerdo, 23% muy de acuerdo.
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Tabla 26. Se realiza un seguimiento sistematico de los clientes y oportunidades de v entas,
asegurando una gestion efectiva del embudo de ventas.

Se realiza un seguimiento sistematico de los
clientes y oportunidades de ventas, asegurando Frecuencia %
una gestién efectiva del embudo de ventas.

Muy en desacuerdo 18 24%
Algo en desacuerdo 9 12%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 13 17%
Algo de acuerdo 18 24%
Muy de acuerdo 17 23%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 25 Se realiza un seguimiento sistematico de los clientes y oportunidades de ventas,
asegurando una gestion efectiva del embudo de ventas.

4 N

= Muy en desacuerdo

m Algo en desacuerdo
Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

m Algo de acuerdo

= Muy de acuerdo

- J

Al indagar si existe un adecuado seguimiento sistematico de los clientes y
oportunidades de ventas, asegurando una gestion efectiva del embudo de
ventas, tenemos un 24% estd muy en desacuerdo, ademas existe un 12%
algo en desacuerdo, también podemos observar que tenemos unl7% ni de
acuerdo ni en desacuerdo, de igual modo hay un 24% algo de acuerdo, asi

mismo 23% muy de acuerdo.

50



Tabla 27. La empresa utiliza tecnologias de ventas avanzadas para mejorar la eficiencia, como
herramientas de automatizacion de ventas

La empresa utiliza tecnologias de ventas avanzadas
para mejorar la eficiencia, como herramientas de Frecuencia %
automatizacion de ventas.

Muy en desacuerdo 15 20%
Algo en desacuerdo 14 19%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 14 19%
Algo de acuerdo 17 23%
Muy de acuerdo 15 20%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 26 La empresa utiliza tecnologias de ventas avanzadas para mejorar la eficiencia, como
herramientas de automatizacion de ventas.

4 N

= Muy en desacuerdo

m Algo en desacuerdo
Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

m Algo de acuerdo

= Muy de acuerdo

- %

Al preguntar si en la empresa utilizan tecnologias de ventas avanzadas para
mejorar la eficiencia, como herramientas de automatizacion de ventas,
podemos verificar que un 20% indico estar muy en desacuerdo, ademas que
un 19% algo en desacuerdo, de tal modo un porcentaje de los encuestados
indico que un 19% ni de acuerdo ni en desacuerdo, asi mismo hay un 22%

algo de acuerdo, por con siguiente obtuvimos un 20% muy de acuerdo.
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Tabla 28. Se fomenta la capacitacion continua del equipo de ventas para mantenerse actualizado

sobre productos, competidores y tendencias del mercado.

Se fomenta la capacitacién continua del
equipo de ventas para mantenerse actualizado

sobre productos, competidores y tendencias Frecuencia %
del mercado.

Muy en desacuerdo 22 29%
Algo en desacuerdo 9 12%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 13 18%
Algo de acuerdo 13 17%
Muy de acuerdo 18 24%
Total 75 100%

Fuente: Encuesta aplicada

Figura 27 Se fomenta la capacitacion continua del equipo de ventas para mantenerse actualizado

sobre productos, competidores y tendencias del mercado.

/

-

~

= Muy en desacuerdo

= Algo en desacuerdo
Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

m Algo de acuerdo

= Muy de acuerdo

v

Al consultar si se fomenta la capacitacién continua del equipo de ventas para

mantenerse actualizado sobre productos, competidores y tendencia del

mercado, por su parte en lo que respecta al encuestado un 29% indico estar

muy en desacuerdo, también observamos 12% algo en desacuerdo, asi

mismo se obtuvo un 18% ni de acuerdo ni en desacuerdo, de tal modo un 17%

algo de acuerdo, de la misma manera hay un 24% muy de acuerdo.
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4.4 Determinar de qué manera se presenta larelacion entre la gestion

financieray la gestion comercial en empresas mayoristas de la

ciudad de Iquitos afio 2023.

Tabla 29 Normalidad gestién financiera y gestién comercial

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Gestion financiera ,089 75 ,200
Gestion comercial ,075 75 ,200

La prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov aplicada a las variables

"Gestion financiera" y "Gestién comercial" con 75 grados de libertad (gl) cada

una, arrojo los siguientes resultados: para la gestion financiera, el estadistico

fue 0.089 con una significancia (Sig.) de 0.200, y para la gestion comercial, el

estadistico fue 0.075 con una significancia (Sig.) de 0.200. Estos valores de

significancia, al ser mayores que el nivel alfa comunmente utilizado de 0.05,

indican que no se rechaza la hipétesis nula de normalidad para ambas

variables, sugiriendo que los datos de gestion financiera y gestién comercial

siguen una distribucién normal.

Tabla 30 Correlacion de variables gestion financiera y gestion comercial

Correlaciones

Gestion Gestién
financiera comercial

Coef|C|e_n’te de 1,000 485
correlacion

Gestion financiera Sig. (bilateral) . ,000

Rho de N 75 75

Pearson Coeﬂme_n}e de 485 1,000
., . correlacion

Gestion comercial - g " pijateral) 000 .

N 75 75
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El analisis de correlaciones utilizando el coeficiente de Pearson revela que
existe una correlacion positiva moderada entre la gestion financiera y la
gestion comercial, con un coeficiente de correlacion de 0.485 y una
significancia (Sig.) bilateral de 0.000. Esto indica que a medida que mejora
la gestion financiera, también tiende a mejorar la gestion comercial, y esta

relacion es estadisticamente significativa.

4.5 Determinar de qué manera se presenta larelacion entre la
planificacion financieray la gestiéon comercial en empresas

mayoristas de la ciudad de lquitos afio 2023.

Tabla 31 Normalidad variable planificacion financiera y gestion comercial

Prueba de normalidad
Kolmogorov-Smirnova

Estadistico gl Sig.
Planificacion financiera ,(109 75 ,027
Gestion comercial ,075 75 ,200

La prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov aplicada a las variables
"Planificacion financiera" y "Gestion comercial" con 75 grados de libertad (gl)
cada una, mostro los siguientes resultados: para la planificacion financiera, el
estadistico fue 0.109 con una significancia (Sig.) de 0.027, y para la gestion
comercial, el estadistico fue 0.075 con una significancia (Sig.) de 0.200. Estos
valores indican que, mientras los datos de gestion comercial no rechazan la
hipodtesis nula de normalidad (Sig. > 0.05), los datos de planificacion financiera
si la rechazan (Sig. < 0.05), sugiriendo que la planificacion financiera no sigue

una distribucién normal.
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Tabla 32 Correlacion variable planificacion financiera y gestiéon comercial

Correlaciones

Planificacion Gestién

financiera comercial

Coef|C|e_n’te de 1,000 478
correlacion

Planificacion Sig. (bilateral) . ,000
Rho de financiera N 75 75
Spearman Coeficiente de 478 1,000

L . correlacion ’ ’
Gestion comercial g " piateral) 000 .
N 75 75

El andlisis de correlaciones utilizando el coeficiente de Spearman revela que
existe una correlaciéon positiva moderada entre la planificacion financiera y la
gestion comercial, con un coeficiente de correlacion de 0.478 y una
significancia (Sig.) bilateral de 0.000. Esto indica que a medida que mejora la
planificacion financiera, también tiende a mejorar la gestiébn comercial, y esta

relacion es estadisticamente significativa.

4.6 Determinar de qué manera se presenta larelacion entre el control
financiero y la gestién comercial en empresas mayoristas de la

ciudad de Iquitos afio 2023.

Tabla 33 Normalidad variables control financiero y gestion comercial

Prueba de normalidad
Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
Control Financiero ,(100 75 ,062
Gestion comercial ,075 75 ,200

La prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov aplicada a las variables
"Control Financiero" y "Gestién comercial" con 75 grados de libertad (gl) cada

una, mostro los siguientes resultados: para el control financiero, el estadistico
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fue 0.100 con una significancia (Sig.) de 0.062, y para la gestion comercial, el
estadistico fue 0.075 con una significancia (Sig.) de 0.200. Estos valores
indican que no se rechaza la hipétesis nula de normalidad para ambas
variables (Sig. > 0.05), sugiriendo que tanto los datos de control financiero

como los de gestion comercial siguen una distribucidon normal.

Tabla 34 Correlacion variables control financiero y gestion comercial

Correlaciones

Control Gestién
Financiero comercial
Coeﬁme_n}e de 1,000 535
correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
Rho de Control Financiero N 75 75
Pearson Coeﬁme_n}e de 535 1,000
. . correlacion
Gestién comercial Sig. (bilateral) 000 _
N 75 75

El andlisis de correlaciones utilizando el coeficiente de Pearson revela que
existe una correlacion positiva moderada entre el control financiero y la
gestion comercial, con un coeficiente de correlacion de 0.535 y una
significancia (Sig.) bilateral de 0.000. Esto indica que a medida que mejora el
control financiero, también tiende a mejorar la gestion comercial, y esta

relacion es estadisticamente significativa.
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4.7 Determinar de qué manera se presenta larelacion entre el analisis
financiero y la gestiéon comercial en empresas mayoristas de la

ciudad de Iquitos afio 2023.

Tabla 35 Normalidad variables andlisis financiero y gestion comercial

Prueba de normalidad
Kolmogorov-Smirnov?@

Estadistico gl Sig.
Anadlisis financiero ,093 75 ,170
Gestiéon comercial ,075 75 ,200

La prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov aplicada a las variables
"Analisis financiero" y "Gestién comercial" con 75 grados de libertad (gl) cada
una, mostro los siguientes resultados: para el andlisis financiero, el estadistico
fue 0.093 con una significancia (Sig.) de 0.170, y para la gestion comercial, el
estadistico fue 0.075 con una significancia (Sig.) de 0.200. Estos valores
indican que no se rechaza la hipétesis nula de normalidad para ambas
variables (Sig. > 0.05), sugiriendo que tanto los datos de analisis financiero

como los de gestion comercial siguen una distribucion normal.

Tabla 36 Correlacion variables analisis financiero y gestion comercial

Correlaciones

Analisis Gestién
financiero comercial

Coeﬂme_n}e de 1,000 417
correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

Rho de Analisis financiero N 75 75

Pearson Coeﬂme_n}e de 417 1,000
. . correlacion

Gestién comercial Sig. (bilateral) 1000 _

N 75 75
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El andlisis de correlaciones utilizando el coeficiente de Pearson revela que
existe una correlacion positiva moderada entre el analisis financiero y la
gestion comercial, con un coeficiente de correlacion de 0.417 y una
significancia (Sig.) bilateral de 0.000. Esto indica que a medida que mejora el
analisis financiero, también tiende a mejorar la gestion comercial, y esta

relacion es estadisticamente significativa.
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CAPITULO V: DISCUSION

Los datos permitentes aceptar la hipGtesis general. Existe una relacion
significativa y positiva entre la gestion financiera y la gestion comercial en
empresas mayoristas de la ciudad de Iquitos en el afio 2024, tomando en
cuenta que el coeficiente de correlacion de 0.485 indica una relacion positiva
moderada entre la gestidn financiera y la gestion comercial. La significancia
de 0.000, que es menor que el nivel alfa cominmente usado de 0.05, indica

que esta relacion es estadisticamente significativa.

Se acepta la hipotesis especifica a). Existe una relacién significativa y positiva
entre la planificacion financiera y la gestion comercial en empresas mayoristas
de la ciudad de Iquitos en el afio 2024, considerando que el coeficiente de
correlacion de 0.478 indica una relacion positiva moderada entre la
planificacion financiera y la gestion comercial. La significancia de 0.000, que
es menor que el nivel alfa de 0.05, indica que esta relacibn es

estadisticamente significativa.

Se acepta la hipotesis especifica b). Existe una relacién significativa y positiva
entre el control financiero y la gestion comercial en empresas mayoristas de
la ciudad de Iquitos en el afio 2024, considerando que el coeficiente de
correlacion de 0.535 indica una relacién positiva moderada entre el control
financiero y la gestion comercial. La significancia de 0.000, que es menor que

el nivel alfa de 0.05, indica que esta relacion es estadisticamente significativa.
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Se acepta la hipotesis especifica c). Existe una relacion significativa y positiva
entre el analisis financiero y la gestidon comercial en empresas mayoristas de
la ciudad de Iquitos en el afio 2024, considerando que El coeficiente de
correlacion de 0.417 indica una relacion positiva moderada entre el analisis
financiero y la gestion comercial. La significancia de 0.000, que es menor que

el nivel alfa de 0.05, indica que esta relacion es estadisticamente significativa.

El andlisis de las variables y dimensiones de gestion financiera revela que la
planificacion financiera es mayormente efectiva en garantizar el pago
oportuno de compromisos (45% "Muy de acuerdo"), aunque presenta areas
de mejora en la garantia de operaciones comerciales, con solo un 23% "Muy
de acuerdo". Las decisiones financieras basadas en analisis detallados
también necesitan mayor confianza, ya que solo el 13% esta "Muy de
acuerdo”. En cuanto al control financiero, es notablemente robusto,
especialmente en el adecuado control de ingresos y egresos (37% "Muy de
acuerdo") y en mantener un sistema de control interno confiable (27% "Muy
de acuerdo"), aunque el control de transacciones econdmicas y financieras
presenta areas de mejora con un 24% y 27% "Muy de acuerdo”
respectivamente. El andlisis financiero muestra una necesidad de mejora
significativa, especialmente en la interpretacién clara de los resultados (15%
"Muy de acuerdo") y en la realizaciéon de analisis exhaustivos (24% "Muy de
acuerdo"), lo que indica que muchos encuestados se encuentran neutrales o
en desacuerdo, destacando la necesidad de mejorar la comprensién y uso de

la informacién financiera para la toma de decisiones.
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El analisis de las variables y dimensiones de gestion comercial indica que la
organizacion comercial es percibida como eficaz en términos de estructura
organizativa y asignacion clara de roles y responsabilidades, con un 32% de
"Muy de acuerdo" en la asignacion de roles y un 35% en el fomento de un
ambiente de trabajo colaborativo. Ademas, la empresa muestra una fuerte
alineacion de su estrategia comercial con los objetivos generales del negocio,
con un 37% de "Muy de acuerdo”, y cuenta con sistemas y tecnologias que
respaldan eficientemente las operaciones comerciales diarias (36% "Muy de
acuerdo"). También se destaca en la propuesta de valor clara y diferenciada
(41% "Algo de acuerdo” y 21% "Muy de acuerdo") y en las estrategias de
precios, promocion y distribucion, con un 39% de "Muy de acuerdo" en su
disefio integral. Sin embargo, la gestibn de ventas presenta areas
significativas de mejora, especialmente en el uso de tecnologias avanzadas
de ventas (20% "Muy en desacuerdo") y la capacitacion continua del equipo
(29% "Muy en desacuerdo"). Ademas, el seguimiento sistematico de clientes
y oportunidades de ventas necesita fortalecerse, ya que un 24% esta "Muy en

desacuerdo" y solo un 23% esta "Muy de acuerdo”.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES

Existe una relacion significativa y positiva entre la gestion financiera y la
gestion comercial en empresas mayoristas de la ciudad de Iquitos en el
afio 2024, confirmada por un coeficiente de correlacion de 0.485 y una
significancia de 0.000.

La planificacion financiera tiene una influencia significativa y positiva en la
gestion comercial, con un coeficiente de correlacion de Spearman de
0.478 y una significancia de 0.000, demostrando que una adecuada
planificacion financiera mejora las actividades comerciales.

El control financiero muestra una relacion positiva moderada con la
gestion comercial, evidenciada por un coeficiente de correlacion de
Pearson de 0.535 y una significancia de 0.000, subrayando la importancia
de un control financiero robusto para la efectividad de la gestion comercial.
El analisis financiero se correlaciona positivamente con la gestidn
comercial, con un coeficiente de correlacion de Pearson de 0.417 y una
significancia de 0.000, indicando que una mejora en el andlisis financiero
puede contribuir a un mejor desempefio en la gestién comercial.

La gestion financiera en las empresas mayoristas de Iquitos muestra
fortalezas en la planificacién financiera y el control de ingresos y egresos
y que la interpretacion y analisis de resultados financieros son criticos a
mejorar, lo que indica la necesidad de mayor claridad y exhaustividad en
estos procesos.

La gestion comercial en las empresas mayoristas de Iquitos destaca por
Su estructura organizativa y asignacion de roles y responsabilidades, la

estrategia comercial est4 bien alineada con los objetivos del negocio, la
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empresa también cuenta con una propuesta de valor clara y diferenciada
y estrategias de precios, promocion y distribucion bien disefiadas, debe
mejorar el seguimiento sistematico de clientes y oportunidades de ventas,
asi como el uso de tecnologias avanzadas de ventas.

La gestidn comercial en empresas mayoristas de Iquitos es positivamente
influenciada por la adecuada gestion financiera, o que implica que la
integracion de préacticas financieras sélidas y estrategias comerciales
efectivas puede mejorar considerablemente la competitividad vy

rentabilidad de estas empresas.
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CAPITULO VII: RECOMENDACIONES

Fomentar la colaboracién entre los departamentos financieros y
comerciales para alinear sus estrategias y objetivos, asegurando que
las decisiones financieras apoyen las metas comerciales y viceversa.
Implementar un proceso riguroso de planificacion financiera que incluya
analisis de escenarios y proyecciones detalladas, para garantizar que
las actividades comerciales estén bien respaldadas y puedan
adaptarse a cambios en el mercado.

Fortalecer los sistemas de control financiero mediante auditorias
internas periédicas y la adopcién de mejores practicas en gestion de
riesgos, asegurando que todas las transacciones se monitoreen y
registren adecuadamente.

Mejorar las capacidades analiticas del equipo financiero mediante
capacitacion en herramientas de andlisis avanzado y en la
interpretacion de datos financieros, para proporcionar informacién mas
precisa y oportuna al equipo comercial.

Mantener y mejorar las practicas actuales de planificacion y control
financiero, y enfocar esfuerzos en clarificar y profundizar los procesos
de interpretacion y analisis de resultados financieros, utilizando
software de visualizacion de datos y capacitacion continua.

Consolidar la estructura organizativa y la asignacion de roles, y
fortalecer las estrategias comerciales actuales. Implementar un sistema

CRM para mejorar el seguimiento de clientes y oportunidades de
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ventas, y adoptar tecnologias avanzadas de ventas para aumentar la
eficiencia y efectividad del equipo comercial.

Desarrollar un enfoque integrado de gestion financiera y comercial
mediante reuniones regulares de coordinacion y la creacion de equipos
multidisciplinarios para trabajar en proyectos estratégicos que mejoren

la competitividad y rentabilidad de la empresa.
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ANEXOS



1: Matriz de consistencia

’ TIPO Y POBLACION DE | INSTRUMENT
TITULO DE LA PREGUNTA DE OBJETIVO DE LA HIPOTESIS DISERO DE ESTUDIO Y ODE
INVESTIGACION INVESTIGACION INVESTIGACION ESTUDIO PROCESAMIENT | RECOLECCIO
O DE DATOS N DE DATOS
Gestion General: General: General: Tipo: Poblacion: Cuestionario
Financiera y su | ¢De qué manera se
relacion con la | presentalarelacion entre la | Identificar la relacion entre | Se presenta una relacion Cuantitativo Empresas
Gestion Comercial | gestion financiera y la | la gestion financiera y la | significativay positiva entre la Descriptivo mayoristas
en empresas | gestion  comercial  en | gestibn  comercial ~ en | gestidn financieray la gestion Transversal
mayoristas de la | empresas mayoristas de la | empresas mayoristas de la | comercial en empresas Procedimientos
ciudad de Iquitos | ciudad de Iquitos afio | ciudad de Iquitos afio 2023. | mayoristas de la ciudad de Disefio: de datos:
afo 2024 20237 Iquitos afio 2024.
No Estadistica
Especificos: Especificos: Especificos experimental descriptiva
a) ¢De qué manera se descriptivo Programa Excel
presenta larelacionentrela | a) Determinar de qué | a) Se presenta una relacion Programa
planificacion financiera y la | manera se presenta la | significativay positiva entre la estadistico SPSS
gestion  comercial  en | relacidon entre la | planificacion financiera y la v.27

empresas mayoristas de la
ciudad de Iquitos afio
2023?

b) ¢De qué manera se
presenta la relacion entre el
control financiero y la
gestién comercial en
empresas mayoristas de la
ciudad de Iquitos afio
202372

c) ¢De qué manera se
presenta la relacion entre el
andlisis financiero y la
gestién comercial en
empresas mayoristas de la
ciudad de Iquitos afio
202372

planificacion financiera y la
gestibn  comercial en
empresas mayoristas de la
ciudad de Iquitos afio 2023.

b) Determinar de qué
manera se presenta la

relacion entre el control
financiero y la gestion
comercial en empresas

mayoristas de la ciudad de
Iquitos afio 2023.

c) Determinar de qué
manera se presenta la
relacion entre el andlisis
financiero y la gestion
comercial en empresas
mayoristas de la ciudad de
Iquitos afio 2023.

gestiéon comercial en
empresas mayoristas de la
ciudad de Iquitos afio 2024.

b) Se presenta una relacion
significativa y positiva entre el
control financiero y la gestién
comercial en  empresas
mayoristas de la ciudad de
Iquitos afio 2024.

c) Se presenta una relacion
significativa y positiva entre el
andlisis financiero y la
gestién comercial en
empresas mayoristas de la
ciudad de Iquitos afio 2024.




2: Instrumento de recoleccién de datos

LA GESTION FINANCIERA Y SU RELACION CON LA GESTION
COMERCIAL EN LAS EMPRESAS MAYORISTAS DE LA CIUDAD DE
IQUITOS ANO 2024.

INSTRUCCIONES: La siguiente encuesta tiene como finalidad recaudar una
base de datos a través de interrogantes relacionadas a las variables con el fin
de conocer y poder obtener alternativas apropiadas a los problemas que se
puedan encontrar para la mejorar del desarrollo empresarial, por lo cual se
pide ser lo mas honesto posible para obtener resultados correctos, ademas

de informarle que las respuestas son todas totalmente anénimas.

INDICACIONES: Préximamente se le presentara una serie de interrogantes

en la cual Ud. marcara con (X) la respuesta que considere correcta.

1 2 3 4 5
Muy en Algo en Ni de acuerdo Algo de Muy de
desacuerdo desacuerdo ni en acuerdo acuerdo
desacuerdo

Datos Identificados

1.1. Tipo de participacion

a) Propietario
b) Gestor de empresa
c)

1.2. Género del propietario o representante empresarial

a) Masculino
b) Femenino

1.3 Aios en el rubro

a) 0a3
b) 3a5
c) 5a6
d 7a9
e) Mas de 10 afios



VARIABLE

ITEM Gestion Financiera VALORACIO
S N
INDICADOR: Planificacion Financiera

1 La organizacién cuenta con un proceso estructurado y 112 |3]4|5
efectivo para la planificacién financiera a corto y largo plazo

2 La planificacion financiera garantiza las operaciones 112 |3]4|5
comerciales en la empresa

3 La planificacion financiera garantiza en pago oportuno de 112 |3]|4|5
compromisos por parte de su empresa

4 Las decisiones financieras se basan en andlisis detallados 112 (3]|4]|5
gue consideran diversos escenarios y riesgos potenciales

INDICADOR: Control Financiero

1 Existe un sistema robusto de control interno que garantizala |1|2 [3[4|5
precision y confiabilidad de la informacioén financiera

2 En su entidad hay un control adecuado de ingresosy egresos |1|2 [3[4|5
en la empresa

3 En su empresa se establecen politicas que aseguren el 112 |3]|4|5
adecuado control de las transacciones econdmicas producto
de las operaciones comerciales

4 En su entidad se controlan adecuadamente las transacciones |1|2 [3([4|5
financieras producto de adquisiciones y ventas

INDICADOR: Analisis Financiero

1 Se lleva a cabo un analisis exhaustivo de los estados 112 |3|4]|5
financieros para comprender la salud financiera de la
organizaciéon

2 Las actividades comerciales toman en cuenta los resultados 112 (3|45
del andlisis financiero para ejecutarse




3 Se implementa un analisis a los resultados financieros de 112 |3]|4|5
manera adeucada

4 La interpretacion de los resultados financieros se realiza de 112 |3]|4|5
manera clara, facilitando la toma de decisiones informadas

VARIABLE
ITEM Gestion Comercial VALORACIO
S N
INDICADOR: Organizacion comercial

1 La estructura organizativa de la empresa facilita la 112 |3]|4]|5
comunicacién efectiva entre los diferentes departamentos y
equipos comerciales.

2 La asignacion de roles y responsabilidades en la organizaciéon |12 [3[4|5
comercial esta claramente definida, promoviendo la eficiencia
en la ejecucion de tareas.

3 Se fomenta un ambiente de trabajo colaborativo dentro del 112 |3]|4|5
equipo comercial, promoviendo la sinergia y el intercambio de
ideas.

4 La empresa cuenta con sistemas y tecnologias que respaldan |12 [3|4|5
eficientemente las operaciones comerciales diarias.

INDICADOR: Estrategia comercial

1 La estrategia comercial de la empresa esta alineada con los 112 |3]|4|5
objetivos generales del negocio y responde de manera agil a
los cambios en el mercado.

2 Se lleva a cabo un analisis regular del entorno competitivo 1(2 [3]4]|5
para ajustar y mejorar continuamente la estrategia comercial.

3 La empresa cuenta con una propuesta de valor clara 'y 1(2 [3]4|5
diferenciada que destaca sus productos en el mercado.




Las estrategias de precios, promocion y distribucion se
disefian de manera integral para maximizar la competitividad
y rentabilidad.

INDICADOR: Ventas

El equipo de ventas esta bien capacitado y posee las
habilidades necesarias para comprender las necesidades del
cliente y ofrecer soluciones efectivas.

Se realiza un seguimiento sistematico de los clientes y
oportunidades de ventas, asegurando una gestion efectiva del
embudo de ventas.

La empresa utiliza tecnologias de ventas avanzadas para
mejorar la eficiencia, como herramientas de automatizacion
de ventas.

Se fomenta la capacitacién continua del equipo de ventas
para mantenerse actualizado sobre productos, competidores y
tendencias del mercado.




3: Consentimiento informado
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el estudio tiene fines netamente académicos con el propdsito de poder obtener

el titulo profesional de contadores publicos de los autores responsables.
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investigadores encargados Porfirio Rafael Tello Villacorta y Carlos Armando
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