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Resumen

La presente investigacion tuvo por objetivo general determinar la relacion que existe
entre la estrategia de gestion financiera y la venta en una empresa de motocicletas,
Lima, 2022. La metodologia aplicada fue de enfoque cuantitativo, tipo basica
orientada, de disefio no experimental transversal y de nivel correlacional. La
poblacion estuvo conformada por 35 colaboradores de una empresa de
motocicletas, Lima, 2022 y la muestra fue censal. Para la recoleccion de datos la
técnica fue la encuesta y el instrumento, el cuestionario. Los resultados obtenidos
demostraron que para el 40% de los encuestados la estrategia de gestion financiera
es deficiente y que para el 57,12% de los encuestados manifiesta que la venta es
esta un nivel entre regular y malo. Ademas, existe una relacion positiva muy fuerte
entre la estrategia de gestion financiera y la venta en una empresa de motocicletas,
Lima, 2022; determinado por un coeficiente de correlacion Rho Spearman de .788

y la significancia bilateral de 0.00.

Palabras clave: Estrategia de gestion financiera, Venta, Teoria Asimétrica, Teoria

del Intercambio Social, importadora y comercializadora
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Abstract

The general objective of this research was to determine the relationship that exists
between the financial management strategy and sales in a motorcycle company,
Lima 2022. The methodology applied was a quantitative approach, basic type
oriented, non-experimental cross-sectional design and level correlational. The
population was made up of 35 employees of a motorcycle company, Lima, 2022 and
the sample was census. For data collection, the technique was the survey and the
instrument, the questionnaire. The results obtained showed that for 40% of the
respondents, the financial management strategy is deficient and that for 57.12% of
the respondents, it is stated that the sale is a level between fair and bad. In addition,
there is a very strong positive relationship between the financial management
strategy and the sale in a motorcycle company, Lima, 2022; determined by a Rho
Spearman correlation coefficient of .788 and two-sided significance of 0.00.

Keywords: Financial management strategy, Sales, Asymmetric Theory, Social

Exchange Theory, importer and marketer
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l. INTRODUCCION

Las estrategias de gestion financiera siempre han sido una parte importante en la
rentabilidad y desarrollo de las empresas, pero en situaciones de crisis las
estrategias financieras han demostrado ser mucho mas importantes, sobre todo
para lograr la satisfaccion de cada necesidad del cliente potencial, asi Saavedra y
Espindola (2016) en su estudio realizado en México, indica que, un principal
problema de las instituciones es la falta de estrategia financiera para un adecuado
flujo de caja y la disponibilidad de liquidez para atender a mas clientes .

En el estudio realizado por Lopez et. al (2020) en Ecuador, indica que, la
estrategia financiera es un instrumento esencial ya que genera un control y mejora
la toma de acciones para llegar al objetivo empresarial. La gestién financiera puede
ser un instrumento cambiante ya que se ajusta a los diferentes campos y
circunstancias de la vida institucional y particular. El estudio tiene como finalidad
establecer que la estrategia financiera es clave en las instituciones, la investigacion
realizada es descriptivo-analitico, se manej0 técnicas como entrevistas y
recopilacion documental. Se deduce que la gestién financiera es un instrumento
forzoso para garantizar la meta del negocio, que consiste en anticipar y exponer
problemas en el futuro, asi como suministrar un marco para establecer el impacto
financiero de las ventas.

Por su parte Teran y Garcia (2020) en su estudio en realizado en Ecuador,
indican que los elementos de la estrategia financiera son indispensables y tienen
como finalidad establecer su influencia en las ventas y todas sus dimensiones, ya
que estas interfieren en el incremento de ventas y mejoran para tener duracion en
el tiempo. Por otro lado, Lépez y Quinteros (2020) en su estudio realizado en San
Martin, muestra que, durante la pandemia, las empresas latinoamericanas
enfrentaron varias dificultades para obtener financiamiento, como la informalidad,
la falta de activos fisicos para garantizarse, la falta de calificaciones crediticias
adecuadas que no se obtuvieron, aunque muchos paises aceptaron préstamos
garantizados para esto. Otro punto importante fue que el capital prestado no era
suficiente para generar liquidez, por lo que en la fase de reactivacion se planificaron
nuevas posibilidades de produccién y nuevos métodos de gestion, cuyo Unico
objetivo es asegurar la continuidad de la empresa, muchas veces sin tener en

cuenta un analisis exhaustivo de la rentabilidad.



Segun Huacchilo et. al (2020) en su estudio realizado en Piura , el cual fue
elaborada utilizando un método correlacional, en los resultados se determiné que
un 35,71% lo califica como deficiente el nivel financiero, un 28,57% indica la
utilizacion de herramientas financieras como regular, dando como resultado un ratio
de liquidez de 2.853, un ratio de margen de utilidad neta de 0.008, y finalmente un
ratio de endeudamiento con una valoracion de 0.031, de acuerdo a ello se evidencio
una deficiente funcién, para ello se requiere elaborar una serie de estrategias que
se basen en generar una documentacion financiera e inversion eficiente.

Asi mismo Saurin, et. al. (2020) en su estudio realizado en Lima, cuyo
propésito fue determinar como incide la gestion financiera en el resultado
econdmico financiero de una empresa del rubro transporte — Pera. El método de
estudio empleado se realiz6 de forma cuantitativa, transversal, posteriormente
emplearon una de las técnicas denominada entrevista para recabar la informacion
elaboradas mediante una guia de entrevistas (instrumento). Finalmente llegaron a
determinar niveles bajos de incumplimiento del 70% en cada actividad financiera,
los cuales se debieron principalmente a la pandemia que se suscitd, razén por la
cual hubo una disminuciéon de la demanda de pasajeros y por supuesto sus
ingresos. Se llego a concluir que la gestion financiera incide de forma significativa
con cada resultado econdmico y financiero. Por su parte Gavidia y Arreiza (2019)
en su estudio realizado en lima cuyo objetivo principal fue revisar la gestién del
capital de trabajo como estrategia financiera para el desarrollo empresarial esta
investigacion se apoyo en la teorias del capital de trabajo, la investigacion fue
descriptiva y de tipo documental e indica que el capital de trabajo representa la
capacidad de una entidad econOmica para cubrir pasivos de corto plazo con el
objetivo de asegurar que las empresas cuenten con suficiente flujo de efectivo para
llevar a cabo sus operaciones normales, reduciendo asi la posibilidad de que no
puedan cumplir con sus deudas u obligaciones. En este sentido, el capital de trabajo
ayuda a mantener la solvencia, supervivencia y rentabilidad de la mayoria de los
negocios. Por lo tanto, todo es una estrategia financiera para el desarrollo
empresarial que permita un capital de trabajo positivo, por lo que cualquier negocio
debe lograr gastos que superen los ingresos. En resumen, esta estrategia
financiera implica la gestion eficaz de cada elemento de los activos y pasivos

corrientes a través de la planificacion, ejecucion y control, teniendo como resultado



la maximizacion de la rentabilidad de la empresa teniendo en cuenta los riesgos.
En relacidon a nuestra problemética local, el actual estudio se desarrollo en una
empresa dedicada a laimportacion, venta, distribucién de motocicletas y accesorios
en Lima, asimismo se ha detectado que en los ultimos afios la empresa ha tenido
falencias en la estrategia de gestion financiera aplicada, ya que no utiliza
herramientas de financiamiento que permitan ofrecer alternativas de compra para
sus clientes y asi puedan incrementar sus ventas, de esta manera no se tiene un
plan financiero que permita mejorar sus actividades ya sea en los inventarios de
rotacion y venta al cliente final, a su vez no posee un procedimiento definido de
ventas, la cual estaria trayendo como consecuencia que sus competidores crezcan
en el mercado de motocicletas por ende para la empresa es una disminucién en las
ventas, de acuerdo a lo descrito se tiene como fin establecer la relacion entre la
estrategia de gestion financiera y la venta, de acuerdo a ello proporcionar

sugerencias que puedan mejorar su actual problematica.

A la vez, planteamos el problema general: ¢Qué relacion existe entre la
estrategia de gestion financiera y la venta en una empresa de motocicletas, Lima,
20227 Y como problema especifico: ¢Qué relacidon existe entre la estrategia de
gestién financiera y la preparacién en una empresa de motocicletas, Lima 2022?;
¢ Qué relacion existe entre la estrategia de gestion financiera y la concertacion de
la visita en una empresa de motocicletas, Lima 2022?; ¢ Qué relacidn existe entre
la estrategia de gestion financiera y el contacto y presentacién en una empresa de
motocicletas, Lima 2022?; ¢;Qué relacion existe entre la estrategia de gestion
financiera y el sondeo y necesidades en una empresa de motocicletas, Lima 20227?;
¢, Qué relacion existe entre la estrategia de gestion financiera y la argumentacion en
una empresa de motocicletas, Lima 20227?; ¢ Qué relacion existe entre la estrategia
de gestion financiera y las objeciones en una empresa de motocicletas, Lima
,20227; ¢ Qué relacion existe entre la estrategia de gestion financiera y el cierre en
una empresa de motocicletas, Lima 20227

Asimismo, el trabajo se logra justificar de manera tedrica, y por ello para la
variable estrategia de gestion financiera, nos basamos en la teoria de informacion
asimétrica y jerarquia de preferencias, por otro lado para la variable ventas esta

basado en la teoria del intercambio social, para lo cual nos amparamos en el



meétodo cientifico de acuerdo a teorias plasmadas en articulos cientificos, tesis y
libros en relacién a la tematica, permitiendo adquirir un mayor conocimiento de
nuestras bases tedricas, a la vez, el estudio posee una justificacion préctica ya que
se aplicara la practica en situ ayudando a la organizacion a brindar una alternativa
de solucion a través de diversas estrategias, ayudando al crecimiento empresarial
y el desarrollo sostenible del negocio, asimismo el trabajo posee una justificacion
metodolodgica, la cual se refleja en la construccion del instrumento de recoleccion
de datos el mismo que fue validado por un panel tres expertos quienes aprobaron
su aplicacion y a su vez se realizdé una prueba piloto a 12 colaboradores de una
empresa de motocicletas, dicha prueba fue procesada por el Alfa de Cronbach
dando brindando un coeficiente de 0,960 en la variable estrategia de gestion
financiera'y 0,890 en la variable venta, lo cual permite que esta investigacion pueda
ser utilizada en futuras investigaciones con problemas similares. Finalmente, el
trabajo tiene una justificacion social, porque contribuye a la mejora de la calidad de
vida de los colaboradores y clientes, ya que identifica la problematica y brinda
alternativas de solucién que ayudaran en su desarrollo social, también permitira que
diversos investigadores profundicen en el tema tomando como base al estudio.

Se ha planteado el objetivo general determinar la relacion que existe entre la
estrategia de gestion financiera y la venta en una empresa de motocicletas, Lima,
2022.Y como objetivo especifico: (1) Determinar la relacién entre la estrategia de
gestion financiera y la preparacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022;
(2) Determinar la relacion entre la estrategia de gestidn financiera y la concertacion
de la visita en una empresa de motocicletas, Lima, 2022; (3) Determinar la relacion
entre la estrategia de gestion financiera y el contacto -presentacion en una empresa
de motocicletas, Lima, 2022; (4) Determinar la relacion entre la estrategia de
gestion financiera y el sondeo de necesidades en una empresa de motocicletas,
Lima, 2022; (5) Determinar la relacién entre la estrategia de gestion financiera y la
argumentacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022; (6) Determinar la
relacion entre la estrategia de gestion financiera y las objeciones en una empresa
de motocicletas, Lima, 2022: (7) Determinar la relacion entre la estrategia de
gestion financiera y el cierre en una empresa de motocicleta, Lima, 2022.

Respecto a la hipétesis se plantea como hipotesis general que, existe relacion

positiva entre la estrategia de gestidon financiera y la venta en una empresa de



motocicletas, Lima, 2022. Asi también, las hipotesis especificas como, (1) Existe
relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la preparacion en una
empresa de motocicletas, Lima, 2022; (2) Existe relacion positiva entre la estrategia
de gestion financiera y la concertacién en una empresa de motocicletas, Lima,
2022; (3) Existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y el
contacto - presentacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022; (4) Existe
relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y el sondeo de
necesidades en una empresa de motocicletas, Lima, 2022; (5) Existe relacion
positiva entre la estrategia de gestion financiera y la argumentacion en una empresa
de motocicletas, Lima, 2022; (6) Existe relacion positiva entre la estrategia de
gestién financiera y las objeciones en una empresa de motocicletas, Lima, 2022; y
finalmente, (7) Existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y el

cierre en una empresa de motocicletas, Lima, 2022.



ll.  MARCO TEORICO

Como resultado de revisar la literatura cientifica, se construyd el marco teorico de
la investigacién con cada trabajo previo, teorias, etc. en referencia a las variables

de estudio.

En la descripcion de las investigaciones relacionadas con cada una de las
variables de estudio, podemos sefalar a Odongo (2018) con el estudio Effects of
financial management practices on financial performance of large construction
companies in Nairobi county, Kenya, el propésito primordial del estudio realizado
fue establecer el efecto de la practica de las estrategias de gestion financiera en el
desempefio de una organizacion del rubro construccidén. Asimismo, el método
aplicado cont6 con un estudio descrito como descriptivo, a la vez conté con una
muestra de 139 empresas grandes, posteriormente aplicdé un cuestionario de
acuerdo a la conocida escala Likert. La investigacion adopté estadisticas
descriptivas e inferenciales, alcanzando un valor del 79%. Finalmente, el autor
concluyé que cada reporte financiero posee efectos positivos en el desempefio de
las organizaciones del sector construccién; de acuerdo a ello sugieren que dicho

reporte se elabore de acuerdo a la normatividad internacional Financiera (NIIF).

Asimismo, Dos Santos et. al (2018) con el estudio denominado The
importance to financial information in the decision-making process in company's
family structure (Portugal) el mismo que tuvo como proposito primordial determinar
si cada empresa familiar le brinda o le da el real interés a la informacion financiera
para tomar cada decision. El trabajo llegd a concluir que la informacion financiera
es de mucho interés en las organizaciones competitivas, ayudandolos a cada toma
de decision; sin embargo, cada empresa familiar posee niveles de baja utilidad,
siendo influyente el bajo desconocimiento. Se determino que existe una relacion
entre ambas para ello se recurrié a la correlacion de Spearman. Los resultados
muestran que el valor probatorio de p obtenido en la relacion entre el uso de la
informacion financiera y la estructura de capital (patrimonio y pasivo) con un valor
del 0,807.

De acuerdo a ello se requiere que las empresas en estudio cambien su forma

de gestionar con la finalidad de mejorar su rentabilidad y por ende su utilidad.



De acuerdo al autor Arévalo et. al (2019) con el estudio denominado gestion
financiera y la incidencia en la recuperacion de la inversion del rubro hotelero de
Puyo (Ecuador) el propoésito principal fue la caracterizacién e importancia de la
gestion financiera. De acuerdo a ello el método de estudio tuvo el enfoque cuali-
cuantitativo, para ello utilizaron las investigaciones bibliograficas bajo Ila
metodologia deductiva e inductiva. Para el actual trabajo conto con 40
microempresas como poblacién para posteriormente seleccionar una muestra de
30, utilizando ambas encuestas elaboradas por los autores. Finalmente se concluyé
que el 87% de cada propietario necesita invertir mas dinero en sus negocios,
asimismo cada microempresario no toma una decision basada en la informacién
financiera, sino que utiliza la intuicion.

Por su parte, Ademas Roca et. al (2020). Sustainable financial strategies
applied to business risk situations: a literature review, El propdsito del estudio se
centr6 en el analisis de estrategias financieras que se aplican ante una situacion de
riesgo empresarial, para ello partié de un analisis sistematico tomando como fuente
revistas indexadas, se platearon que las estrategias financieras son importantes en
cada organizacion ya que tiene un efecto en la liquidez empresarial afectando de
forma directa el capital, indicando que cada riesgo se debe prevenir desde la parte
financiera con decisiones planificadas en busqueda de la eficiencia y generacién
de valor. Se lleg6 a concluir que el 67% de los propietarios de los hoteles eligieron
la fuente de financiamiento mas &gil y que las situaciones de riesgo en los negocios
afectan negativamente de manera interna y externa por ello se debe tratar a tiempo
aplicando estrategias financieras a largo plazo relacionadas con la inversién y

ayudando a las utilidades organizacionales,

Asimismo, Estrada y Acevedo (2019). Financial strategies for the intervention
of pymes in economic crisis. El propésito del estudio fue analizar cada estrategia
financiera con la finalidad de intervenir en las pymes, evitando que caiga en una
situacion de crisis econOmica que traiga como consecuencia un proceso de
insolvencia y posteriormente una liquidacion empresarial. Para el respectivo estudio
se efectu6 en denominado descriptivo, con el disefio de campo transaccional,
empleado a seis pymes pertenecientes al rubro de construccion en el estado de
Medellin, el resultado se logro6 a través de la observacion, se identificé que la mayor

parte de personas encuestadas prefieren un crédito a corto plazo con una entidad



financiera antes de aplicar una estrategia financiera a largo plazo, sirviendo como
respaldo a posibles crisis de la economia. Se llegd a concluir que, El 37% utiliza
medianamente los tipos de estrategias realizdndolo solo 2 veces por afio y que, Si
bien las pymes aplican cierta estrategia financiera, no se estan efectuando de la
forma correcta, de acuerdo a ello puede conllevar a que las pymes caigan en una

crisis de su economia.

De acuerdo, Cérdova y Morales (2018). La finalidad primordial fue determinar
la influencia de la estrategia financiera en el impulso del crecimiento econémico de
Representaciones y Servicios HJ EIRL- San Ignacio. Su método de trabajo fue de
tipo aplicada, contando con una poblacion que se conformé por directivos y
trabajadores alcanzando una muestra de 23, aplicando para ello la conocida prueba
T Student. Dando resultados altamente significativos (p<0,05). mostrando que
existe una diferencia significativa entre ellas por ello aceptaron la hipétesis de
investigacion, por otro lado no se cumplié con las metas establecidas, confirmando
que al aplicar una estrategia financiera permitird el mejoramiento del crecimiento
econdmico del negocio en estudio, asimismo, se evidencio a través de los estados
financieros de la organizacién que su ganancia fue menor que en afios pasados, se
concluy6 de una relacion altamente significativa, para ello se propone una
ampliacion de mercado y capacitar a los trabajadores, aplicando estrategias

financieras para lograr el crecimiento econémico del negocio.

A la vez, Segura (2020). La finalidad primordial del trabajo fue proponer
estrategias financieras que mejoren la administracién econémica en la organizacion
ABC Grafica SAC. El método fue cuantitativo y de disefio no experimental, para ello
utilizaron una técnica de analisis documental y entrevista, aplicando un instrumento
financiero para diagnosticar la situacion economica organizacional, los resultados
indicaron que al aplicar el indicador de solvencia la entidad alun enfrenta una
responsabilidad y obligacion contando y disponiendo de efectivo, pero deberia
tomar en cuenta los otros periodos (2015-2018) en la que se aprecia que registro
una disminucién de los niveles de efectivo. Finalmente, se logré concluir que los
niveles de endeudamiento de los activos en el ultimo afio fueron del 37%
demostrando con esta situacion que no cuentan con recursos propios y se debe

disefiar estrategias financieras para la mejora de la administracion econdmica



empresarial, para ello debe de tener en cuenta un pilar fundamental aplicando un
modelo eficaz para manejar cada actividad contable, otro elemento es elaborar una
politica y procedimiento para los trabajadores del &rea contable, permitiendo la
mejora de la administracion econémica, generando asi un desarrollo y progreso

organizacional.

Asimismo, Vega y Herrera (2021). Cuyo proposito primordial fue determinar si
la estrategia financiera incide en el desarrollo del rubro transporte de carga pesada
terrestre-Lima. El método de estudio se considerd como descriptivo, para ello busco
especificar cierta propiedad, caracteristica o perfil importante de individuos, grupo,
comunidad o algun fendbmeno que esté sometido al andlisis, para ello seleccionaron
diversas cuestiones que midieron y recolectaron datos para posteriormente lograr
describir lo investigado. Los resultados lograron afirmar que un 95,5% aplican una
estrategia financiera para sus empresas considerando de gran importancia aplicar
estrategias financieras, a la vez, asimismo se logré encontrar que las informaciones
financieras son de real importancia, evitando riesgos empresariales en el sector
terrestre. Se concluydé en profundizar estos estudios ya que permitiran un
antecedente que ayude en su estrategia financiera en el rubro transporte de la

ciudad de Lima.

Asimismo, Quicafio, (2022). Cuyo propésito de estudio fue dar una explicacién
de la influencia del planeamiento financiero con la toma de decisiones en una
Asociacion de comerciantes del Pera. El método de trabajo empelado se conformé
mediante una investigacion de tipo basico, correlacional, asimismo llegaron a contar
con un estudio cuantitativo, no experimental. Por otro lado, llegaron a establecer
una poblacion que oscilo a los 13 integrantes del denominado consejo directivo, sin
embargo, tomaron a toda su poblacidon como muestra ya que fue muy pequeia.
Asimismo, entre sus técnicas que se empleo estuvo la encuesta, por otro lado,
aplicaron cuestionarios en referencia a la teméatica estudiada. Finalmente, llegaron
a concluir que el planeamiento financiero posee una influencia muy significativa con
la toma de decisiones en la entidad en estudio, informando que llego a alcanzar
una correlacion de Spearman con un valor de 0,631, de acuerdo a lo indicado
procedieron a indicar de la existencia de una correlacién positiva alta, lo que les

permitié que llegaran a aceptar la hipotesis alterna.



A la vez, Alarcon, (2020), en su trabajo tuvo como propdésito principal
determinar como la gestion de financiamiento impacta sobre la rentabilidad de una
empresa importadora de repuestos de autos. El método de estudio planteado se
realizo bajo un nivel descriptivo, y no experimental, asimismo, su estudio se plasmo
en un trabajo cuantitativo y finalmente correlacional. El método establecido en el
trabajo fue aplicado, y correlacional, asimismo se llegd a contar con un estudio
cuantitativo, no experimental. Por otro lado, llegaron a establecer una poblacién que
oscilo entre los 21 empleados del departamento de finanzas y posteriormente por
administracion, contando con una muestra similar a la poblacién por ser pequefia o
finita, posteriormente entre sus técnicas que se empled estuvo la encuesta y un
instrumento denominado cuestionario. Llegaron a concluir mediante la prueba de
Spearman de la existencia de una correlacién de la gestidén de financiamiento y la
rentabilidad en el negocio dedicado a la importacion con una valoracion de 0,804,
sin embargo, lograron un sig. bilateral de 0,01 inferior al 0,05, de acuerdo a ello

procedieron a aceptar la hipétesis alterna.

El estudio investigado, se basa en las teorias de informacién asimétrica la
misma que suministra un fundamento para la competencia imperfecta al andlisis
econdémico y sefiala con base en ello, que al contrario de la hipétesis que se
fundamenta en la teoria Walrasiana relacionada al equilibrio general, en donde las
economias de mercado varian de forma esponténea a cierta trampa en el equilibrio
macroecondémico, en otra palabras esta referida al equilibrio que se deriva del

intercambio y mecanismo de precio que no es socialmente eficaz. (Perrotini, 2002)

Otra de las teorias es la denominada jerarquia de preferencias o Pecking
Order de Myers (1984), citado por Alarcon (2017), las mimas que se definen como
una de las teorias de referencia en apalancamiento corporativo; establece que la
seleccién adversa alienta a las empresas a preferir la financiacion interna sobre la

financiacion externa en el espiritu empresarial y el desarrollo empresarial.

Por otro lado, la Teoria de la base impositiva, los diversos autores que
defienden esta teoria la clasifican por la sencillez como una de las grandes
ventajas, debido a que una sencillez impositiva lograr reducir la posibilidad de
evasion y elusion fiscal. (Panadés, 2012)

Asimismo, la teoria estructura de capital, esta basada en el supuesto en que
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la direccion empresarial no necesita preocuparse por la relacion deuda-capital,
porque en un mercado de capitales perfecto cualquier combinacién posible
es igualmente buena, sin embargo, la independencia de la deuda de en supuestos
restrictivos en realidad no se cumplen, y cuando se eliminan estos supuestos, la
eleccion de la estructura de capital se convierte en un factor determinante.
(Gonzales et, al 2018)

Sin embargo, la Teoria de los costos de agencia establecieron diversas series
de contratos en distinto grupo de interés de una firma. Esta teoria logra estudiar
como cada duefio de capital brinda autoridad en otros individuos para que
direcciones en su representacion, en donde ambos desean la maximizacién de sus
beneficios, en el caso de administrador tiene la autoridad y control y el duefio de
capital desea incrementar el valor de su negocio. (Ross, 1977), asimismo el autor
Kim y Sorensen (1986), indica que aqui por lo general surgen diversos conflictos
denominado costo de agencia, los mismos que son citados por los autores (Ganga,
et. al 2015)

Alavez, la Teoria de los portafolios de inversion. Esta teoria habia sido creada
por Harry Markowitz proponiendo verificar la cartera como un todo, describiendo
gue es uno de los modelos que sirven para analizar cada inversion, verificando
como impacta cada activo de forma individual formado por una diversidad de
portafolios segun la funcion de los riesgos y rendimientos, indicando que esta
metodologia no solo lograr un impacto en las investigaciones académicas, sino que
son de gran utilidad en los sectores financieros. (Duefias, et. al 2017)

Finalmente, la teoria de agencia o teoria del flujo de caja libre plasmado por
el autor Jensen y citado por el autor Yepes y Restrepo (2016), en la que indica que
los niveles de efectivo de las empresas van a depender de la divergencia entre cada
interés del gerente, los mismos que desean acumular efectivo ante alguna ausencia
de oportunidad de inversién en vez del pago de dividendos a cada accionista e
interés a los duefios.

Con el fin de profundizar la primera variable estrategia de gestion financiera,
segun Gaytan (2021), la describe al conjunto de areas, las mismas que son claves
para una inversion, estructura de capital, riesgo financiero, rentabilidad, asi como
el manejo de su capital de trabajo y la gestion de efectivo, los cuales son Utiles para

el logro de la ansiada competitividad y crecimiento armonico.
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Asi mismo Fajardo y Soto (2018), mencionan que la gestidon financiera es
responsable de la adquisicion, financiacion y administracion de cada bien mueble
de propiedad empresarial. Por otra parte, Martinez (2016). Describe a la gestién
financiera como uno de los procesos para tomar decisiones y andlisis de
informacion que busca administrar y utilizar de manera Optima el recurso de una
organizacion para lograr cada objetivo. Hoy en dia, la gestidn financiera esta tan
conectada con el concepto de la utilidad de la empresa, que ha evolucionado como
pieza importante del negocio que se encarga del eficiente uso de los recursos
adecuados y cualquier otro tipo de patrimonio, asi como otros tipos de fondos,
tomar las decisiones correctas para maximizar los beneficios y aumentar el valor

de la entidad.

Segun Garcia, et, al. (2017) indica que brindar mecanismos para atender los
problemas que impiden a las entidades obtener una liquidez eficiente y 6ptima, tales
como impedir la conversion de activos redimibles en utilizables, manteniendo

ademas malas politicas y falta de credibilidad de los proveedores.

El objetivo de la estrategia financiera en una organizacion es apoyar y
financiar para lograr un crecimiento rentable, permitiendo el control de algun riesgo,
la misma que comprende desde la formulacion de cada objetivo, a través de ciertas

estrategias hasta lograr la ansiada eficiente monetaria. (Pérez, 2015)

Asimismo, el trabajo estuvo basado en la teoria del intercambio social, el
mismo que estd basado en la psicologia de grupos, asi como de la sociologia. A la
vez, en su concepto tedrico se encuentra en andlisis de la teoria marital, de la
negociacion y la del poder, de acuerdo al autor Thibaut y Kelley (1959), citado por
Mejia, et. al (2019) la describen como una relacion comercial voluntaria que busca
los beneficios de las partes involucradas entre las partes que conforman el
intercambio, se espera la comprension de su comportamiento en donde se
transfiere cada recurso entre 02 0 mas, la mismas que es reciproca entre todas las
partes que estan conformando el intercambio, esperando una comprension de cada

comportamiento organizacional

Con el fin de profundizar la segunda variable de estudio, se menciona la teoria
del intercambio social, la cual se presenta nuestra variable venta la misma que es

descrita por los autores Parra'y Madero (2015, p.33), como, “una ciencia encargada
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de los intercambios de los bines y servicios, a cambio de un importe monetario el
cual fue pactado con anterioridad”, en otras palabras, describimos a las ventas
como aquel conjunto o accion que toda empresa esta realizando constantemente,

intercambiando diversos productos o servicios por dinero.

De tal manera, Artal (2015). Describe la venta como aquella manera que
poseen las empresas para su ingreso a determinados mercados el mismo que se
divide por cada rubro definido, para lo cual su propésito primordial es la produccion
y venta. Para L4zcoz (2019) la venta es bien conocida como un acto para seducir
y persuadir a los compradores, siendo este ultimo el protagonista de la historia. La
venta trata de brindar una experiencia memorable resolviendo su necesidad actual
y de acuerdo a ello, hacer crecer cada negocio; mientras que para Rios (2021) Se
caracteriza por una serie de operaciones basadas en el intercambio de un producto,
ya sea un bien o un servicio por un valor a cambio, que en este caso es el dinero,

para que asi lo hagan las empresas proveedoras de dicho bien o servicio.

Asimismo, Johnston y Marshall (2016) indican que la venta es un requisito
fundamental dentro de las organizaciones, permitiendo el ingreso del efectivo, el

cual llega a contribuir en el desarrollo eficiente y se vea plasmado en el tiempo.

Por otra parte, la American Marketing Asociacion, citada por Acosta et al,
(2018) indica que la venta es “el proceso personal o impersonal que ayuda a la
persuasion de cada cliente potencial para la adquisicién de diversos productos o
servicios actuando favorablemente sobre ciertas ideas que tienen una importancia

comercial sobre los vendedores”.
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II. METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacién

3.1.1. Tipo de investigacién

El estudio se orient6 al tipo basico orientada, los mismos que son conocidas como
puros o fundamentales y su proposito es producir informacion cientifica para uso
practico, pero no de forma inmediata, sino que recoge informacion de la realidad
permitiendo que se enriquezca nuestro conocimiento (Sanchez et al., 2018).

En este sentido, el estudio fue de tipo basica orientada ya que proporciona
investigacion cientifica sobre las variables de estudio sin proporcionar resultados

inmediatos y la contrastacion de la hipotesis.

Disefio de Investigacion

En relacion al actual estudio se establecio el disefio no experimental, el mismo que
es descrito por el autor como aquellos donde cada variable estudiada no se
manipula por algin evento o hecho suscitado por el investigador; (Valderrama,
2015).

3.1.2. Enfoque cuantitativo

Lleva ese nombre porque se trata de fendbmenos que se pueden calcular
mediante el uso de técnicas estadisticas para analizar los datos recopilados, cuya
intencion mas importante radica en el objetivo de describir, explicar en base a sus
conclusiones sobre el uso riguroso de los datos o la cuantificacion, ya sea mediante

los resultados a modo de procedimiento. (Sanchez, 2019).

El presente trabajo tuvo un enfoque cuantitativo porque se plantearon
hipotesis que se probaron apoyandose en la estadistica para determinar la
asociatividad entre la estrategia de gestion financiera y la venta en una empresa de

motocicletas, Lima,2022.
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3.1.3. Nivel correlacional

La investigacion correlacional no solo describe, sino también analiza y relaciona.
Es aquella que sirve para fijar la correspondencia positiva 0 negativa entre dos o
mas conceptos. En el ambito de esta investigacion, surge la necesidad de proponer
una hipotesis en la que se proponga una relacion entre dos o mas variables,
(Galarza, 2020).

Por lo tanto, es de nivel correccional por que estuvo en la basqueda para
determinar la relacion entre la estrategia de gestion financiera y la venta en una

empresa de motocicletas, Lima, 2022.

3.2 Variable de operacionalizacion
Variable 1 Estrategia de gestion financiera
Definicion conceptual

Gaytan (2021), la describe al conjunto de areas, las mismas que son claves
para una inversion, estructura de capital, riesgo financiero, rentabilidad, asi como
el manejo de su capital de trabajo y la gestidén de efectivo, los cuales son utiles para

el logro de la ansiada competitividad y crecimiento arménico.
Definicion operacional

La estrategia financiera se analiza por intermedio de las 4 dimensiones que son, la
estructura de capital, riesgo financiero, rentabilidad y capital de trabajo los cuales
son evaluados mediante un cuestionario. Para medir la variable se recurrié a la

escala de Likert.

Dimension 01. La estructura de capital, estd constituida por aquella politica y
procedimiento que adopta cada empresa con el propdsito de aumentar su valor, a
través de la optimizacion de una fuente de financiamiento considerablemente
conocida como son las deudas y el capital propio. También se le conoce como la
preferencia al usar cierto recurso, considerado como el cimiento que surge algun

estudio aplicado en beneficios de la institucion (Infantas, 2020).
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Dimension 02. Los riesgos financieros, se le denomina riesgos a aquella
posibilidad, se logra a través de una pérdida o desviacion de un resultado esperado,
implicando ciertas necesidades que buscan una herramienta que permita
determinar alguna posibilidad o desvio que facilite una toma de decisiones al

instante de llevar a cabo una inversion (Velarde, 2020).

Dimension 03. La rentabilidad, es una “de las habilidades que poseen las
empresas para lograr multiplicar su ganancia, estableciendo cierto vinculo entre lo
rentable y el ingreso alcanzado y el medio que se requiere para poder lograrlo.
(Flores, 2015)

Dimensidn 04. Capital de trabajo, referida a aquellos manejos de cada una de las
cuentas que representan cada activo y pasivo corriente del negocio. Sin embargo,
se necesita direccionar y tener diversos desenvolvimientos para la gestion de las
finanzas permitiendo que se obtenga pronosticar y lograr un control del flujo de caja
empresarial, a la vez, manifiesta que se debe lograr conocer los vencimientos de
su obligacion con un tercero, asi como su respectivo costo y condicion de diversos
financiamientos, logrando una prediccion de una entrada futura a caja. (Besley &
Brigham, 2016).

Escala de mediciéon. Ordinal

Variable 2 Venta

Definicion conceptual: Los autores indican que la venta es “el proceso personal o
impersonal que ayuda a la persuasion de cada cliente potencial para la adquisicion
de diversos productos o servicios actuando favorablemente sobre ciertas ideas que
tienen una importancia comercial sobre los vendedores. (American Marketing

Asociacion citado Acosta et al, 2018)

Definicion operacional: La venta se evalud por intermedio de 7 dimensiones que
son preparacion, concertacion de la visita, contacto y presentacion, sondeo y
necesidades, argumentacion, objeciones y cierre; Los cuales son evaluados

mediante un cuestionario. Para medir la variable se recurrié a la escala de Likert.
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Dimensiones

Para la dimension ventas nos amparamos en el autor Acosta et al, (2018), el mismo

gue describe las siguientes.

Dimensién 01. Preparacion, es parte fundamental de la venta ya que sirve para la
atencion del cliente real y potencial, este proceso es cada vez mas dificil pero
sumamente necesario para la concrecion de la venta.

Dimensidn 02. Concertacion de la visita, en esta etapa se realiza a aquel contacto
pertinente, para lo cual elige a los medios de comunicacién de acuerdo a los
clientes. Por lo general se realiza mediante llamadas telefénicas o enviando email
para concretar la deseada cita preliminar.

Dimension 03. Contacto y presentacion, este proceso es aquel donde hay un
intercambio de informacion, despertando un interés por el posible comprador por
parte de los vendedores.

Dimension 04. Sondeo y necesidades, se le conoce como aquel proceso donde se
explora una verdadera necesidad que tienen los clientes, para lo cual se aplican
ciertas estrategias que permitan realizar una venta.

Dimension 05. Argumentacion, si el vendedor llegd a esta etapa es porque los
clientes han mostrado interés, debiendo generar una explicacion especifica de
aguel beneficio o ventaja de cada producto o servicio que se oferte.

Dimensién 06. Objeciones, en la actual fase es donde se maneja la denominada
negatividad o peros por cada cliente, en esta etapa un buen argumento del
vendedor puede contrarrestar diversas objeciones.

Dimension 07. Cierre, en esta fase es donde se puede concretar una venta
especifica, para lo cual se puede concretar diversas citas posteriores para lograr
cerrarla. Asimismo, en esta etapa puede suceder que el proceso de venta no logre
cerrarse y los clientes manifiesten su negatividad por el producto.

Escala de mediciéon. Ordinal
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3.3 Poblacion, muestray muestreo

3.3.1 Poblacién

Se forma por grupos de individuos que posee una caracteristica similar para
un servicio o producto. (Hernandez, et al. 2014). Por ello tiene como fin estudiar y
evaluar a cada colaborador de una empresa de venta de motocicletas conformado
por 35 colaboradores a quienes se estudiaron en su totalidad en esta investigacion,
se tuvieron los criterios de inclusién, de todo el personal de las areas de ventas y
créditos los cuales vienen desarrollando labores de comercializacion de

motocicletas directamente con los clientes.

3.3.2 Censo

Para la presente informacion se utiliz6 una muestra censal, segun Hayes
(2019), se refiere a que nuestra muestra es el total de la poblacion, es decir el 100%
y a la vez este tipo de investigacion se ejecuta cuando se desea saber las opiniones
de todos los trabajadores y/o se tiene facil acceso a la base de datos, las mismas

que son consideradas todas sus unidades de investigacion.

3.3.3 Unidad de anélisis

Se considero como unidad de andlisis a 35 trabajadores de las areas de ventas y

creditos de una empresa de venta de motocicletas, Lima.

3.4 Técnica de recoleccion de datos

Se aplicé una encuesta como técnica sirviendo para recopilar datos, dirigida a cada
colaborador del departamento de ventas y créditos de una empresa de venta
motocicletas Lima 2022, asi mismo se aplico la siguiente técnica e instrumento para

recabar cada dato.
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Instrumentos de recoleccidn de datos

Se llego a emplear un cuestionario conformado por 18 items, mediante una escala
de Likert, para estudiar a la variable estrategia de gestion financiera y se utilizé un
segundo cuestionario conformado por 14 items de tipo Likert, para estudiar la

segunda variable de venta.

Validez

Hernandez y Mendoza (2018), lo describe como un nivel de precision que poseen
los instrumentos para lograr medir cada una de las variables. La presente
investigacion tuvo la validacion de contenido cualitativa bajo el juicio de expertos

en la tematica, a su vez todos contaban con el grado de magister.

Confiabilidad

A partir de una ejemplar de 35 participantes se calculé el conocido Alpha de

Cronbach, para luego aplicar el cuestionario de 32 preguntas.

3.5 Procedimientos

Para recabar los datos se establecio realizar las coordinaciones con la gerencia de
la empresa de venta de motocicletas y asi poder aplicar cada instrumento que
recolecte cada dato, para no interferir en la formada laboral de los encuestados se
le envié el cuestionario de manera virtual el cual fue creado en Google forms y fue
enviado por diversos canales de comunicacion los cuales fueron WhatsApp y correo

estos llegaron a los 35 trabajadores de la empresa de venta de motocicletas.
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3.6 Método de analisis de datos

Se utilizo la estadistica descriptiva e inferencial para analizar cada dato. Se empleo
la descriptiva para elaborar cada tabla y describir cada caracteristica basica segun
el dato obtenido. Asimismo, utilizamos la estadistica inferencial donde se contrasto
cada hipotesis mediante el Rho Spearman y posteriormente se elaboré cada
conclusiéon segun el objetivo propuesto. (Guiaja, 2019). A la vez, para el logro del
andlisis y elaboraciéon de cada tabla y gréafico se aplico el Ms. Excel y el SPSS
Vers.26.

3.7 Aspectos éticos

Se utilizé indagaciones validadas ya que se basd en conceptos tedéricos y
cientificos; Ademas, la informacién confidencial mencionada anteriormente solo se
utiliza con fines de investigacion, este estudio fue respaldado por los criterios de la
norma APA 'y Turnitin. De esta manera, Torres (2014) sostiene que la ética es hacer
las cosas correctas, es la definicion del comportamiento humano que actualmente
se muestra en forma de productos cientificos y tecnolégicos donde existe una

conexion entre ellos.
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IV. RESULTADOS
4.1. Andlisis cuantitativo-descriptivo
Variable Estrategia de gestion financiera

Tabla 1

Distribucion de frecuencias de la estrategia de gestion financiera

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 14 40,0 40,0 40,0
Regular 9 25,7 25,7 65,7
Optimo 12 34,3 34,3 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 1

Variable Estrategia de gestion financiera
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Porcentaje

Deficiente Reqular Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 01, podemos visualizar que la variable
estrategia de gestion financiera se halla con una categorizacion mayoritaria de
deficiente con un 40%, seguidamente el éptimo con un 34.29% vy finalmente un

25.71% de los encuestados la manifiesta como regular.
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Dimension Estructura de capital
Tabla 2
Distribucion de frecuencias de la estructura de capital

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 18 51,4 51,4 51,4
Regular 5 14,3 14,3 65,7
Optimo 12 34,3 34,3 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 2

Dimension estructura de capital

&0

Porcentaje

Deficiente Reqular Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 02, podemos visualizar que la dimension
estructura de capital se halla con una categorizacion mayoritaria de deficiente con
un 51.43%, seguidamente el éptimo con un 34.29% y finalmente un 14.29% de los

encuestados la manifiesta como regular.
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Dimension Riesgo financiero
Tabla 3

Distribucion de frecuencias del riesgo financiero

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 9 25,7 25,7 25,7
Regular 8 22,9 22,9 48,6
Optimo 18 51,4 51,4 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 3

Dimension Riesgo financiero

G0

Porcentaje

Deficiente Regular Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 03, podemos visualizar que la dimension
riesgo financiero se halla con una categorizacion mayoritaria de Gptimo con un
51.43%, seguidamente el deficiente con un 25.71% y finalmente un 22.86% de los

encuestados la manifiesta como regular.
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Dimension Rentabilidad
Tabla 4

Distribucién de frecuencias de la rentabilidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 17 48,6 48,6 48,6
Regular 4 11,4 11,4 60,0
Optimo 14 40,0 40,0 100,0
Total 35 100,0 100,0
Figura 4

Dimensién Rentabilidad

50

Porcentaje

Deficiente Regular

Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 04, podemos visualizar que la dimension

rentabilidad se halla con una categorizacion mayoritaria de deficiente con un

48.57%, seguidamente el 6ptimo con un 40.00% y finalmente un 11.43% de los

encuestados la manifiesta como regular.
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Dimensién Capital de trabajo
Tabla 5
Distribucién de frecuencias del Capital de trabajo

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 16 45,7 45,7 45,7
Regular 7 20,0 20,0 65,7
Optimo 12 34,3 34,3 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 5
Dimensién Capital de trabajo

a0

Porcentaje

Deficiente Regqular Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 05, podemos visualizar que la dimension
capital de trabajo se halla con una categorizacién mayoritaria de deficiente con un
45.71%, seguidamente el Optimo con un 34.29% vy finalmente un 20% de los

encuestados la manifiesta como regular.
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Variable: Venta
Tabla 6
Distribucion de frecuencias de la Venta

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Deficiente 10 28,6 28,6 28,6
Regular 10 28,6 28,6 57,1
Optimo 15 429 429 100,0
Total 35 100,0 100,0
Figura 6

Variable: Venta

=0

Porcentaje

Deficiente Regular

Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 06, podemos visualizar que la variable venta

se halla con una categorizacion mayoritaria de O6ptimo con un 42.86%,

seguidamente los encuestados manifestaron que un 28.57% se encuentra como

deficiente y regular
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Dimension Preparacion
Tabla 7

Distribucion de frecuencias la preparacion

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 12 34,3 34,3 34,3
Regular 6 17,1 17,1 51,4
Optimo 17 48,6 48,6 100,0
Total 35 100,0 100,0
Figura 7

Dimensién Preparacion

50

Porcentaje

Deficiente Reqular

Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 07, podemos visualizar que la dimension

preparacion se halla con una categorizacidbn mayoritaria de 6ptimo con un 48.57%,

seguidamente el deficiente con un 34.29% vy finalmente un 17.14% de los

encuestados la describe como regular.
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Dimension Concertacion de la visita
Tabla 8

Distribucién de frecuencias de la concertacion de la visita

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 15 42,9 42,9 42,9
Regular 4 11,4 11,4 54,3
Optimo 16 45,7 45,7 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 8

Dimensién concertacion de la visita

=0

Porcentaje

Deficiente Regular Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 08, podemos visualizar que la dimension
concertacion de la visita se halla con una categorizacién mayoritaria de 6ptimo con
un 45.71%, seguidamente el deficiente con un 42.86% y finalmente un 11.43% de
los encuestados la describe como regular.
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Dimension Contacto y presentacion
Tabla 9
Distribucion de frecuencias del contacto y presentacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 10 28,6 28,6 28,6
Regular 8 22,9 22,9 51,4
Optimo 17 48,6 48,6 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 9

Dimension contacto y presentacion

50

Porcentaje

Deficiente Regular Optimo
CONTACTO Y PRESENTACION. (Agrupada)

En referencia a nuestra tabla y figura 09, podemos visualizar que la dimension
contacto y presentacion se halla con una categorizacion mayoritaria de 6ptimo con
un 48.57%, seguidamente el deficiente con un 28.57% y finalmente un 22.86% de

los encuestados la describe como regular.
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Dimension Sondeo y necesidades
Tabla 10
Distribucion de frecuencias del sondeo y necesidades

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 17 48,6 48,6 48,6
Regular 2 5,7 5,7 54,3
Optimo 16 45,7 45,7 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 10

Dimension Sondeo y necesidades

Porcentaje

Deficiente Regular Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 10, podemos visualizar que la dimension
sondeo y necesidades se halla con una categorizacibn mayoritaria de deficiente
con un 48.57%, seguidamente el 6ptimo con un 45.71% y finalmente un 5.71% de

los encuestados la manifiesta como regular.
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Dimension Argumentacion
Tabla 11

Distribucion de frecuencias de la argumentacién

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 8 22,9 22,9 22,9
Regular 11 31,4 31,4 54,3
Optimo 16 45,7 45,7 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 11
Dimension Argumentacion

50

Porcentaje

Deficiente Regular Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 11, podemos visualizar que la dimension
argumentacion se halla con una categorizacidon mayoritaria de 6éptimo con un
45.71%, seguidamente del regular con un 31.43% y finalmente un 22.86% de los
encuestados la describe como deficiente.
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Dimension Objeciones
Tabla 12
Distribucion de frecuencias de las objeciones

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 12 34,3 34,3 34,3
Regular 7 20,0 20,0 54,3
Optimo 16 45,7 45,7 100,0
Total 35 100,0 100,0

Figura 12

Dimension Objeciones

50

Porcentaje

Deficiente Regular Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 12, podemos visualizar que la dimension
objeciones se halla con una categorizacidbn mayoritaria de éptimo con un 45.71%,
seguidamente el deficiente con un 34.29% vy finalmente un 20.00% de los

encuestados la describe como regular.
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Dimension Cierre
Tabla 13
Distribucién de frecuencias del cierre

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Deficiente 14 40,0 40,0 40,0
Regular 4 11,4 11,4 51,4
Optimo 17 48,6 48,6 100,0
Total 35 100,0 100,0
Figura 13

Dimension Cierre

50

Porcentaje

Deficiente Reqular

Optimo

En referencia a nuestra tabla y figura 13, podemos visualizar que la dimension

cierre se halla con una categorizacion mayoritaria de Optimo con un 48.57%,

seguidamente el deficiente con un 40% y finalmente un 11.43% de los encuestados

la describe como regular.
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4.2. Estadistica descriptiva

Figura 14
Estandares de coeficiente de correlacion por rangos de Spearman

COEFICIENTE DE CORRELACION

Correlacion, positiva perfecta _+ 0.91a+1.00
Correlacion, positiva muy fuerte _ +0.76 a+0.90
Correlacion, positiva considerable _ +0.51a+0.75
Correlacion, positiva media _ +0.11a+0.50
Correlacién, positiva débil _ +0.01a+0.10
No existe, correlacién _ 0.00
Correlacién, negativa débil _ - 0.01a-0.10
Correlacion negativa media _ - 0.11a-0.50
Correlacion negativa considerable _ -0.51a-0.75
Correlacién negativa muy fuerte _ - 0.76 a-0.90
Correlacién negativa perfecta - - 0.91a-1.00

Nota: De acuerdo a la figura 14, para la correlacion de nuestras hipotesis, se toméd
como referencia al estandar de coeficiente de correlacién de rangos de Spearman,
basados en los estudios de los autores (Hernandez & Fernandez, 2014)

Nivel de significancia

Asimismo, segun nuestra Regla de decision: Cuando se encuentra que el sig.
Bilateral es inferior o igual a 0,05, se procede al rechazo de la Ho y por ende se
logra aceptar la Hi y viceversa cuando se encuentra que la significancia es mayor
a 0.05, se precede a aceptar la Ho y posteriormente se logra el rechazo del Hi.
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Comprobacién de hipotesis general

Ho: No existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la venta en

una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Hi: Existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la venta en

una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Tabla 14

Correlacién entre las estrategias de gestion financiera y las ventas

ESTRATEGIA DE

GESTION VENTA
FINANCIERA

Rho de ESTRATEGIADE  Coeficiente de 1,000 ,788™
Spearman GESTION correlacion

FINANCIERA Sig. (bilateral) ,000

N 35 35

VENTA Coeficiente de ,788™ 1,000
correlacion

Sig. (bilateral) ,000
N 35 35

En relacion a la variable estudiada, se llegd a emplear el coeficiente denominado

Rho de Spearman, consiguiendo una correlacion bilateral entre la variable

estrategia de gestion financiera y la venta con un r= 0,788, afirmando que existe

una correlacion positiva muy fuerte, segun la tabla de correlacion de Spearman de

Hernandez et, al. (2014). Asimismo, para aceptar o rechazar la hipétesis general,

se utilizé el Rho de Spearman, obteniendo un Sig. Bilateral con una valoracion de

0,000, menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la hipétesis alterna y

rechace la nula.
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Comprobacién de hipotesis especifica 1

Ho: No existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la

preparacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Hi: Existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la preparacion

en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Tabla 15

Correlacion entre las estrategias de gestion financiera y la preparacion

ESTRATEGIA
DE GESTION
FINANCIERA PREPARACION
Rho de ESTRATEGIA DE Coeficiente 1,000 7747
Spearman GESTION de
FINANCIERA correlacion
Sig. : ,000
(bilateral)
N 35 35
PREPARACION  Coeficiente 774" 1,000
de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 35 35

En relacién al estudio, se llegdb a emplear el coeficiente denominado Rho de
Spearman, consiguiendo una correlacién entre la variable estrategia de gestion
financiera y la dimension preparacion con un r= 0,774, afirmando que existe una
correlacion positiva muy fuerte, segun la tabla de correlacion de Spearman de
Hernandez et, al. (2014). Asimismo, para aceptar o rechazar la hip6tesis especifica
01, se utilizé el Rho de Spearman, obteniendo un Sig. Bilateral con una valoracion
de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la hipotesis alterna y

rechace la nula.
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Comprobacién de hipotesis especifica 2

Ho: No existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la

Concertacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Hi: Existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la

Concertacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Tabla 16

Correlacion entre la estrategia de gestion financiera y la concertacion de la visita

ESTRATEGIA
DE GESTION CONCERTACION
FINANCIERA DE LA VISITA
Rho de ESTRATEGIA DE Coeficiente 1,000 ,816™
Spearman GESTION de
FINANCIERA correlacion
Sig. : ,000
(bilateral)
N 35 35
CONCERTACION Coeficiente ,816™ 1,000
DE LA VISITA de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 35 35

En relacién al estudio, se llegé a emplear el coeficiente denominado Rho de
Spearman, consiguiendo una correlacion entre la variable estrategias de gestion
financiera y la dimension concertacion de la visita con un r= 0,816, afirmando que
existe una correlacion positiva muy fuerte, segun la tabla de correlacion de
Spearman de Hernandez et, al. (2014). Asimismo, para aceptar o rechazar la
hipétesis especifica 02, se utilizé el Rho de Spearman, obteniendo un Sig. Bilateral
con una valoracion de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la

hipotesis alterna y rechace la nula.
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Comprobacién de hipotesis especifica 3

Ho: No existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y el contacto

y presentacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Hi: Existe relacidn positiva entre la estrategia de gestidn financiera y el contacto y

presentacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Tabla 17

Correlacion entre la estrategia de gestion financiera y el contacto y presentacion

ESTRATEGIA
DE GESTION  CONTACTOY
FINANCIERA PRESENTACION.
Rho de ESTRATEGIA DE Coeficiente 1,000 ,785™
Spearman GESTION de
FINANCIERA correlacion
Sig. : ,000
(bilateral)
N 35 35
CONTACTO Y Coeficiente ,785™ 1,000
PRESENTACION. de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 35 35

En relacién al estudio, se llegd a emplear el coeficiente denominado Rho de
Spearman, consiguiendo una correlacién entre la variable estrategia de gestion
financiera y la dimensién contacto y presentacion con un r= 0,785, aseverando que
existe una correlacion positiva muy fuerte, segun la tabla de correlaciéon de
Spearman de Hernandez et, al. (2014). Asimismo, para aceptar o rechazar la
hipétesis especifica 03, se utilizé el Rho de Spearman, obteniendo un Sig. Bilateral
con una valoracion de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la

hipotesis alterna y rechace la nula.
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Comprobacién de hipotesis especifica 4

Ho: No existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y el sondeo

y necesidades en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Hi: Existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y el sondeo y

necesidades en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Tabla 18

Correlacion entre la estrategia de gestion financiera y el sondeo y necesidades

ESTRATEGIA
DE GESTION SONDEO Y
FINANCIERA NECESIDADES
Rho de ESTRATEGIA DE Coeficiente 1,000 712"
Spearman GESTION de
FINANCIERA correlacion
Sig. : ,000
(bilateral)
N 35 35
SONDEO Y Coeficiente 7127 1,000
NECESIDADES de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 35 35

En relacién al estudio, se llegd a emplear el coeficiente denominado Rho de
Spearman, consiguiendo una correlacién entre la variable estrategia de gestion
financiera y la dimension sondeo y necesidades con un r= 0,712, aseverando que
existe una correlacion positiva considerable, segun la tabla de correlacion de
Spearman de Hernandez et, al. (2014). Asimismo, para aceptar o rechazar la
hipétesis especifica 04, se utilizé el Rho de Spearman, obteniendo un Sig. Bilateral
con una valoracion de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la

hipotesis alterna y rechace la nula.
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Comprobacién de hipotesis especifica

Ho: No existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la

Argumentacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Hi: Existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y la

Argumentacion en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Tabla 19

Correlacion entre las estrategias de gestion financiera y la argumentacion

ESTRATEGIA
DE GESTION ARGUMENTACION
FINANCIERA
Rho de ESTRATEGIA DE Coeficiente 1,000 , 719"
Spearman GESTION de
FINANCIERA correlacion
Sig. : ,000
(bilateral)
N 35 35
ARGUMENTACION Coeficiente 719" 1,000
de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 35 35

En relacién al estudio, se llegd a emplear el coeficiente denominado Rho de
Spearman, consiguiendo una correlacion entre la variable estrategias de gestion
financiera y la dimension argumentacion con un r= 0,719, aseverando que existe
una correlacion positiva considerable, segun la tabla de correlacion de Spearman
de Hernandez et, al. (2014). Asimismo, para aceptar o rechazar la hipotesis
especifica 05, se utilizé el Rho de Spearman, obteniendo un Sig. Bilateral con una
valoracion de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la hipoétesis

alterna y rechace la nula.

40



Comprobacién de hipotesis especifica 6

Ho: No existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y las

Objeciones en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Hi: Existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y las objeciones

en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Tabla 20

Correlacion entre las estrategias financiera y las objeciones

ESTRATEGIA DE

GESTION
FINANCIERA  OBJECIONES
Rho de ESTRATEGIA DE Coeficiente 1,000 ,706™
Spearman GESTION de
FINANCIERA correlacion
Sig. : ,000
(bilateral)
N 35 35
OBJECIONES Coeficiente ,706™ 1,000
de
correlacion
Sig. ,000
(bilateral)
N 35 35

En relacién al estudio, se llegd a emplear el coeficiente denominado Rho de
Spearman, consiguiendo una correlacién entre la variable estrategia de gestion
financiera y la dimension objeciones con un r= 0,706, aseverando que existe una
correlacion positiva considerable, segun la tabla de correlacion de Spearman de
Hernandez et, al. (2014). Asimismo, para aceptar o rechazar la hipotesis especifica
06, se utilizé el Rho de Spearman, obteniendo un Sig. Bilateral con una valoracion
de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la hipotesis alterna y

rechace la nula.
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Comprobacién de hipotesis especifica 7

Ho: No existe relacion positiva entre la estrategia de gestion financiera y el cierre en

una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Hi: Existe relacién positiva entre la estrategia de gestion financiera y el cierre en

una empresa de motocicletas, Lima, 2022

Tabla 21

Correlacion entre la estrategia de gestion financiera y el cierre

ESTRATEGIA
DE GESTION
FINANCIERA CIERRE
Rho de ESTRATEGIA DE Coeficiente de 1,000 ,780"
Spearman  GESTION correlacion
FINANCIERA Sig. (bilateral) ,000
N 35 35
CIERRE Coeficiente de ,780" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 35 35

En relacién al estudio, se llegd a emplear el coeficiente denominado Rho de

Spearman, consiguiendo una correlacion bilateral entre la variable estrategia de

gestion financiera y la dimension cierre con un r= 0,780, aseverando que existe una

correlacion positiva muy fuerte, segun la tabla de correlaciéon de Spearman de

Hernandez et, al. (2014). Asimismo, para aceptar o rechazar la hipo6tesis especifica

07, se utilizo el Rho de Spearman, obteniendo un Sig. Bilateral con una valoracion

de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la hipotesis alterna y se

rechace la nula.
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V. DISCUSION

En referencia a hipotesis general, existe relacién positiva entre la estrategia de
gestion financiera y la venta en una empresa de motocicletas, Lima, 2022, en el
estudio, se llegdb a emplear el coeficiente denominado Rho de Spearman,
consiguiendo una correlacion de la variable estrategia de gestion financiera y
ventas con un Rho Spearman 0,788, afirmando que existe una correlacion positiva
muy fuerte. Asimismo, la Sig. bilateral con una valoracion de 0,000, menor al 0.05,
accediendo a aceptar la hipétesis alterna. Los resultados obtenidos demostraron
gue para el 40% de los encuestados la estrategia de gestion financiera es deficiente
y que para el 57,12% de los encuestados manifiesta que la venta esta en un nivel
entre regular y malo. El resultado que se encontrd lo podemos comparar con el
estudio en Chiclayo de Cérdova y Morales (2018) en su estudio, descriptivo
aplicado, cualitativo correlacional bajo la teoria del pensamiento estratégico de
Mitzberg, (1997), cuyo proposito primordial fue determinar cémo influye la
estrategia financiera como impulso al crecimiento econémico empresarial de
Representaciones y Servicios HJ EIRL, San Ignacio. Los resultados indican que no
se cumplioé con las metas establecidas, confirmando que al aplicar una estrategia
financiera permitira el mejoramiento del crecimiento econdémico en el negocio en
estudio, asimismo, se evidencié a través de los estados financieros de la
organizacion que su ganancia fue menor que en afios pasados, se concluy6 de una
relacion significativa lograda con el rho de Pearson con un valor de 0,163 menor a
0.05 permitiendo aceptar la hipotesis alterna, para ello se propone una ampliacion
de mercado y capacitar a los trabajadores, aplicando estrategias financieras para
lograr el crecimiento econémico del negocio.

Los resultados antes expuestos, se afirman en la Teoria de Informacion Asimétrica,
la misma que se fundamenta en la teoria Walrasiana relacionada al equilibrio
general, en donde las economias de mercado varian de forma espontanea y estas
variaciones pueden ayudar al desarrollo del comercio, en otras palabras, esta
referida al equilibrio que se deriva del intercambio y mecanismos de precio.
(Perrotini, 2002) lo que podemos interpretar como la importancia que tiene para las
empresas, la aplicacion de estrategias de gestion financiera, las mismas que

permitiran mejorar sus ventas y por ende su crecimiento econémico.
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En relacion al Hipdtesis 01, existe relacion positiva entre la estrategia de
gestion financiera y la preparacién en una empresa de motocicletas, Lima, 2022.
En relacion al estudio, se llegd a emplear el coeficiente denominado Rho de
Spearman, consiguiendo una correlacion entre la variable estrategias de gestion
financiera y la dimension preparacion con un 0,774, afirmando que existente
correlacién positiva muy fuerte, la Sig. bilateral con una valoracién de 0,000 menor
al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la hipotesis alterna. Los resultados
obtenidos demostraron que para el 51,4% de los encuestados manifiesta que la
preparacion esta un nivel entre regular y malo, el resultado obtenido lo podemos
comparar con el estudio realizado en Portugal por el autor Dos Santos et. al (2018)
en su estudio, descriptivo exploratorio, cualitativo correlacional realizado bajo la
teoria contable positiva de Watts, y Zimmermann, (1978) que tuvo como propdsito
primordial determinar si cada empresa familiar le brinda el real interés a la
informacion financiera para tomar cada decisibn comercial. El trabajo llegé a
concluir que la informacion financiera es de suma importancia para toma de una
decision; sin embargo, cada empresa familiar posee niveles de baja utilidad, siendo
influyente el bajo desconocimiento. Se determiné que existe una relacién entre
ambas para ello se recurrié a la correlacion de Spearman. Los resultados muestran
que el valor probatorio obtenido en la relacion entre el uso de la informacion
financiera y la estructura de capital (patrimonio y pasivo) con un valor del 0,807. El
actual estudio se fundamenta en una de las teorias denominada jerarquia de
preferencias o Pecking Order de Myers (1984), citado por Alarcon (2017),
describiéndola como una teoria de referencia en apalancamiento corporativo para
el desarrollo de las empresas; en la que la seleccion adversa alienta a las empresas
a preferir la financiacién interna sobre la financiacion externo. Lo que podemos
interpretar como que en las empresas del rubro de ventas la estrategia de gestion
financiera se encuentra muy relacionada con la preparacion ya que se necesita
saber de tipos de financiamiento que ayudan al desarrollo de la venta sin generar

desbalances econdmicos.

En relacion al Hipdtesis 02, existe relacion positiva entre la estrategia de
gestion financiera y la concertacion de la visita de venta en una empresa de

motocicletas. Lima, 2022. En relacion al estudio, se llegd a emplear el coeficiente
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denominado Rho de Spearman, consiguiendo una correlacién entre variable
estrategias de gestion financiera y la dimensién concertacion de la visita con un
0,816, afirmando que existente una correlacion positiva muy fuerte. A, la Sig.
bilateral con una valoracion de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda
aceptar la hipétesis alterna. Los resultados obtenidos demostraron que para el
54,3% de los encuestados manifiesta que la correlacion esta un nivel entre regular
y malo, los resultados los podemos comparar con el estudio Arévalo et. al (2019)
en su estudio, descriptivo cuali-cuantitativo correlacional con el estudio denominado
gestion financiera y la incidencia en la recuperacion de la inversion del rubro
hotelero de Puyo (Ecuador) el propésito principal fue la caracterizacion e
importancia de la gestion financiera. Para el actual trabajo conto con 40
microempresas como poblacion para posteriormente seleccionar una muestra de
30, utilizando ambas encuestas elaboradas por los autores. Finalmente se concluy6
que el 87% de cada propietario necesita invertir mas dinero en sus negocios,
asimismo cada microempresario no toma una decision basada en la informacion
financiera, sino que utiliza la intuicion. Por otro lado, el resultado se contrasta con
la Teoria de la base impositiva, destacada por su simplicidad entre sus grandes
ventajas, debido a que una simplicidad impositiva logra reducir la posibilidad de
evasion y elusion fiscal lo cual es primordial para el desarrollo de las empresas en
especial a las del rubro de ventas. (Panadés, 2012). Se puede interpretar que para
las empresas del rubro de ventas, la estrategia de gestion financiera se encuentra
muy relacionada con la concertacion de la visita, ya que el vendedor debe estar
informado de la base impositiva de cada impuesto, analizando la capacidad
economica del cliente, verificando que el posible comprador pueda llevar el
producto y tener una concertacion de visita eficiente

En relacion a la Hipotesis 03, existe relacion positiva entre la estrategia de
gestion financiera y el contacto - presentacién en una empresa de motocicletas.
Lima, 2022, se llegd a emplear el coeficiente denominado Rho de Spearman,
consiguiendo una correlacion entre la variable estrategias de gestion financieray la
dimensién contacto y presentacién con un 0,785, aseverando de una existente
correlacion positiva muy fuerte. Asimismo, la Sig. Bilateral con una valoracion de
0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda aceptar la hipodtesis alterna. Los

resultados obtenidos demostraron que para el 51,4% de los encuestados manifiesta
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gue el contacto - presentacion estan en un nivel entre regular y malo, considerando
este resultado podemos contrastar con el estudio de Roca et. al (2020). en su
estudio, tedrico descriptivo, cualitativo correlacional cuyo propésito del estudio se
centrd en el andlisis de estrategias financieras que se aplican ante una situacion de
riesgo empresarial. Se llegd a concluir que el 67% de los propietarios de los hoteles
eligieron la fuente de financiamiento mas agil y que las situaciones de riesgo en los
negocios afectan negativamente de manera interna y externa por ello se debe tratar
a tiempo aplicando estrategias financieras a largo plazo relacionadas con la
inversion y ayudando a las utilidades organizacionales, también se contrasto con la
teoria estructura de capital, estd basada en la direccion empresarial
no necesita preocuparse por la relacion deuda-capital, porque en un mercado de
capitales perfecto cualquier combinacién posible esigualmente buena, sin
embargo, la independencia de la deuda se basa en supuestos restrictivos los
cuales en realidad no se cumpleny cuando se eliminan estos supuestos, la
eleccion de la estructura de capital se convierte en un factor determinante para la
inversion de las empresas. (Gonzales et, al 2018). Se puede interpretar que, en las
empresas del rubro de ventas, la estrategia de gestidn financiera se encuentra muy
relacionada con el contacto del cliente, ya que los negocios con un ingreso estable
pueden adoptar una estructura altamente apalancada, asumiendo una buena
presentacion hacia el cliente.

En relacion al Hipdtesis 04, existe relacion positiva entre la estrategia de
gestion financiera y el sondeo y necesidades en una empresa de motocicletas.
Lima, 2022, En relacion a la tabla, se llegé a emplear el coeficiente denominado
Rho de Spearman, consiguiendo una correlacion bilateral entre la variable
estrategias de gestion financiera y la dimension sondeo y necesidades con un
0,712, aseverando que existe una correlacion positiva considerable. Asimismo, la
Sig. Bilateral con una valoracion de 0,000 menor al 0.05, accediendo que se pueda
aceptar la hipotesis alterna. Los resultados obtenidos demostraron que para el
54,3% de los encuestados manifiesta que el sondeo y necesidades estan un nivel
entre regular y malo, considerando este resultado podemos comparar con el estudio
de Estrada y Acevedo (2019). en su estudio, descriptivo ,n0o experimental,
transaccional, de campo en Colombia y el propésito fue analizar cada estrategia

financiera con la finalidad de intervenir en las pymes, evitando que caiga en una
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situacion de crisis econOmica que traiga como consecuencia un proceso de
insolvencia y posteriormente una liquidacion empresarial, el resultado se logré a
través de la observacion, se identificé que la mayor parte de personas encuestadas
prefieren un crédito a corto plazo con una entidad financiera antes de aplicar una
estrategia financiera a largo plazo, sirviendo como respaldo a posibles crisis de la
economia. Se llegé a concluir que, ElI 37% utiliza medianamente los tipos de
estrategias realizandolo solo 2 veces por afio y que si bien las pymes aplican cierta
estrategia financiera, no se estan efectuando de la forma correcta, de acuerdo a
ello puede conllevar que las pymes caigan en una crisis de su economia. Lo
indicado se contrasta con la Teoria de los costos de agencia, esta teoria logra
estudiar como cada duefio de capital brinda autoridad en otros individuos para que
direccionen en su representacion, en donde ambos desean la maximizacion de sus
beneficios (Ross, 1977). Se puede interpretar que, en las empresas del rubro de
ventas, la estrategia de gestion financiera se encuentra muy relacionada con el
sondeo y necesidades ya que la minimizacion del costo de ventas puede definir los
precios adecuados y de esa manera captar clientes de acuerdo a cada necesidad

de mercado.

En relacion al Hipotesis 05, existe relacion positiva entre las estrategias de
gestién financiera y la Argumentacion en una empresa de motocicletas. Lima, 2022.
Se lleg6 a emplear el coeficiente denominado Rho de Spearman, consiguiendo una
correlacion entre la variable estrategias de gestion financiera y la dimension
argumentacion con un 0,719, aseverando de una existente correlacion positiva
considerable. Asimismo, la Sig. Bilateral con una valoracién de 0,000 menor al 0.05,
accediendo que se pueda aceptar la hipétesis alterna. Los resultados obtenidos
demostraron que para el 54,3% de los encuestados manifiesta que argumentacion
estan un nivel entre regular y malo, considerando este resultado los podemos
contrastar con los estudios Segun Huacchilo et. al (2020) Piura, en su investigacion
la gestion y su incidencia en la toma de decisiones financieras la cual fue elaborada
utilizando un método correlacional, el objetivo fue disefiar un sistema basado en
inteligencia de negocios en el departamento comercial del astillero Marie, en los
resultados se determind que un 35,71% lo califica como deficiente el nivel
financiero, un 28,57% indica la utilizacion de herramientas financieras como regular,

dando como resultado un ratio de liquidez de 2.853, un ratio de margen de utilidad

a7



neta de 0.008, y finalmente un ratio de endeudamiento con una valoracién de 0.031,
de acuerdo a ello se evidencio una deficiente funcién, para ello se requiere elaborar
una serie de estrategias que se basen en generar una documentacion financiera e
inversion eficiente. El trabajo se contrasta con la Teoria de los portafolios de
inversion. Esta teoria creada por Markowitz propone verificar la cartera como un
todo, describiendo que es uno de los modelos que sirven para analizar cada
inversion, verificando como impacta cada activo de forma individual formado por
una diversidad de portafolios segun la funcion de los riesgos y rendimientos,
indicando que esta metodologia no solo logra un impacto en las investigaciones
académicas, sino que son de gran utilidad en los sectores financieros y
comerciales. (Duefias, et. al 2017). Se puede interpretar la importancia de las
estrategias financieras en el rubro de ventas, la cual se encuentra relacionada con
la argumentacion, debido a que cada empresa desarrolla su portafolio de inversion
y este se puede utilizar como argumento de confianza para la comercializacion.
En relacién al Hipotesis 06, existe relacién positiva entre las estrategias de
gestién financiera y las Objeciones en una empresa de motocicletas. Lima, 2022,
se llegd a emplear el coeficiente denominado Rho de Spearman, logrando una
correlacion entre la variable estrategias de gestion financiera y la dimension
objeciones con un 0,706, aseverando de una existente correlacion positiva
considerable. Asimismo, la Sig. Bilateral con una valoracion de 0,000 menor al 0.05,
accediendo que se pueda aceptar la hipétesis alterna. Los resultados obtenidos
demostraron que para el 54,3% de los encuestados manifiesta que el las
Objeciones estan un nivel entre regular y malo, considerando este resultado lo
podemos comparar con el estudio Segura (2020). En su estudio, descriptivo
aplicado, cualitativo no experimental correlacional. La finalidad primordial del
trabajo fue proponer estrategias financieras que mejoren la administracion
econdémica en la organizacién ABC Grafica SAC, los resultados indicaron que al
aplicar el indicador de solvencia la entidad aun enfrenta una responsabilidad y
obligacion contando y disponiendo de efectivo, pero deberia tomar en cuenta los
otros periodos (2015-2018) en la que se aprecia que registré una disminucion de
los niveles de efectivo. Se logré concluir que los niveles de endeudamiento de los
activos en el ultimo afio fueron del 37% demostrando con esta situacion que no

cuentan con recursos propios y se debe disefiar estrategias financieras para la
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mejora de la administracion econdmica empresarial, para ello debe de tener en
cuenta un pilar fundamental aplicando un modelo eficaz para manejar cada
actividad contable, otro elemento es elaborar una politica y procedimiento para los
trabajadores del area contable, permitiendo la mejora de la administraciéon
econdémica, generando asi un desarrollo y progreso organizacional. A la vez, el
resultado se contrastdé con la teoria de agencia o teoria del flujo de caja libre
plasmado por el autor Jensen y citado por el autor Yepes y Restrepo (2016), en la
que indica que los niveles del efectivo de las empresas van a depender de la
divergencia entre cada interés del gerente, los mismos que desean acumular
efectivo ante alguna ausencia de oportunidad de inversiéon en vez del pago de
dividendos a cada accionista o interés a los duefios. Se puede interpretar la
importancia de las estrategias financieras en el rubro de ventas, la cual se
encuentra muy relacionada con las objeciones, permitiendo que cada negocio
indiqgue un porcentaje de cada peso de venta el mismo que no influya en la
disminucién del volumen de ventas, asociando el crecimiento al margen de utilidad.

En relacién a la hipotesis 07, existe relacion positiva entre la estrategia de
gestion financiera y el cierre de venta en una empresa de motocicletas, Lima, 2022.
Se obtuvo el coeficiente Rho de Spearman de 0,780, aseverando que existe
correlacién positiva muy fuerte; asimismo, la sig. bilateral fue 0,000. Los resultados
obtenidos demostraron que para el 51,4% de los encuestados manifiesta que el
cierre estan un nivel entre regular y malo, considerando este el resultado que se
encontré lo podemos comparar con el estudio de Vega y Herrera (2021). En su
estudio cuantitativo correlacional basados en la teoria de planeacion estratégica
aplicada de Goodstein y Pfeiffer (1984). Cuyo propoésito primordial fue determinar
si la estrategia financiera incide en el desarrollo del rubro transporte de carga
pesada terrestre-Lima. Los resultados lograron afirmar que un 95,5% aplican una
estrategia financiera para sus empresas considerando de gran importancia aplicar
estrategias financieras a la vez, asimismo se logro encontrar que las informaciones
financieras son de real importancia, evitando riesgos empresariales en el sector
terrestre. Se concluyé en profundizar estos estudios ya que permitirAn un
antecedente que ayude en la estrategia financiera en el rubro transporte de la
ciudad de Lima. El estudio finalmente se contrastd con la teoria del intercambio

social, el mismo que esta basado en la psicologia de grupos, describiéndola como
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una relacion comercial voluntaria que busca los beneficios de las partes
involucradas entre las partes que conforman el intercambio, en donde el beneficio
es reciproco entre todas las partes que estan conformando el intercambio,
esperando una comprension de cada comportamiento organizacional. (Mejia, et.
al., 2019) Se puede interpretar la importancia de las estrategias financieras en el
rubro de ventas, la cual se encuentra muy relacionada al cierre de ventas,
permitiendo que cada organizacion establezca modelos de negocio de acuerdo a
la oferta y demanda, para ello se debe capacitar al &rea de ventas para el momento
del cierre de venta y mediante estos factores lograr influir en la elasticidad de la

demanda.
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VI. CONCLUSIONES

Primera

Se determiné que existe una correlacion positiva muy fuerte entre la estrategia de
gestion financiera y la venta, con un coeficiente de rho Spearman de 0,788,
asimismo se obtuvo una significancia bilateral de 0,000. Los resultados obtenidos
demostraron que para el 40% de los encuestados la estrategia de gestion financiera
es deficiente y que para el 57,12% de los encuestados manifiesta que la venta es

esta un nivel entre regular y malo.

Segunda

Se determind que existe una correlacion positiva muy fuerte entre la estrategia de
gestion financiera y la preparacion, con un coeficiente de rho Spearman de 0,774,

y una significancia bilateral de 0,000.

Tercera

Se determind que existe una correlacién positiva muy fuerte entre la estrategia de
gestion financiera y la concertacion, con un coeficiente de rho Spearman de 0,816,

asimismo se obtuvo una significancia bilateral de 0,000.

Cuarta

Se determind que existe una correlacién positiva muy fuerte entre la estrategia de
gestion financiera y el contacto y presentacion, con un coeficiente de rho Spearman

de 0,785, asimismo se obtuvo una significancia bilateral de 0,000.

Quinta

Se determind que existe una correlacidén positiva considerable entre la estrategia
de gestion financiera y el sondeo y necesidades, con coeficiente de rho Spearman
de 0,712, asimismo se obtuvo una significancia bilateral de 0,000.
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Sexta
Se determind que existe una correlacion positiva considerable entre la estrategia
de gestion financiera y la argumentacion, con coeficiente de rho Spearman de

0,719, asimismo se obtuvo una significancia bilateral de 0,000.

Séptima

Se determind que existe una correlacion positiva considerable entre las estrategias
de gestidn financiera y las objeciones, con coeficiente de rho Spearman de 0,706,

asimismo se obtuvo una significancia bilateral de 0,000.

Octava

Se determind que existe una correlacion positiva muy fuerte entre la estrategia de
gestidn financiera y el cierre, con coeficiente de rho Spearman de 0,780, asimismo
se obtuvo una significancia bilateral de 0,000.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera

Se recomienda al responsable de la empresa, implementar un plan estratégico
financiero, considerando el riesgo financiero del mercado, el capital de trabajo, asi
como la rentabilidad, lo cual traeria como consecuencia mejorar las ventas

mediante el aumento de la cantidad de bienes.

Segunda

Se recomienda al responsable de la empresa, la formulacion de estrategias
financieras a través de una eficiente estructura financiera estableciendo como
acciones la aplicacion de fuentes de financiamiento invertidos en el activo, asi como
un presupuesto de gastos previsional, la misma que permitird ayudar a la
preparacion de ventas a través de la atencion y disposicion de sus clientes reales
y potenciales.

Tercera

Se recomienda al responsable de la empresa, la elaboracion de estrategias
financieras teniendo en cuenta el riesgo financiero y las probabilidades de una
ocurrencia negativa, estableciendo como accién de identificacion, mitigacion y
transferencia del riesgo financiero minimizando a que se produzca una situacion
negativa que pueda provocar perdidas, la misma que permitird ayudar a la
concertacion de la visita mejorando la localizacion del cliente, asi como sus canales

de atencion.

Cuarta

Se recomienda al responsable de una empresa la aplicacion de estrategias
financieras, desarrollando entre sus acciones un plan que responda y de cuenta a
la rentabilidad empresarial estableciendo periodos de la recuperacion de la
inversion y la utilizacién de indicadores, destacando entre ellos la rentabilidad

esperada ofreciendo soluciones a cada posible obstaculo presentado, la misma que
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permitira ayudar al contacto y presentacion de la venta estableciendo metas

objetivas y cuantificables ayudando al rendimiento del capital.

Quinta

Se recomienda al responsable de la empresa, la ejecucion de estrategias
financieras, teniendo en cuenta la rentabilidad econdmica de la empresa,
estableciendo entre sus acciones la medicion de la relacion utilidad y la ganancia
obtenida mediante indicadores que expresen ganancias a través de sus
inversiones, realizando un analisis de mercado y el desarrollo de un plan financiero,
ayudando a aumentar el volumen de ventas a través del sondeo y necesidades,

identificando con precision a cada cliente potencial

Sexta

Se recomienda al responsable de la empresa, desarrollar estrategias financieras,
teniendo en cuenta la rentabilidad financiera a través del ROE estableciendo
acciones a través de un andlisis financiero para pronosticar la rentabilidad cuyo
indicador ayudara a medir los beneficios que logra la empresa en relacién con los
recursos propios, la misma que permitira mejorar a través de la argumentaciéon de

la venta, estableciendo ventajas en el producto, asi como en servicios adicionales.

Séptima

Se recomienda al responsable de la empresa, aplicar estrategias financieras, a
traveés de un aumento del capital de trabajo, estableciendo acciones que optimicen
de manera proactiva a través de procesos que promuevan la transparencia y
responsabilidad, permitiendo aumentar nuestra liquidez a mediano plazo y
asegurando un crecimiento sostenible a largo plazo, la misma que permitird se

ayudara de las objeciones en la venta a través de la justificacion de la compra.

Octava

Se recomienda al responsable de la empresa la ejecucidn de estrategias
financieras, gestionando de manera eficiente el efectivo de las cuentas corrientes,

estableciendo acciones como un plan de cuentas que permita registrar cada hecho
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contable de forma ordena y sistematica, creando estrategias de cuentas por cobrar
e instaurar politicas de créditos y cobranzas, las misma que permitird manejar un

buen cierre de ventas, a través de su concertacion y seguimiento oportuno.

Novena

Para finalizar se recomienda a los futuros investigadores tomar en cuenta los
hallazgos del presente estudio para tenerlo en cuenta como punto de partida o
complemento bajo la metodologia diferente al presente trabajo, lo cual les permitira

discutir nuevos hallazgos.
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ANEXOS

ANEXO 01: Tabla de operacionalizacion de variables

Tabla de operacionalizacion de la variable estrategia de gestion financiera

Variable Definiciéon conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores II\E/ISe?j?:;?c’)dne
< Gay'tan (2021’), indica que es un L'a var'lable estrategia d.e gestion | Estructura de Capital ggug; - ordinal
o conjunto de areas claves como lo | financiera se analiza por pital prop Siempre ()
a) '("—)J son la inversién, la estructura de | intermedio de las 4 dimensiones | giesqo financiero Perdida potencial Casi siembre
< Z capital, los riesgos financieros, la | que cuenta y es evaluado Desvi6 de resultado esperados (cs) P
Q zZ rentabilidad, el manejo de su | mediante un cuestionario. Rentabilidad Rentabilidad Econémica Aveces (A)
K "Z" capital de trabajo y la gestién del Rentabilidad financiera Casi
E O] efectivo, todos ellos necesarios Efectivo ast nunca
R para lograr la competitividad y un Capital de trabajo Cuentas por cobrar (CN)
'{'DJ crecimiento armonico. Inventarios Nunca (N)
ANEXO 02: Tabla de operacionalizacion de variables
Tabla de operacionalizacién de la variable venta
: o S : . : . Escala de
Variable Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores Medicion
segln el comité de definiciones de | La venta se analiza por D!sposicién para atencion de
la American Marketing Asociacién | intermedio de 7 dimensiones que | preparacién cliente reales B
citado Acosta et al, (2018) ) indica | es  evaluado mediante el Disposicion para atencion de
" . ) . cliente potenciales
que la venta es “el proceso | cuestionario, para medir esta "=qncoracian de la visita | Localizacion de cliente Ordinal
personal o impersonal que ayuda a | variable. Canales de atencion Siempre (S)
persuadir a los clientes potenciales Contacto y presentacion | Conocimientos Casi siempre
para la adquisicion de diversos Propuesta de oferta (CS)
< productos o servicios actuando Sondeo y necesidades | Escucha activa A veces (A)
z favorablemente sobre ciertas ideas Identificacion Necesidades Casi nunca
> que tlenen una Importancia Argumentacion Ventajas del producto (CN)
comercial sobre los vendedores. Servicios adicionales Nunca (N)
Objeciones Dudas
Justificacion de la compra
Cierre Concrecion de la venta
Seguimiento
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ANEXO 03: Instrumento de recoleccion de datos

“ESTRATEGIA DE GESTION FINANCIERA Y LA VENTA EN UNA EMPRESA DE
MOTOCICLETAS, LIMA, 2022”.
OBJETIVO: Determinar la relacion que existe entre estrategia de gestion financiera y

la venta en una empresa de motocicletas, Lima, 2022

INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considera valida de

acuerdo al item en los casilleros siguientes:

SIEMPRE CASI SIEMPRE A VECES CASI NUNCA NUNCA
5 4 3 2 1
ITEM PREGUNTA VALORACION
5 4 3 2
1 La empresa para realizar sus operaciones utiliza el financiamiento externo.

2 La empresa hace el andlisis y evaluacién permanente del impacto financiero

3 El capital proveniente de un financiamiento interno se emplea para el desarrollo de
nuevos proyectos e inversiones.

4 La empresa invierte el capital interno en proyectos para el desarrollo de la venta.

5 Considera que la empresa esta en condiciones de cubrir sus costos financieros
incurridos en sus operaciones propias

6 Considera que la empresa puede hacer frente a sus obligaciones contraidas ante
algun imprevisto.

U Considera que los mercados del rubro, se enfrentan de manera
constante a diversos riesgos financieros.

8 La empresa posee un plan para mitigar un dafio o reducir las
posibilidades de obtener un resultado negativo.

9 La empresa emplea la rentabilidad econémica de sus resultados del
ejercicio como ratios para luego analizarlos.

10 |Considera que los productos que comercializa la empresa son rentables.
La empresa evalla la rentabilidad financiera de sus productos para incrementar el

11  |patrimonio neto de la empresa.
La empresa evalla los indicadores de rentabilidad financiera para tomar decisiones

12 deinversion
Existen politicas internas de manejo de efectivo para asegurar un adecuado nivel de

13  [liquidez empresarial.




Existe un sistema de registro de movimientos de efectivo en el que se pueda dar

14  |seguimiento y gestionar los niveles de liquidez de la empresa.
Se disponen de politicas crediticias para otorgar ventas al crédito y evitar el riesgo

15 |de impago de las deudas por cobrar.
Se cuenta con cronogramas y estrategias de cobranza para ejecutar los cobros

16  |pendientes en los plazos pactados y evitar pérdida de liquidez por las deudas
morosas.
Se dispone de un registro completo y actualizado de los inventarios, en el cual se

17  [clasifiquen los activos de acuerdo a su capacidad de liquidez
El personal a cargo analiza constantemente diversos proveedores y oportunidades

18 |en el mercado que le permiten disminuir costos y disponer de mayor liquidez en la
empresa.

19 La empresa cuenta con una base de informacién que contemple a los datos de los
clientes nuevos o frecuentes.

20 La empresa tiene mapeado su mercado objetivo para dirigir a su fuerza de ventas,
ya sea por sector o0 zona.

21 La empresa tiene un cronograma de visitas al cliente de acuerdo a un plan
estratégico de ventas.

22  |La empresa para contactar a sus clientes los realiza a través de diversos canales
como llamadas telefénicas, email o Facebook.

23  [Todos los vendedores antes de ofertar sus productos conocen las caracteristicas y
atributos del mismo.

24 |Los trabajadores estan informados sobre los beneficios de los productos que se
venden para poder trasmitirlo a los clientes.

25 |Los vendedores poseen habilidades para saber escuchar a sus posibles clientes y
de acuerdo a ello plasmar la compra.

26 La empresa a través de su fuerza de ventas identifica las necesidades de los
clientes para concretar la venta.
La fuerza de ventas posee argumentos parar demostrar las ventajas de producto

27  |parala venta.

28 La fuerza de ventas utiliza como argumento los servicios adicionales que ofrece la
empresa para concretar la venta.

29 Los vendedores estan preparados para contrarrestar alguna duda u objeciones por
parte del cliente.

30 Los vendedores poseen estrategias que justifiquen los beneficios del producto antes
de ser adquirido.

31 |La fuerza de ventas utiliza la estrategia del descuento para el cierre de ventas

32 |La empresa posee un plan de seguimiento al cliente, que permita fidelizarlo ante

una posterior compra.

Gracias por su colaboracion




ANEXO 04: Validez del instrumento

Lista de Expertos

Expertos Grado académico Validacion

Héctor Pariona Preciado Maestria Aplicada

Guillermo Vicente Lozan i .
Maestria Aplicada

Maykawa

Mirko Villalta Gonzales Maestria Aplicada
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OEBIERVACIONES
TEUBERENCIAS

ESTRATEGIADE
GESTION
FINANCIERA

ESTRUCTURA
DE CAPITAL

DEUDA

1. Considera que la etica en las relaciones
empresariales puede influenciar para obtener un
buen clima |abaoral

2. La empresa hace el analisis y evaluacion
permanents del impacto financiero

CAPITAL
PROPID

3.El capital proveniente de un financiamiento intemao
se emplea para el desamolls de nuevos proyacios &
inversiones

4. La empresa invierte el capital intemo en proyecios
para el desamollo de la venta

RIESGO FINANCIERC

PERDIDA
POTENCIAL

in

. Considera que la empresa esta en condiciones de
cubrir sus costos financieros imcumidos en sus
operacionas propias

5

n
4]

lempre

=1

. Considera que la empresa puede hacer frente a sus
obligaciones contraidas ante algin imprevisto.

DESWVIO DE
RESULTADD
ESPERADCS

—

. Considera que los mercados del rubro, s= enfrentan
de manera constante a diversos riesgos financieros.

8. La empresa posee un plan para mitigar un dafio o
reducir las posibiidades de obtener un resultado
negativo.

RENTABILIDAD

RENTASILIDAD
ECOMOMICA

9. La empresa emplea la rentabilidad economica de
sus resultados del ejercicio como ratios para luego
analizaros.

10. considera que los productos gque comercializa la
empresa son rentablas.

[4= Casi
Siempre
3= A veces
2= Casi
Munca

1= Munca

Hota: Las DIMEMSIONES & INDICADORES, sodo sl procaden, en dependencia de [a naturaieza de 13 Investigacian y de las varabies.

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DAT

ros

REMNTABILIDAD
FINANCIERA

11. La empresa evalia la rentabilidad financiera de sus
productos para incrementar el pafrimonio neto de la
SMmpresa.

12. La empresa evalia indicadores de mejora para la
rentabilidad financiera.

CAPITAL DE TRABAJO

EFECTIVD

13. Existen politicas internas de manejo de efective
para asegurar un adecuado nivel de liguidez
Eempresarial.

14. Existe un sistema de registro de movimientos de
efectivo en &l gue se pueda dar seguimients y
gestionar los niveles de liguidez de la empresa.

CUANTAS POR
COERAR

15. Se disponen de politicas crediticias para octorgar
ventas al crédito y evitar el fesgoe de impago de las
deudas por cobrar.

16. Se cuenta con cronogramas y estrategias de
cobranza para ejecutar los cobros pendientes en
los plazos pactados y evitar perdida de liguidez por
las deudas morosas.

INVENTARIOS

17. Se dispone de un registro completo y actualizado
de los inventarios, en el cual se clasifiguen los
actives de acuerdo a su capacidad de liquidez

18. El personal a carge analiza constantemente
diversos proveedores y oportunidades en el
mercado que le permiten disminuir costos y
disponer de mayor liquidez en la empresa.

Feoha: 0810205

Mota: Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo 5| procaden, en dependencia de 13 naturaleza de |3 Investigaciin y de las varabies.




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

THulo de la Invesflgacion: “ESTRATEGIA DE GESTION FINANCIERA ¥ L& VENTA EN UNA EMPRESA DE MOTOCICLETAS. LIMA, 30327

Apellldos y nombraz dal Investigador: Culll Sravo CInthya — Pusria Sanilllana Cristlan
Epelllgos y nombras dal GRpaeric: MgT. Hecior Parlond Preclads

ASPECTD POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIAZBLES DIMENSIONES INDIC ADDRES ITEM ESCALA 5l HO |OSSERVACION
IPREGUNTA CUMPL) CUMPL| ES/T
E E SUGERENCIA
5
CISPOSICION PARA
ATENCIOGNDE _ | 10. La empresa cuenta con una base de informacion «
CLENTE REALES que contemnple a los datos de los clientes nuevos
- o frecuentes
FREPARACION DISPOSICION PARA
gLfENﬁg“ oE 20. La empresa tiene mapeado su mercado objetivo %
BOTENCIALES para dirigir su fuerza de ventas, ya sea por sector,
Zona.
LOCALIZACION DE
CLIENTE 21. La empresa tiene un cronograma de visitas al X
COMCERTACION lcliente de acuerdo a un plan estrateégico de ventas.
DE LA VISITA CANALES DE 22. La empresa para contactar a sus clientes los 5= Siempre
AT=Nl:]5q_ realiza a través de diversos canales como l4= Casi s
LA VENTA lamadas telefénicas, email o Facebook. Siempre
ICONOCIMIENTOS 3= A veces
23. Todos los wvendedores antes de oferar sus |- .
Sito | bmricti ibuto 2= Casi Munca X
productos conoccen las caracteristicas y atibutos |12 yynea
" |PROPUESTA DE - T
IDFERTA 24. Los trabajadores estan informados de los
beneficios de los productos que s& venden para X
poder trasmitirke a los clientes.
[FECUCHA ACTIVA 28. Los vendedores poseen habilidades para saber
qggj‘ﬁ?s’qon‘én escuchar a sus posibles clientes y de acuerdo a X
== = ello plasmar la compra.
:E”I'F'CM'EN 28. La empresa a fravés de su fuerza de ventas
[ECESIDADES identifica las necesidades de los clientes para X
concratar la venta_
Nota: Las DIMENSIONES & INDICADORES, soio 5 pracaden, en dependencia de la naturaleza de 1a Invastigacien y de |as varabies.
MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
VE:B"&':‘ETDCE.L 27. La fuerza de ventas poses argumentos parar
demaostrar las ventajas de producto para venta. X
ARGUMENTACION
SERMICIOS 28. La fuerza de ventas utiliza como argumento los
ADICIONALES servicios adicionales que ofrece la empresa para %
concretar la venta.
28 Los vendedores estan preparados para
contramestar alguna duda u objecicnes por parte
CBJECIONES DUDAS del dlients g ! pare X
30. Los vendedores poseen estrategias que
=
JUSTH Fég‘;;g: DELA justifiquen los beneficios del producio antes de X
ser adguirido.
31. la fuerza de ventas utiliza |a estrategia del
CONCRECIONDELA  |descuento para el cieme de ventas.
VENTA X
CIERRE
SEGUIMIENTO 32. La empresa posee un plan de seguimiento al
cliente, que permita fidelizaro ante una posterior X
compra

Firma del sxperio:

Fecha: 081012022




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo oo la Investigacion: “ESTRATEGIA DE GESTION FINANGIERA ¥ LA VENTA EN UNA EMPRESA DE MOTOCIGLETAS. LIMA, 2022~

¥ nombres del

gador: Culli Bravo Cinthya = Puerta &

Cristian

y nombres del exporto: Mgir. MIRKO VILLALTA GOMZALES

ASPECTO POR

EVALUAR

OFINION DEL EXPERTO

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEM (PREGUNTA

ESCALA

-]

CUMPLE

N
CUMPLE

OBSERVACIONES
| BUGERENCIAS

ESTRUCTURA
DE CAPITAL

DEUDA

1. Considera que

la ética en las relaciones
empresariales puede influenciar para obtener un
buen clima laboral

. La empresa hace el andlisis y evaluacién

permanente del impacio financiero

CAPITAL
PROPIO

3.El capital proveniente de un financiamiento interno

s@& emplea para el desarrcllo de nuevos proyectos &
invarsiones

. La empresa invierte el capital interno en proyectos

para el desarrollo de la venta

ESTRATEGIA DE
GESTION
FINANCIERA

RIESGO FINANCIERD

PERDIDA
POTENCIAL

. Considera que la empresa estd en condiciones de

cubrir sus costos financieros incurridos en sus
operaciones propias

. Considera que la empresa puede hacer frente a sus

cbligaciones contraidas ante alglin imprevisto.

DESVIO DE
RESULTADO
ESPERADOS

. Considera que los mercados del rubro, se enfrentan

de manera constante a diversos riesgos financieros.

. La empresa posee un plan para mitigar un dafio o

reducir las posibilidades de obtemer un resuliado
negative.

REMNTAEBILIDAD

RENTABILIDAD
ECONOMICA

. La empresa emplea la rentabilidad econdmica de

sus resultados del ejercicio como ratios para luego
analizarlos.

10. considera gue los productos que comercializa la

empresa son rentables.

5= Siempre
4= Casi
[Slempre
[3= A veces
[2= Casi
INunca

1= Nunca

X

Nota: Las DIMEMNSIONES & INDICADORES, solo &l proceden, en dependencia de la naluraleza de la investigackdn y de las variables.

MATRIZ

DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENC

ON DE DAT

ros

RENTABILIDAD
FINANCIERA

productos para incrementar el patrimonio neto de la
empresa.

11. La empresa evalda la rentabilidad financiera de sus

12. La empresa evalda indicadores de mejora para la
rentabilidad financiera.

EFECTIVD

13. Existen politicas intemas de manejo de efective
para asegurar un adecuado nivel de liquidez
empresarial.

14. Existe un sistema de registro de movimientos de
efectivo en el que se pueda dar seguimiento y
gestionar log niveles de liquidez de la empresa.

CAPITAL DE TRABAJID

CUANTAS POR
COERAR

15. Se disponen de poliicas crediticias para otorgar
wventas al crédito y evitar el riesgo de impago de las
deudas por cobrar.

16. Se cuenta con cronogramas y estrategias de
cobranza para ejecutar log cobros pendientes en
los plazos pactados y evitar pérdida de liguidez por
las deudas morosas.

INVENTARIOS

17. Se dispone de un registro completo y actualizado
de los inventarios, en el cual se clasifiquen los
activos de acuerdo a su capacidad de liquidez

18. El personal a cargo analiza constantemente
diversos proveedores y oportunidades en el
mercado que le permiten disminuir costos y
disponer de mayor liquidez an la empresa.

Firma del expsorio:

f

'\ I.-' al "lk
\A

Mirko willalta .g‘onzaln-s

03/10/2022

Facha




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titule de la investigacién: "ESTRATEGIA DE GESTION FINANCIERA Y LA VENTA EN UNA EMPRESA DE MOTOCICLETAS. LIMA, 20227

Apellidos y nombres del inveshgador: Culll Bravo Cinihya — Pueria Santllana Crisian

Apellidos y nombres del experto: Mgir. MIRKO VILLALTA GONZALES

ASPECTT POR EVALUAR, TPINION DEC EXPERTO |
B NO | OESERVACION
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES - ;r::m‘ ESCALA | o oo e cumpl ES T
LE SUGERENCLA
-3
DISPOSICION PARA
ATENCIONDE |49 |a empresa cuenta con una base de informacitn
CLIENTE REALES que contemple a los datos de los clientes nuevos X
o frecuentes
PREPARACION DISPOSICION PARA
2{;’:“3"5"”5 20. La empresa liene mapeado su mercado objetivo X
POTENCIALES para dirigir su fuerza de ventas, ya sea por sector,
zona.
LOCALIZACION DE ; -
CLIENTE 21. La emprasa tiene un cronograma de visitas al X
COMNCERTACION kliente de acuerdo a un plan estratégico de ventas.
DE LA VISITA CANALES OE 22. La empresa para contaciar a sus clientes los [5= Siempre X
ATEMCION realiza a través de diversos canales como 4= Casi
llamadas telefdnicas, email o Facebook. Siempre
LA VENTA 3= A
[CONOCIMIENTOS VECES
23. Todes los vendedores antes de ofeftar sus b- rasiNunca x
CONTASTO Y productos conocen las caracteristicas y atributos [y = pyyineq
PRESENTACION. | del mismo.
lFERTA 24. Los firabajadores estin informadeos de los x
beneficios de los productos que se venden para
poder trasmitirlo a los clientes.
[FRCLUCHA ACTIVA 25. Los vendedores poseen habilidades para saber X
Héggﬁ?&gﬂ‘ég escuchar a sus posibles clientes y de acuerdo a
ello plagmar la compra.
D:gg;gﬂgg“ 26. La empresa a través de su fuerza de ventas X
identifica las necesidades de los clientes para
concretar |a venta.
Mota: Las DIMENSIONES & INDICADORES, solo si proceden, én dependencia de la naturaleza de la investigacidn y de las vanabies.
MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
V%m%ﬂ 27. Lafuerza de ventas posee argumentos parar X
demostrar las ventajas de producto para venta.
ARGUMENTACION
SERVICKIS 28. La fuerza de ventas utiliza como argumento los X
ADICIONALES servicios adicionales que ofrece la empresa para
concretar la venta.
29. Los vendedores estdn preparados para
contrarrestar alguna duda u objeciones por pare X
OEIECIONES punAs del cliente.
& 30. Los vendedores poseen estrategias que X
"UE‘T'FE%‘:'“C;R: DELA justifiquen los beneficios del producto antes de
ser adguirido.
31, la fuerza de ventas utiliza la estrategia del
CONCRECIONDELA  \descuento para el ciere de ventas. X
VENTA
CIERRE
SEGUIMIENTOD 32. La empresa posee un plan de seguimiento al X
cliente, gue permita fidelizarlo ante una posterior
r compra
Firma del experto: |
v F 4 Fecha 03/10/2022

Mirko willalta gonzales




Tituls de |a investigaciin: "ESTRATEGIA DE GESTION FINANGIERA T LA VENTA EN UNA EMPRESA DE MOTOGICLETAS. LIMA. 2022”

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Apsilidics y nombres del investigedor: Culll Brawo Cinmthya = Pusna Santillana Cristian

Apallidos y nombres del expertoc Mgir. Guillerme Vicenbe, Lozan Maykawa

ASPECTO POR OFINION DEL EXPERTO
EVALUAR
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM PREGUNTA ESCALA u.:LE ﬂﬁLE D?mg“:ﬁ
1. Considera gue la élica en las relaciones X
emprasariales puede influenciar para oblenar un
DELIDA buen clima laboral
2. La empresa hace el andlisis y evaluacian ®
ESTRUCTURA permanente del impacto financiers
DE CAPITAL
3.El capital provenianta de un financiamiento intarno X
CAPITAL se emplea para el desarmollo de nuevos proyectos e
PROFIO invarsionas
4. La empresa invierta el capital interno en proyeclos »
para al desammollo de la venta
5. Considera que la empresa asta en condiciones de X
cubrir sus costos financieros incurridos en sus
PERDIDA operaciones propias [5= Siampre
POTENCIAL 6. Considera que la emy da h frent f= Casi
ESTRATEGIA DE | RIESGO FINANCIERD - Lansidera q TARRSA pUAcE nacer frante & sus 1., o X
GESTION ohbligaciones confraidas ante algin imprevisto. pre
FINANCIERA 3= A veces
7. Considera que los mercados del rubro, se enfrentan 2= Casi *
DESVIC DE de manera constante a diversos riesgos financieros. '::‘";fa
RESLLTADG 8. La empresa posea un plan para mitigar un dafio o - e *
ESPERADOS B e
reducir las posibilidades de obtener un resultado
negativo.
9. La empresa emplea la rentabilidad econdmica de X
RENTABILIDAD sus resultados del ejercicio como ratios para luego
ECONOMICA analizarlos.
RENTABILIDAD 10. considera que los productos que comercializa la »

emprasa son rentables.

Nota: Las DIMENSIONES & INDICADORES, solo =i procaden, en dependenca de |a nafuraleza de | imvesligaciin y de [as variables,

MATRIZ

DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

RENTABILIDAD
FINANCIERA

11. La emprasa evalia la rentabilidad financiera de sus|
productos para incremantar &l patrimonio neto de la
Bmpresa.

12. La empresa avalia indicadores de mejora para la
renfabilidad financiera.

CAPTAL DE TRABAJD

EFECTIVO

13. Exislen politicas internas da manejo de afective
para asegurar un adecuado nivel de liquidaz
lempresarial.

14. Existe un sistema de registro de movimiantos de
afectivo an &l que s& pueda dar seguimiento y
geslionar los nivelas de liquidez de |la amprésa.

CUANTAS POR
COBRAR

15. Se disponen de politicas crediticias para otorgar
wvantas al crédito y evilar al riesgo de impago de las
deudas por cobrar.

16. Se cuenla con cronogramas y esirategiss de
cobranza para ejecular los cobros pendientes en
los plazos pactados y evitar pérdida de liquidez por
las deudas morosas.

INVENTARIOS

17. Sa dispone de un registro completo y actualizado
da |os inventarios, an el cual se clasifiguan los
activos da acuardo a su capacidad da ligquidezx

18. El personal a cargo analiza constantemente
diversos proveedores y oporiunidades en el
marcado que ke parmiten disminuir costos y
disponer de mayor liguidez en la emprasa.

X

Firma del exparto:

Focha_____ 1211062022




Titulo de [a inves

acion: "Es

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OETENCION DE DATOS

Apellidos y nombres del investigador: Culli Bravo Cinthya = Puerta Santillana Cristian

Apellidos y nombres del experio: M. Guillerme Vicenis, Loran Maykawa

BEPECTD POR EVALUAR OPFIRION DELC EXPERTO |
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM ESCALA | o o | e TR vACION
IFRECUNTA E E SUGERENCLA
5
DISPOSICION IBARA I
ATEMCIONDE | 9 g empresa cuenta con una base de informacisn
CLIENTE RisAl B2 gue contlemple a los dalos de los clientes nuavos
o frecuentes
FREPARACION | HSPOSICION PARA "
g[IEEh:?I'IEaN oE 20. La eamprasa tiene mapeado su mercado abjetiva
POTENCIALES para dirigir su fuerza de venlas, ya sea por sector,
Zona.
LOCALIZACION DE ! - e
CLIENTE 21. La empresa liene un cronograma de visitas al
COMCERTACION Eliente de acuerdo & un plan estralégico de vantas.
DE LAVISITA - 22 La empresa para contactar a sus clientes los 5= Siar!'lpr\a b
ATENCION realiza a través de diversos canales como 4= Casi
LAVENTA llamadas teleionicas, email o Facebook. Siampre
ICOMOCIMIENTOS 3= A veces
23. Todos los vendedores antes de olertar sus o- Caei Munca I
CONTACTO Y zﬁi;b:; conocen las caracleristicas y alributos [4Z pyunes
PRESENTACICON. EROPUESTADE . .
IOFERTA, 24. Los lrabajadores estan informados de los b
beneficios da los productos que sa venden para
poder trasmilifo a los clisnles.
[ESCLICHA ACTIVA 25. Los vendedores poseen habilidades para saber <
SONDEC Y escuchar a sus posibles clientes y de acuerdo a
NECESIDRDES ella plasmar |a compra.
DEMTIFICACION
MECESIDALES 26. La empresa a través de su fuerza de ventas 4

identifica las necesidades de los clientes para
concrelar la venta.

MNota: Las DIMENSIONES = INDICADORES, solo s proceden, en dependendca de |a naluraleza de la invesligacidn y de las variables.

MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTEMCION DE DATOS

Firma del experto:

[
VE_:L"‘;’_T@P;" 27. La fuerza de venlas poses argumenios parar
demostrar las ventajas de producio para venla.
ARGUMENTACION
SERVICICS 28. La fuerza de ventas utiliza come argumento las b
ADRCIHN 5 sarvicios adicionales que ofrece la empresa para
concretar la venta.
28. Los vendedores eslan preparados para be
contrarrestar alguna duda u objeciones par parte
OBJECIONES: DUDAS del cliante. 9 ! par pa
30. Los vendedores posesan asiralegias que b
JLETIF.!;%:_%ER): DE LA justifiquen los beneficios del producio antes de
sar adquirida.
31. |a fuerza de ventas uliliza la estrategia del be
CONCRECION DE LA Hescuenlo para el cierms de ventas.
VENTA
CIERRE
SEGUIMIENTO 32. La empresa posee un plan de seguimiento al be
cliente, que parmita fidelizarlo ante una posteriar
compra
Fecha 12Ma2022




AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION DE EMPRESA

Yo Julio Cesar Biffi Martin identificado con DNI: 07638179, en mi calidad de jefe de area del area
de Créditos y cobranzas de la empresa Promotora Genesis SAC con R.U.C N° 20294560204
ubicada en la ciudad de Lima.

OTORGO LA AUTORIZACION,

Al sefior Cristian Puerta Santillana Identificado(s) con DNI N°43117338, de la ( x )Carrera
profesional Contabilidad / Administracion, para que utilice la siguiente informacién de la empresa:
Cantidad de ventas totales y ventas realizadas por financieras.

con la finalidad de que pueda desarrollar su ( ) Informe estadistico, ( )Trabajo de Investigacion,
( x)Tesis para optar el Titulo Profesional.

(X) Publique los resultados de la investigacion en el repositorio institucional de la UCV.

(x) Mantener en reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o
() Mencionar el nombre de la empresa.

5 7

7 — 4
Julio Biffi M/
Jefe de créditog’y Cobranzas
Teléf.- 99-750-5832

Firma y sello del Representante Legal

DNI: 07638179

El Estudiante declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Investigacion, en la Tesis son
auténticos. En caso de comprobarse la falsedad de datos, el Estudiante sera sometido al inicio del
procedimiento disciplinario correspondiente; asimismo, asumira toda la responsabilidad ante posibles
acciones legales que la empresa, otorgante de informacién, pueda ejecutar.

,.
( [/

‘\T'\\L .[‘I l"
‘;I 7 ‘ /.:

f
Fipra del Estudiante
|

DNI: 43117338

Firma del Estudiante

DNI: 45603083



Lima, 03 de julico de 2022

Sefior (a)
BIFFI MARTIN JULIZ CE3AR
JEFE DE CREDITO® ¥ COBRAMZAS
SOCOPUR S4C

Fragents, -

E= gralo drigirme a4 uw=ied para saludara, y a b vez manidestade que dentro de mi
formaciton académica en |la experiencia curncular de investigacian del X ciclo de [a universidad
iCasar Vallejo, 5o contempla la realizacion de una encussta con fines nelamente scadd mioas.
Los datas recopiladas son andnimos, saran fratades de forma canfidencial, par tanie en forma
woluntaria; 31K IO ) solicilo sy conssnfimienta pars confinuar con la encuesta, que liens
por ohjedfen deteminar la relacidn gue sxsie enre Bs esiategias de gestion financiera y las
WELAS &N und ampress de metacicletas, Lima 2021,

Cuakguier duda que les surja al conlestar esta encussta peede avdarla al comeas:
cpsE s ucyiriualedw pe

Mhpradecitndale asticipadamente sor vuestro dgova es favar de mi fsrmacién profesmaal,
hago propicia la oporiunidad para sxpresar ke muestras de mi especial cansideracdn

flarlarmenie,

! [ -

"'..ll'__ il L

l:::fﬁf. —— ! i
Crigtisfi Pusrta Santiana ac B M/

Toddf . 90.750.5837



ANEXO 07: Matriz de datos Prueba piloto

VARIABLE :ESTRATEGIA DE GESTION FINANCIERA

ESTRATEGIA DE

GESTION
FINANCIERA
74

71

76
68
81

80
78
60

57
59

52

40

P18

P17

P16

P15

P14

P13

P12

P11

P10

P9

P8

P7

P6

P5

P4

P3

P2

P1

10
11
12

VARIABLE :LAS VENTAS

LAS VENTAS

65
57

65
59
47

47

42

51
41

43
45
36

P32

P31

P30

P29

P28

P27

P26

P25

P24

P23

P22

P21

P20

P19

10
11

12




Matriz de datos de la muestra

VARIABLE :ESTRATEGIA DE GESTION FINANCIERA

ESTRATEGIA DE

GESTION
FINANCIERA

74
71

76
68
81

80
8
60
57

59
52

40

38
45

38
49

4
41

56
58
41

74
66
76

64
32

34
36
39
47

39
35
46

37

42

P18

P17

P16

P15

P14

P13

P12

P11

P10
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VARIABLE :LAS VENTAS
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ANEXO 08: Matriz de consistencia

Formulacion del Objetivos Hipotesis Variable Dimensiones Indicadores Métodos
problema

Problema General Objetivo General Hipoétesis General Estructura de Deuda

¢Qué relacion existe entre | Determinar la relacién | Existe relacidn Capital Capital propio Tipo de Inv.
la estrategia de gestion Basica

financiera y la venta en
una empresa de

gue existe entre la
estrategia de gestién
financiera y la venta en

positiva entre la
estrategia de gestion
financiera y la venta

Estrategia de

Riesgo financiero

Perdida potencial

Desvi6 de resultado
esperado

motocicletas, Lima, 20227? gestién Rentabilidad Rentabilidad Econémica
una empresa d? €n una empresa de financiera Rentabilidad financiera
motocicletas, Lima, motocicletas, Lima, Efectivo
2022 2022 Capital de trabajo Cuentas por cobrar
Inventario
Problemas especificos | Objetivos Especificos | Hip6tesis especifica Preparacion Disposicion para atencion
£Qué relacion existe entre | Determinar la relacién (1) Existe relacion de cliente reales _
las estrategias de gestién | entre las estrategias de positiva entre la Disposicion para atencion
. . . S . . . de cliente potenciales
financiera y la Preparacion | gestion financieray la estrategia de gestion — 1 :

q ., i . | Concertacion de la | Localizacion de cliente
en una. empres§ e preparacién en uné |nanC|er§’y a visita Canales de atencion
motocicletas, Lima 2022? | empresa de motocicletas, | preparacién en una Contacto y Conocimientos
¢Qué relacién existe entre | Lima, 2022 empresa de presentacion Propuesta de oferta
las estrategias de gestion Determinar la relacion motocicletas, Lima, Sondeoy Escucha activa
financieray la entre las estrategias de 2022; (2) Existe relacion necesidades Identificacion Necesidades
Concertacion de la visita gestion financieray la positiva entre la Argumentacion \S/zp\fgass(;edlig:)ond;g;o
en una empresa de Concertacion de la visita estrategia de gestion

. . ] . . Dudas
motocicletas, Lima 2022? en una empresa de financieray la Objeciones T I
:Qué relacion existe entre | motocicletas, Lima, 2022 | concertacién en una VENTAS Justificacion de la compra
{Quére aclon existe en 1€tas, > Concrecion de la venta
las estrategias de gestion Determinar la relacion empresa de Seguimiento
financiera y el Contacto y entre las estrategias de motocicletas, Lima,
presentacidn en una gestion financiera y el 2022; (3) Existe relacién
empresa de motocicletas, | Contacto y presentacion positiva entre la ci

ierre

Lima, ¢2022°?

¢Qué relacion existe entre
las estrategias de gestién
financiera y el sondeo y

en una empresa de
motocicletas, Lima, 2022
Determinar la relacion
entre las estrategias de
gestion financiera y el

estrategia de gestion
financiera y el contacto -
presentacion en una
empresa de

Disefio de Inv.
No experimental

Nivel:
Correlacional

Enfoque
Cuantitativo

Poblacién:
35
Muestra:
35

Técnicas:
Encuesta

Instrumento:
Cuestionario




necesidades en una
empresa de motocicletas,
Lima, 20227

¢Qué relacion que existe
entre las estrategias de
gestion financieray la
Argumentacioén en una
empresa de motocicletas,
Lima, 20227

¢Qué relacion que existe
entre las estrategias de
gestion financiera y las
Objeciones en una
empresa de motocicletas,
Lima, 2022°?

¢Qué relacion que existe
entre las estrategias de
gestion financiera y el
Cierre en una empresa de
motocicletas, Lima, 20227

sondeo y necesidades en
una empresa de
motocicletas, Lima, 2022
Determinar la relacion
entre las estrategias de
gestion financieray la
Argumentacién en una
empresa de motocicletas,
Lima, 2022

Determinar la relacion
entre las estrategias de
gestion financiera y las
Objeciones en una
empresa de motocicletas,
Lima, 2022

Determinar la relacion
entre las estrategias de
gestion financiera y el
Cierre en una empresa de
motocicletas, Lima, 2022

motocicletas, Lima,
2022; (4) Existe relacidn
positiva entre la
estrategia de gestion
financiera y el sondeo de
necesidades en una
empresa de
motocicletas, Lima,
2022; (5) Existe relacion
positiva entre la
estrategia de gestion
financieray la
argumentacion en una
empresa de
motocicletas, Lima,
2022; (6) Existe relacion
positiva entre la
estrategia de gestion
financieray las
objeciones en una
empresa de
motocicletas, Lima,
2022; y finalmente, (7)
Existe relacion positiva
entre la estrategia de
gestion financiera y el
cierre en una empresa
de motocicletas, Lima,
2022.




ANEXO 09: Coeficiente de alfa de Cronbach y nivel de confiabilidad de los

Instrumentos

Valoracion de la fiabilidad de items segun el coeficiente alfa de Cronbach

Intervalo al que pertenece el Valoracion de la fiabilidad de los
coeficiente alfa de Cronbach items analizados
[0:0.,5] Inaceptable
[0,5:0.6[ Pobre
[0,6:0.7[ Débil
[0,7:0.8[ Aceptable
[0.8:0.9[ Bueno
[0,9:1] Excelente

Fuente: Chaves y Rodriguez (2018)

FIABILIDAD — ESTRATEGIA DE GESTION FINANCIERA

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 12 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 12 100,0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,960 18

Interpretacion: De acuerdo con el analisis de confiabilidad se obtuvo un resultado

en el alfa de Cronbach de 0.960, por lo cual la relacion es excelente.



FIABILIDAD - VENTA

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 12 100,0
Excluido® O ,0

Total 12 100,0

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,890 14

Interpretacion: De acuerdo con el analisis de confiabilidad se obtuvo un resultado

en el alfa de Cronbach de 0.890, por lo cual la relacién es, bueno
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