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INTRODUCCION

Frecuentemente se pierde una que otra venta en el Ultimo instante y
regularmente sucede por no contar con un buen procedimiento de venta, y es de
vital importancia poder identificar cual es la necesidad del cliente desde el primer
contacto para concretar la venta; ya que las empresas comerciales existen
gracias a sus ventas. También se sabe que los microempresarios carecen de
conocimientos adecuados con respecto a la administracion de sus recursos y la
forma de procesos que deben realizar para hacer crecer sus negocios; en
consecuencia, podria llegar a afectar la liquidez y el desarrollo o crecimiento de
sus microempresas. (Nolazco et. al, 2020). Refiere que a diario los
administradores de compafias hacen frente a dificultades de liquidez, motivo por
el cual deben decidir de acuerdo a las circunstancias que suceden en el dia a
dia.

A nivel internacional la informacién tecnoldgica y la comunicacion son
instrumentos para aumentar las ventas. El multicanal posibilita que los
consumidores tengan mas confianza y por ende lograr su fidelizacion (Torres &
Losada, 2018).

A nivel regional Las consecuencias economicas de la pandemia han
profundizado la necesidad de reconfigurar la forma de captar y entregar valor a
la clientela, en algunos casos se podra perfeccionar y en otros deberan
redefinirlo por completo (Borrego & Gomez, 2020). La desaceleracién econdmica
como consecuencia del Covid -19, de acuerdo a estudios realizados repercute a
naciones con pocos ingresos, también a naciones con ingresos medios, la mayor
parte atraviesa gran inestabilidad econémica con una recesién de liquidez; v,

esto podria conllevar a una dificultad de solvencia (Naciones Unidas, 2020).

En el Per(, todo empresario sabe que cuando aumenta las ventas también
aumenta el ingreso de dinero; es importante saber como se maneja el
procedimiento para encontrar los puntos débiles y mejorar o generar nuevos
procesos. Por otro lado, (Landa, 2021). Refiere que las microempresas se han
visto expuestas en tiempos de pandemia ante la carencia de liquidez, pues no

tienen ninguna planificacién de contingencia para momentos inciertos, esto




significa que deben enfrentar nuevos retos en tiempos dificiles para su

sobrevivencia empresarial.

En el sector Comercial; el Pert ha mostrado avance con el tiempo, desde el
afio 2019 con 141 economias que fueron analizadas referente al Ranking de
Competitividad Global se posiciona en el 65avo lugar por lo que es un pilar

rezagado del desarrollo de la economia del pais (Anhuaman et. al, 2020).

La empresa estudiada es del sector comercial pyme dedicada a la compra y
ventas de productos y/o servicios cuyos clientes son los consumidores finales.
El problema més frecuente en las empresas comerciales es que los negocios
generalmente no toman en cuenta de su pre y su post ventas por lo que se ve
reflejado en la liquidez. (Huane & Tacuri, 2020) La liquidez como indicador
financiero es esencial para analizar el rendimiento financiero y econémico para
conocer ladisponibilidad de sus recursos y cumplir con sus obligaciones en corto
tiempo.

Desafortunadamente, en el Per( no existe una buena cultura empresarial
para la mayoria del sector pyme sobre todo los pequefios y microempresarios
por lo que resultaria interesante para los comerciantes un planeamiento para
mejorar las ventas. Las posibles causas que generan dificultades y que podrian
ayudar a cerrar una venta son la falta de empatia, ausencia de asesoramiento
técnico, carencia de motivacion por parte de los empleados. Por otro lado (Diaz
& Huanilo, 2021). En su investigacion manifestaron que las causas que
ocasionaron las bajas ventas son la falta de: estrategias, incentivos para los

empleados y capacitaciones.

Cuando las empresas no realizan seguimiento de ventas las consecuencias
son desastrosas, pues no se sabra ;por gué los clientes compran o dejan de
comprar?, y no se conoceran las causas del logro de la aceptacion o el rechazo
de la clientela. Otro problema frecuente es cuando no hay intercambio de
informacion entre una y otra area y no se conocera el historial de los buenos y
malos clientes. Por otro lado (ESAN BUSINESS, 2020). Menciona que con la
falta de liquidez las organizaciones tienen dificultades para realizar pagos. Uno
de los problemas que afrontan con la falta de liquidez es la demora o falta de

cumplimiento en el pago a los empleados, dejar de recibir financiacion, no poder
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cumplir con los pagos a los proveedores, que es primordial para el buen
funcionamiento del negocio. Las compafiias; se vuelven insolventes cuando no

pueden afrontar sus deudas, incluso pueden llegar hasta cerrar sus puertas.

Debido a ello, seria interesante tener quien los pueda orientar para hacer
uso de las herramientas apropiadas para ayudar al crecimiento de sus pequefias
empresas y a su vez aumentar la liquidez de los mismos. Por tal sentido, al tener
identificadﬁa real problematica, el estudio estad basado en el planeamiento de
mejora en las ventas y su efecto en la liquidez de microempresas comerciales,
Lima 2021 de la mano con las siguientes interrogantes que ayuden a resolver el
problema general ;De qué manera el planeamiento de mejora en las ventas se
relaciona con la liquidez de microempresas comerciales, Lima 2021? Y las
siguientes interrogantes para ayudar a resolver el problema especifico ;De qué
manera los ingresos por ventas se relaciona con la liqguidez de microempresas
comerciales, Lima 20217?, ; De qué maneralas estrategias de ventas contribuiran
a mejorar la liquidez de la microempresa Lima 20217, ;De qué manera la
capacitacion del personal de ventas ayudara a mejorar la liquidez de la
microempresa Lima 20217

El presente estudio aportara al conocimiento de los comerciantes
relacionado a las variables planeamiento de mejora de ventas y liquidez que sirve
como base para el entendimiento de los pequefios empresarios, lo beneficioso
que resulta el uso de herramientas apropiédas para el crecimiento de su
economia, como consecuencia se establece como objetivo general: Demostrar
de qué manera el planeamiento de mejora en las ventas se relaciona con la
liqguidez de microempresas comerciales, Lima 2021 con el fin de generar un
mayor entendimiento se plantea los siguientes objetivos especificos: Analizar de
gué manera los ingresos por ventas se relacionan con la liquidez de
microempresas comerciales, Lima 2021, identificar de qué manera las
estrategias de ventas contribuiran a mejorar la liquidez de las microempresas,
Lima 2021; evaluar de qué manera la capacitacion del personal de ventas

ayudara a mejorar la liquidez de las microempresas Lima 2021.

De lamisma forma se plantea la hipotesis: El planeamiento de mejora en las
ventas se relaciona con la liquidez de las microempresas comerciales, Lima
2021.
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MARCO TEORICO

Se hallaron antecedentes de investigacion que se relacionan con el presente

trabajo gue sirve de sustento para la discusion de resultados.

A nivel Internacional en su investigacion de tesis (Montoya & Labéan, 2018).
Mencionan que realizaron el estudio basandose en la situacion real de la
empresa del comercio vestimenta por catalogo del ente Mi Angel, analizando
cada proceso a efectuar en el mercadeo, teniendo como principal objetivo
aumentar la venta de vestimenta por catalogo de la organizacién Mi Angel en la
ciudad Guayaquil. Utilizaron una poblacion de 50 personas. Realizando técnica
documental donde se apoya en la indagacion de respuestas especificas a partir
de la investigacion escrita, llegando a la conclusion que las capacitaciones son
sumamente importantes porque permiten a los colaboradores empaparse de

nuevas herramientas y asi poder mejorar los resultados en el objetivo de ventas.

En su investigacion de tesis (Dutan, 2021). Realizada en la ciudad de
Cuenca, refiere que con la finalidad de definir la mejor estrategia financiera
referente a rentabilidad, liquidez, actividad y financiamiento, para ello se ejecutd
una verificacion de literatura de 53 articulos, autores con renombre en todo el
mundo, que aportaron en estos ultimos tiempos. Se determind que la mayoria de
peqguefias y microempresas no formulan ninguna tactica financiera, por la falta
de conocimiento y herramientas financieras, humanas, materiales y tecnologicas
lo que conlleva que no se pueda prevenir dificultades o riesgos gue puedan

afectar las operaciones.

De acuerdo al estudio realizado por Dutan reitera que son necesarias las

estrategias financieras para tener éxito en el crecimiento de las Pymes.

En su estudio (Chilan & Soto, 2019). Desarrollado en la ciudad de Machala
refiere que el objetivo es analizar el sistema financiero, el equilibrio del
endeudamiento y la liquidez en las empresas y para ello se utilizd el analisis 25
empresas. El instrumento usado es el cuestionario con preguntas abiertas. Se
concluye que la correlacion entre liquidez y endeudamiento es
proporcionalmente inversa, cuanta mas deuda se tiene se obtiene menos

liqguidez y cuanta menos deuda se obtiene mas liquidez.
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En la presente investigacion a nivel nacional (Bautisa & Lopez, 2021).
Realizada en Lima en el sector textil; buscaron establecer la correlacién entre
sus variables: plan de gestion de ventas y fuerza de ventas, para ello usaron
una muestra no probabilistica de 20 vendedores. Utilizaron como instrumento
el cuestionario. En este estudio se llegd a encontrar correlacion directa positiva
entre las dos variables antes mencionadas. Se concluye que su nivel es

moderado fuerte.

(Diaz & Huanilo, 2021). Mencionan que su estudio fue realizado en
Chiclayo, donde buscaron proponer la gestién de ventas para lograr acrecentar
la productividad en el departamento comercial, utilizando una muestra de 20
colaboradores. Los instrumentos que usaron para el estudio fueron encuesta
y entrevista. En dicha investigacion se hallé un 47.48% como resultado de
reporte de analisis anual. Se concluyd que el nivel es bajo en productividad del
departamento de ventas.

(Delgado & Hospina, 2022). En su analisis de investigacién realizada en
Lima, mencionan que el propoésito es determinar la conexion entre financiacion
y liquidez tomando en consideracion 30 empleados de la organizacién. Como
instrumento usaron la encuesta. En el estudio hallaron relacién positiva del

89%. Concluyendo que la relacion entre sus dos variables es directa.

En su estudio (Cordova, 2018). Realizada en Lima, indica que el propésito
de la investigacion fue que tan importante es el flujo de caja y su correlacion
con la liquidez, por lo cual trabajaron con 39 muestras, tanto del departamento
de finanzas como de contabilidad. El instrumento usado en el estudio fue
cuestionario. Se hallé que el 78% es positivamente fuerte en la relacion de las
dos variables. La conclusion fue que la relacion entre las dos variable es

positiva y directa.

(Ccala & Philco, 2021). Realiz6 su investigacion en Lima e indica que su
proposito fue el anélisis de la correlacién entre liquidez y gestion de tesoreria,
por lo que su muestra estuvo conformada por 50 trabajadores, donde
utilizaron el cuestionario como instrumento. Hallando un resultado ia 88% de
correlacion positivamente alta y directa. Concluyendo que su gestion de
tesoreria influye en la liquidez de manera eficiente.
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Finalmente se presenta la base o marco tedrico cientifico para las
variables: Independiente Planeamiento de mejora en las ventas y dependiente

liquidez.

(Arifio, 2018, pag. 68). Menciona que la venta es la satisfaccién de la
necesidad y/o el deseo del cliente a través de la entrega de un beneficio. Por
otro lado (Pozueta, 2015, pag. 33) define que la venta es influir en el cliente para

gue tome la decision de adquirir un servicio o producto.

(Mattar & Lengyel, 2022). Definen a la planeacidbn como proceso de
secuencia de acciones o seleccion de una accion de acuerdo a los resultados
esperados. (Gutierrez, 2008). Refiere en su libro que la planeacién de mejora es
una secuencia ordenada que proporcione visién general de lo que se quiere

mejorar, determinando objetivos y métodos que utilizaran.

(Sanchez, 2015, pag. 28). Define al planeamiento de mejora como acciones
del presente que pueden dominar o controlar con habilidad las consecuencias
futuras, para ello se identifica anticipadamente las amenazas para prevenir
problemas y las oportunidades para aprovecharlas, lo cual resulta ventajoso. El
planeamiento de ventas es sumamente importante donde debe estar bien
definido el objetivo, las metas, Publicidad, clasificaciones, premios, entre otros
(Prieto, 2015, pag. 80).

El proceso de venta personal, es un orden légico que inicia el vendedor para
la atencién a un cliente. La finalidad de esta secuencia es originar alguna
reaccion anhelada en el comprador que concluye con el seguimiento de la venta

para asegurar la complacencia del comprador (Etzel et. al, 2007, pag. 538).

La etapa de una empresa empieza con el marketing hasta la obtencion
de una venta, con el objeto de lograr el propédsito del comercio. Cada
organizacién tiene su forma de trabajo en funcion al rubro de su comercio,
productos y servicios, que tratardn de mejorar para lograr mayor beneficio

(Marketing Estrategico, Ventas, 2018).

Los ingresos son los bienes econdmicos que por la venta de un producto o
servicio recibe un negocio, ya sea a crédito o en efectivo (Cordoba, Analisis

financiero, 2014).
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Estrategias es el conjunto de acciones que estaran enfocadas en conseguir
los objetivos de una empresa. Por ejemplo: para incrementar los ingresos de
ventas, serd posible, al aumentar el volumen o subiendo el precio de ventas
(Jobber & Lancaster, 2012, pag. 55)

Capacitacion de los colaboradores es un proceso relacionado con hacer
crecer y mejorar las aptitudes de las personas y grupos que integran una

empresa (Rodriguez, 2007, pag. 252).

Liquidez es la facilidad de convertirse en dinero un activo, dependiendo del
factor tiempo que sea necesario para la fransformacion; y del factor certeza en
no generar pérdidas al momento de la transformacion; es decir de los bienes, el
mas liquido es el dinero (Sepulveda, 2004, pag. 120).

La liquidez para toda empresa es la parte mas importante para lograr
destrezas claves, que permitan producir y presentar bienes y servicios distintos
a todos sus competidores (Empresarial y Laboral, 2021).

Liquidez inmediata es la capacidad que tiene un negocio de afrontar sus
obligaciones con bienes convertibles inmediatamente en liquidez, dependiendo
de las politicas adoptadas por una empresa en caja, con medidas mas
adecuadas a la liquidez (Cérdaba, 2014, pag. 66).

En mediano plazo (Cérdoba, 2014, pag. 65). Define que la liquidez es la
habilidad de convertir la esencia del activo en dinero en efectivo al finalizar un
lapso de tiempo, es decir teniendo en cuenta que debe transcurrir un tiempo para
que esté disponible el activo en efectiva. Por otro lado (ConceptoABC,
Economia, 2022). Refiere que liquidez mediano plazo, se hace efectivo el dinero

entre 1 a 4 meses como maximo.
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.
I.  METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion

En el estudio se emple6 investigacion de tipo aplicada para la resolucion del
problema con enfoque cuantitativo. La seleccion de estudio de investigacion se
apoya segun autores: (Lozada, 2014, pag. 38). La investigacion aplicada tiene
como proposito solucionar dificultades reales, basandose en resultados
obtenidos de un estudio basico. Cuando es focalizada en diagnésticos deben ser
realizados a través de cuestionarios, encuestas o entrevistas para identificar
problemas o necesidades de una situacién real (Vargas, 2009, pag. 161).

El examen tiene un disefio tipo no experimental para (Hernandez et. al, 2014,
pags. 152-157) este estudio con enfoque cuantitativo, la finalidad es permitir
obtener informes reales sin manipulacion de las variables y son estudiados en
su forma natural. De corte transversal para su respectiva observacion y andlisis
en un momento determinado y alcance correlacional para dar a conocer la

relaciéon existente entre una y otra variable en un tiempo dado.

Daonde:

M = Muestra

Oi = Observacion de variable independiente planeamiento de mejora en las
ventas

Oq = Observacion de la variable dependiente liquidez

R = El planeamiento de mejora en las ventas se relaciona con la liquidez
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3.2. Variables y operacionalizacién
Planeamiento de mejora en las ventas

(Schnarch & Schnarch, 2010, pag. 124). Planear es ordenar las labores
momento a momento de acuerdo a cada objetivo para disminuir riesgos,
considerando los datos del mercado, de la competencia y de la clientela;
identificando metas, segmentos; determinando tiempos y herramientas a usar;
recursos gue ayuden a ejecutar la planeacion y mejorar las ventas.

El planeamiento de mejora en las ventas se operacionalizé usando la técnica
de la encuesta a través de dos cuestionarios con preguntas estructuradas de
acuerdo a las dimensiones: Ingresos por ventas, estrategia de ventas y
capacitacion de personal; la escala utilizada para la medicién fue de Likert, con
dos escalas valorativas usadas segun el contexto de cada pregunta que
permitieron la recoleccién de datos de la muestra censal.

Liquidez

(Duran, 2011, pag. 164). La facilidad con que se transforma en dinero un
activo sin que sufra alguna pérdida de su valor.

La variable liquidez se operacionalizé usando la técnica de la encuesta a
través de dos cuestionarios con preguntas estructuradas de acuerdo a las
dimensiones: liquidez inmediata y liquidez mediano plazo; la escala utilizada
para la medicion fue de Likert, con dos escalas valorativas, una de nivel y la otra
de frecuencia, usadas segln el contexto de cada pregunta que permitieron la
recoleccion de datos de la muestra censal.

9.3. Poblacién, muestra, muestreo, unidad de analisis
Poblacion:

Los vendedores y administradores de los cuales son 25 vendedores y 5
administradores, siendo 30 personas el total de la poblacion de las
microempresas comerciales. De acuerdo a (Pineda, 1994, pag. 108). La
poblacion es un conjunto que pueden estar conformados por objetos o personas,

de los que se ansia saber algo al realizar una investigacion.
¢ Criterios de inclusién:

Se tomd en consideracion a todos los vendedores que actualmente se
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encuentran trabajando de manera estable y a los administradores de las
microempresas comerciales.
« Criterios de exclusidn:

Todos los colaboradores que apoyan de manera externa con derivar al
cliente debido a las alianzas estratégicas con otros establecimientos
comerciales.

Muestra:

Seglin (Castro, 2003, pag. 69). Refiere que en caso la poblacion de
individuos no sea mayor a cincuenta, entonces la muestra debe ser igual a la
poblacién. Razén por la cual la muestra es del total de la poblacién.

Muestreo:

Con referente al muestreo censal (Hurtado, 1998, pag. 77). Refiere que
cuando la poblacién es finitay pequefia, en la muestra se debe recoger los datos
de la totalidad del universo. Por otro lado (Lopez, 1998, pag. 123). Refiere que
la porcidbn de muestra es representada por toda la poblacion. Por lo que el
muestreo aplicado en el estudio es censal.

Unidad de analisis:

(Hernandez & Mendoza, 2018). Hacen referencia “Acerca de Qué o Quiénes”
se reunira toda la informacién de acuerdo al problema.

En la unidad de analisis referente “A Qué", se informa sobre si el
planeamiento de mejora en las ventas se relaciona de manera positiva con la
liquidez; y, cuando se refiere “A Quién’, se informa sobre los vendedores y
administradores de las microempresas de acuerdo al juicio de exclusién e

inclusion.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas
Se realiz6 encuestas estructuradas de acuerdo a la problematica para
conocer y obtener informacion importante con relacion al problema de estudio;

el andlisis del resultado, se realizd con enfoque cuantitativo.
Instrumentos

Para recabar la informacion se realizd preguntas cerradas de acuerdo a la
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problematica de estudio; esto facilité el analisis del resultado de la investigacion,
por lo que se podra conocer y lograr obtener informacion importante con relacion
al problema de estudio. Conformado por un cuestionario de 15 items que fue
empleado para recabar informacién del planeamiento de mejora en las ventas y
otro de 12 items para la liquidez, ambos cuestionarios tuvieron como opciones
de respuestas la escala de Likert, las escalas valorativas usadas fueron de nivel

y de frecuencia de acuerdo a las preguntas.
Validez

Para la validacion de instrumentos se contd con dos expertos de
administracion y un experto en contabilidad, quienes evaluaron de acuerdo a su

juicio cada enunciado dando la conformidad de cada instrumento.

Tabla 1: Lista expertos

Experto Especialidad
Doctor Bernabe Esteban Gamique Cruz Administracion de empresas
Magister Chavez Chavez, Oscar Eliseo Contabilidad
Magister Trujillo Hinojosa, César Administracion de empresas

Confiabilidad

El coeficiente utilizado para determinar los instrumentos y su nivel de
consistencia fue el Alfa de Cronbach. La muestra utilizada fue de 20 personas
ara la prueba piloto.

Tabla 2: Coeficiente Alfa Cronbach

Alfa de
Instrumento Nivel de Consistencia
Cronbach
Planeamiento de Mejora en las
Ventas 0,83 Excelente Confiabilidad
Liquidez 0,71 Muy confiable

Fuente: SPSS V25
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3.5. Procedimientos

El estudio se realizé con la disposicion de los microempresarios respetando
su peticion de confidencialidad, se ejecuto la prueba piloto del cuestionario para
garantizar que sea confiable. Como segundo paso se utilizé el instrumento con
una muestra censal de la poblacién. Como siguiente punto se procedi6 arealizar
el ﬁélisis de los datos recopilados con la discusion de antecedentes, finalizando
en conclusiones y recomendaciones.

3.6. Método de analisis de datos

Se utilizo el Excel para la tabulacion de datos y el Alfa de Cronbach, luego
se transfirio al programa estadistico, la informacién fue estudiada mediante el
SPSS V25 y se aplico las estadisticas descriptivas para la obtencion de
frecuencias por dimensiones y para la estadistica inferencial Se utilizé primero
Shapiro Wilk para el examen de normalidad, dado que la muestra es de 30
personas; y como resultado se hallé que la primer%variable es normal y en la
segunda variable no hay existencia de normalidad, por lo que se uso6 la prueba
no paramétrica de Spearman para la correlacion tanto de variables como de

dimensiones.
3.7. Aspectos éticos

Durante el desarrollo del examen se respeto la propiedad intelectual de cada
autor, citas mencionadas en el estudio de investigacién, realizada de acuerdo a
las normas del APA 7° edicién. El investigador presenta informacion real en la
preparacion del proyecto y en el informe de los resultados. Por otro lado la
confidencialidad de los participantes fueron respetados al momento de brindar la
informacion en las encuestas. También se respetd la guia vigente de

normatividad de la institucion César Vallgjo.
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IV. RESULTADOS

Frecuencias por dimensiones

Figura 1: Ingresos al contado

Ingresos al contado

55.0%
60.0%
40.0% 28.3%
15.0%
20.0% 1.7%
Ay %
0.0%
Casinunca Aveces Casi siempre Siempre

Interpretacién

En la figura se puede apreciar que el menor porcentaje muy pocas veces no
venden al contado, equivalente al 1.7%, mientras que el 55% casi todo el tiempo

venden al contado.
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Figura 2: Ingresos a crédito

Ingresos a crédito

43.3
50.0 333
40.0
30.0 16.7
20.0 - 6.7
0.0
Nunca Casi nunca Aveces Casi siempre
Integretac ion

En la figura se puede apreciar que el menor porcentaje realiza ventas a
crédito, equivalente al 6.7%, mientras que el 43.3% casi nunca.
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Figura 3: Estrategia de ventas

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%

12.9%

Nunca

Interpretacion

Estrategia de Ventas

16.7%

Casinunca

35.2%

24 3%

11.0%

Aveces Casi siempre Siempre

En la figura se puede apreciar que el menor porcentaje siempre realiza

estrategias para sus ventas, y equivale al 11%, mientras que el 35.2% solo lo

realiza algunas veces.
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Figura 4: Capacitacion de personal

50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

0.7%
A

Un poco

Interpretacion

Capacitacion de Personal

46.7% 42.7%

10.0%

Regular Un poco mas Bastante
que regular

%

En la figura se puede apreciar que el menor porcentaje equivalente a 0.7%

conoce poco sobre los productos, formas de atencion al cliente, entre otros;

mientras que el 46.7% conoce mas que regular.
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Figura 5: Liquidez Inmediata

Liquidez Inmediata
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Interpretacion

En la figura se puede apreciar que el mayor porcentaje equivalente al 38.9%
casi siempre tienen liquidez para invertir lo convencional, que casi es suficiente
la mercaderia abastecida, entre otros; mientras que el 8.3% equivale a casi

nunca.
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Figura 6: Liquidez Mediano Plazo

Liquidez Mediano Plazo
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Interpretacion

En la figura se puede apreciar que el mayor porcentaje equivalente al 57%
casi nunca tienen liquidez para invertir mas de lo convencional, tampoco la
mayoria de veces no cuentan con un contador para calcular la disponibilidad de
fondos, entre otros; mientras que el 43% equivale a jamas.
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Prueba de Normalidad
La mUﬁtra es <50 personas, por lo que se uso el test de Shapiro Wilk para

el examen de normalidad.

Tabla 3: Prueba Normalidad

Shapiro-Wilk
VARIABLES
Estadistico gl Sig.
Planeamiento de Mejora en las Ventas 0,947 30 0,139
Liguidez Total 0,870 30 0,003

Fuente: SPSS V25

Interpretacion

Como resultado, en la variable dependiente no hay distribucidén normal con
un Sig. 0,003<0,05; mientras que la variable independiente si presenta
distribucion normal de Sig. 0,139 > 0,05; razon por la cual se hace uso de la
prueba no paramétrica, puesto que es suficiente que una de las dos variables no
presenten normalidad para el uso de dicha prueba; considerando que el grado

de libertad o muestra es < 50 del coeficiente de correlacion de Spearman.
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Objetivo General: Demostrar de qué manera el planeamiento de mejora en las

ventas se relaciona con la liquidez de microempresas comerciales, Lima 2021.

Tabla 4: Correlaciéon de V1 y V2

Rho de Speamman LIQUIDEZ

Correlacion 0,521

PLANEAMIENTO DE MEJORA EN Sig. (bilateral) 0,003
LAS VENTAS

N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacion

Se puede apreciar en la tabla que el planeamiento de mejora en las ventas
se relaciona con la liguidez de microempresas comerciales, Lima 2021. Debido
a que através del examen de Spearman, se hallé Sig. de 0,003 < 0,05 de alfa.

Presentado una Correlacion positiva media o moderada entre ambas variables

de 0,521.
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Objetivo especifico 1: Analizar de qué manera los ingresos por ventas se

relaciona con la liqguidez de microempresas comerciales, Lima 2021.

Tabla 5: Correlacién Ingresos con Liquidez Inmediata

Rho de Spearman LIQUIDEZ

INMEDIATA
Correlacion 0,390
INGRESOS POR VENTAS  Sig. (bilateral) 0,033
N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacién

Se puede apreciar en la tabla que los ingresos por ventas se relacionan con
la dimensién liquidez inmediata, Lima 2021. Debido a que a través del examen
de Spearman, se hallé Sig. de 0,033 < 0,05 de alfa. Y presenta una Correlacion
positiva baja entre las dos dimensiones de 0,390; en este caso los ingresos por

ventas inciden en proporcién baja a la liquidez inmediata.
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Tabla 6: Correlacion Ingresos con Mediano Plazo

Rho de Spearman LIQUIDEZ
MEDIANQO PLAZO
Correlacion 0,382
INGRESOS POR VENTAS Sig. (bilateral) 0,037

N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacion

Se puede apreciar en la tabla que los ingresos por ventas se relacionan con
la liquidez mediano plazo de microempresas comerciales, Lima 2021. Debido a
que a través del examen de Spearman, se hallb Sig. de 0,037 < 0,05 de alfa. Y
presenta una Correlacion positiva baja entre las dos dimensiones de 0,382;
incidiendo de forma baja, de la dimensidn independiente ingresos por ventas a

la dimensién dependiente liquidez mediano plazo.
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Tabla 7: Correlacion Ingresos con Liquidez Total

Rho de Spearman LIQUIDEZ
TOTAL
Correlacion 0,393
INGRESOS POR VENTAS Sig. (bilateral) 0,032
N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacién

Se puede apreciar en la tabla que los ingresos por ventas se relacionan con
la liquidez de microempresas comerciales, Lima 2021. Debido a que atravésael
examen de Spearman, se hallé6 Sig. de 0,032 < 0,05 de alfa. Y presenta una
Correlacion positiva baja entre la primera dimension independiente con la
variable dependiente de 0,393.
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Objetivo especifico 2: Identificar de gué manera las estrategias de ventas

contribuiran a mejorar la liquidez de las microempresas 2021.

Tabla 8: Correlacién Estrategias con Liquidez Inmediata

Rho de Spearman LIQUIDEZ
INMEDIATA

Correlacién 0,504

ESTRATEGIAS DE VENTAS Sig. (bilateral) 0,004
N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacion

Se puede apreciar en la tabla que las estrategias de ventas se relacionan
con la liguidez inmediata de microempresas comerciales, Lima 2021. Debido a
gue a tra\és del examen de Spearman, se hall6 Sig. de 0,004 < 0,05 de alfa. Y
presenta una Correlacién positiva media o moderadﬁentre las dos variables de
0,504; incidiendo la dimension estrategia de ventas de la variable independiente

a la primera dimension de la variable dependiente, con proporcién moderada.
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Tabla 9: Correlacion Estrategias con Liquidez Mediano Plazo

Rho de Spearman LIQUIDEZ

MEDIANO PLAZO

Correlacion 0,395

ESTRATEGIAS DE VENTAS  Sig. (bilateral) 0,031
N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacién

Se puede apreciar en la tabla que las estrategias de ventas se relacionan

con la liquidez mediano plazo de microempresas comerciales, Lima 2021.

Debido a que atravﬁ del examen de Spearman, se hall6 Sig. de 0,031 < 0,05
de alfa. Y presenta una Correlaciéon positiva media o modeﬁlda entre las dos

variables de 0,395 = 0,40; incidiendo estrategias de ventas sobre la dimensién

de la variable dependiente.
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Tabla 10: Correlacién Estrategias con Liquidez Total

Rho de Spearman LIQUIDEZ
TOTAL
Correlacion 0,418
ESTRATEGIAS DE VENTAS Sig. (bilateral) 0,021
N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacion

Se puede apreciar en la tabla que las estrategias de ventas se relacionan

con la liquidez de microempresas comerciales, Lima 2021. Debido a que através

del examen de Spearman, se hallé Sig. de 0,021 < 0,05 de alfa. Y presenta una

Correlacion de incidencia positiva media o moderada entre la dimension

independiente y la variable dependiente de 0,418.
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Objetivo especifico 3: Evaluar de qué manera la capacitacion del personal de

ventas ayudara a mejorar la liquidez de las microempresas Lima 2021.

Tabla 11: Correlacién Capacitacién con Liquidez Inmediata

Rho de Spearman LIQUIDEZ

INMEDIATA
Correlacion 0,491
CAPACITACION DE PERSONAL Sig. (bilateral) 0,006
N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacion

Se puede apreciar en la tabla que |la capacitacion del personal se relaciona
con la liguidez inmediata de microempresas comerciales, Lima 2021. Debido a
gue a través del examen de Spearman, se hall6 Significancia de 0,006 < 0,05 de
alfa. Y presenta una Correlacion de incidencia positiva media o moderada de
0,491; de la dimensidn independiente a la variable dependiente, capacitacion del

personal a la dimension en la liquidez inmediata de la segunda variable.
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Tabla 12: Correlacidon Capacitaciéon con Liquidez Mediano Plazo

Rho de Spearman LIQUIDEZ
MEDIANO PLAZO
Correlacion 0,309
CAPACITACION DE PERSONAL Sig. (bilateral) 0,097
N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacién

Se puede apreciar en la tabla que la capacitacion del personal no se

relaciona con la liquidez mediano plazo de microempresas comerciales, Lima

2021. Debido a que a través dela(amen de Spearman, se hall6 Significancia de

0,097 > 0,05 de alfa. Y presenta una Correlacion positiva baja entre la dimension

independiente a la dimension de la variable dependiente de 0,309; capacitacion

del personal incide en la liquidez inmediata.
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Tabla 13: Correlacién Capacitaciéon con Liquidez Total

~ RhodeSpearman = LQUDEZ
TOTAL
Correlacion 0,434
CAPACITACION DE PERSONAL Sig. (bilateral) 0,017
N 30

Fuente: SPSS V25

Interpretacién

Se puede apreciar en la tabla que la capacitacion del personal se relaciona
con la liquidez de microempresas comerciales, Lima 2021. Debido a que atraéés
del examen de Spearman, se hallé Sig. de 0,017 < 0,05 de alfa. Y presenta una
Correlacion positiva media 0 moderada entre la dimension independiente y la
variable dependiente de 0,434; la capacitacion del personal incide sobre la

variable dependiente.
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V.

DISCUSION

Se analiz6 e interpretd cada resultado y se continGa con el propésito de la
investigacién: Demostrar de qué manera el planeamiento de mejora en las
ventas se relaciona con la liquidez de microempresas comerciales, Lima 2021.
Y se obtuvo, a través de la prueba de Spearman, el resultado de Correlacion de
0,521, relacién positiva media 0 moderada de una variable a la otra variable. En
tal sentido de acuerdo al estudio de (Felipe, 2021), menciona que las ventas
influyen en la liquidez de la compaiiia, determinando en su estudio que su nivel
de ventas es eficiente sélo el 0,50; mientras que la otra mitad es deficiente;
debido a ello, no pueden afrontar sus compromisos de manera casi inmediata;
razon por la cual deben adecuar una forma para mejorar sus ventas. Por lo que
se considera que el planeamiento de mejora en las ventas influye para mejorar
la liquidez. Asimismo (Dioses, 2018), manifiesta que son fundamentales las
planeaciones y politicas en las ventas para mejorar el proceso del area de

ventas, y por consiguiente lograr alcanzar los resultados esperados.

En el objetivo especifico 1, se planted: Analizar de qué manera los ingresos

por ventas se relacionan con la liquidez de microempresas comerciales, Lima
21. Obteniendo el resultado a través de Spearman Correlacion positiva baja
de la dimension independiente a la variable dependiente de 0,393; y analizando
la relacion de los ingresos por cada dimension de liquidez, también se obtiene
relacion positiva baja; tanto para la liquidez inmediata de 0,390, como para
liquidez mediano plazo de 0,382. (Pérez, Lopez & Ramirez, 2021), refieren que
para que las empresas sobrevivan, la cantidad de ventas son de vital importancia
ya que son estas las que permiten los ingresos. Por otro lado (Roldan, 2019),
refiere que los ingresos estan correlacionados con la liquidez, y que al generar
ventas al crédito, la liquidez sera negativa, debido a las politicas inadecuadas en
las cobranzas al momento que se genera la venta, afectando la disponibilidad
del efectivo de forma inmediata. (Mendoza, 2018), coincide con Roldan en su
investigacion al manifestar que con el fin de obtener mas clientes, la empresa
tiene como politica de cobranza, otorgar crédito al momento de realizar la venta,

creando problemas de liquidez y generando dificultades en sus obligaciones de
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pago, ya que deberian cumplirla en un futuro inmediato.

En el Objetivo especifico 2, se plante6: Identificar de qué manera las
estrategias de ventas contribuiran a mejorar la liquidez de las microempresas
2021. (Pérez, Lopez & Ramirez, 2021), refieren que para la obtencién del
incremento de ventas influyen las estrategias y que el personal esté debidamente
capacitado. Por lo que se considera que la capacitacion y las estrategias al
mejorar la cantidad de ventas, contribuyen a acrecentar la liquidez. Como
resultado del estudio se obtiene que las estrategias de ventas se relacionan con
la liquidez de microempﬁsas comerciales, Lima 2021. Debido a que a través del
examen de Spearman, se hallé Correlacion positiva media o0 moderada entre la
dimension independiente y la variable dependiente de 0,418; y analizando la
relacion de las estrategias por cada dimensién de liquidez también se obtiene
relacion positiva media 0 moderada; tanto para la liquidez inmediata de 0,504,
como para liguidez mediano plazo de 0,395 = 0,40. Resultados que se aproximan
al estudio de (Castillo & Cheverre, 2022), refieren que las estrategias de ventas
estan correlacionadas con la liquidez, causando efecto de una variable a otra,
refiere también que la implementacion de las estrategias en su empresa no
estuvo bien disefiada, ya que los resultados no fueron muy eficientes, debido a

que no se ve tan reflejado en la liquidez.

En el Objetivo especifico 3, se plante6: Evaluar de qué manera la
capacitacion del personal de ventas ayudard a mejorar la liquidez de las
microempresas Lima 2021. (Hellriegel et. al, 2021), refiere que las
capacitaciones son actividades que apoyan a los trabajadores para superar
limitaciones y que su desempefio laboral sea cada vez mejor. Considerando que
al tener mas productividad se obtiene mayores ingresos; por tanto mejora la
liquidez. Como resultado del estudio se obtuvo que la capacitacion del personal
serelaciona y/o ayuda a mejorar la liquidez de microempresas comerciales, L'Ela
2021. Debido a que a través del examen de Spearman, se obtuvo una
Correlacion positiva media o moderada entre latercera dimension independiente
y la variable dependiente de 0,434; para una evaluacion mas exhaustiva se
analiz6 larelacion de la capacitacién de personal con cada dimensién de liquidez

y se obtiene una relacion positiva media moderada; para la liquidez inmediata de
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0,491, pero no se puede decir lo mismo para liqguidez mediano plazo altener una
correlacién de 0,309 pero con una Significancia de 0,097 > 0,05 de alfa que
demuestra que a mediano plazo no existe relacion positiva, esto debido a que
los trabajadores no se sienten del todo a gusto, con forme pasa el tiempo en sus
centros de labores. (Paz, 2002, pag. 52), refiere que es imprescindible que los
duefios consideren a la capacitacién como inversién a recuperar facilmente, ya
que los trabajadores son el capital intelectual, al explotar su potencial en su
maxima expresion son de mucha ayuda. Se necesita generar una cultura donde
sereconozca que el personal humano es igual o mas esencial que los elementos

tanto material como dinero dentro de la conformacién de un negocio.
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CONCLUSIONES

En el objetivo general el planeamiento de mejora en las ventas existe
correlacion con la liquidez de 0,521; relacion positiva moderada entre Ia%dos
variables; es decir, que al ser positiva la correlacion es directa, e incide de la
variable independiente a la variable dependiente. Por lo que se entiende que
los microempresarios no cuentan con los conocimientos necesarios para
realizar un buen planeamiento de mejora en las ventas, ya que el resultado es

so6lo de 0,52 de eficiencia por lo que no se ve tan reflejado en la liquidez.

En el primer objetivo especifico los ingresos por ventas existe correlacion con
la liquidez de 0,393; relacion positiva baja entre la primera dimension
independiente y la segunda variable; es decir; que al ser positiva la correlacién
es directa, e incide de la dimensién independiente a la variable dependiente. Y
al analizar por separado las dimensiones de liquidez estas nos dan una mejor
perspectiva de la situacién; se obtuvo un resultado de correlacién de 0.390
entre los ingresos y la liquidez inmediata; en cuanto a la relacién de ingresos
con la liquidez mediano plazo cae un poco la correlacion a 0,382. Por lo que se
concluye gue los microempresarios no cuentan con las politicas adecuadas
para incrementar la liquidez en el momento de las ventas, ya que al generar
una venta esta se deberia convertir en liqguidez de manera simultanea. Ademas
de ello con el resultado total de liquidez muestra que los microempresarios no

tienen tan buenos ingresos debido a la falta de incremento en las ventas.

En el segundo objetivo especifiw las estrategias de ventas tiene correlacion
con la liquidez de 0,418; relacion positiva moderada entre la segunda dimensién
independiente y la segunda variable; es decir, que al ser positiva la correlacion
es directa, e incide de la dimensién independiente a la variable dependiente. Y
al analizar por separado las dimensiones de la liquidez estas nos dan una mejor
perspectiva de la situacion; se obtuvo un resultado de correlacion de 0,504
entre las estrategias y la liquidez inmediata; en cuanto a la relaciéon de las
estrategias con la liquidez mediano plazo cae la correlacion a 0,40. Por lo que
se concluye gue el resultado con liquidez total indica que los microempresarios

solo tienen el 0,41 de eficiencia en sus estrategias de ventas; es decir, que los
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microempresarios no cuentan con buenos estrategas que los ayuden arealizar
estrategias de ventas adecuadas para incrementar la liquidez, sobre todo para

mediano plazo.

En el tercer objeﬁ\rﬁ especifico la capacitacion tiene correlacion con la liquidez
de 0,434; relacién positiva moderada entre la tercera dimension independiente
y la segunda variable; es decir, que al ser positiva la correlacion es directa, e
incide de la dimension independiente a la variable dependiente. Y al analizar
por separado las dimensiones de la liquidez estas nos dan una mejor
perspectiva de la situacién; se obtuvo un resultado de correlacién de 0,491
entre la capacitacion y la liquidez inmediata; pero no se puede decir lo mismo
en cuanto a la relacion de la capacitacion del personal con la liqguidez mediano
plazo cae la correlacion a 0,309. Por lo que se concluye que con el resultado
total de liquidez indica que los microempresarios solo tienen el 0,491 de
eficiencia en sus capacitaciones; es decir, que los microempresarios no toman
en cuenta que el personal es el capital intelectual y descuidan mucho las
capacitaciones; inicialmente cuando los trabajadores ingresan por primera vez
son capacitados para conocer los productos y las rutinas de trabajo, pero con
el paso del tiempo los trabajadores se sienten completamente desmotivados
debido a gue no reciben mas capacitaciones, tampoco reciben incentivos, ni

bonos que los ayuden a para explotar sus habilidades.
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VIL.

RECOMENDACIONES

Se recomienda asesorarse con un profesional administrativo que los ayude a
disenar un buen planeamiento de mejora para incrementa' las ventas y que a
su vez esto se veareflejado en la liquidez, puesto que la relacion entre las dos
variables es directa, al mejorar la variable independiente la variable

dependiente también incrementa.

Se recomienda generar politicas de ventas con relacion a las cobranzas para
gue los ingresos se vean reflejados en la liquidez al momento de las ventas. Y
generar también politicas que atraigan alos consumidores paraincrementar las

ventas.

Se recomienda un estudio de estrategias mas a fondo, ya sean tipos de ventas
(directa, indirecta, internet, entre otros), formas de cobranzas, maneras de
conseguir buenas relaciones con los clientes para lograr su fidelizacién,
generando un lazo con el cliente, y estos a su vez representen publicidad por
recomendacion, tanto para un futuro inmediato como a mediano plazo, tomando
en consideracion que todos los aspectos estan relacionados para lograr con

éxito el incremento de las ventas y a su vez poder ver reflejado en la liquidez.

Se recomienda darles mayor importancia a los trabajadores, puesto que
representan el capital intelectual dentro de las microempresas, con una buena
capacitacion se obtendran grandes resultados, tanto para crear ventas y
generar ingresos como para realizar sus propias estrategias para capturar

clientes; para ello, son recomendables los bonos, incentivos y metas de ventas.
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