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Resumen

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar la influencia de las
estrategias de ventas en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.
Asimismo, la metodologia fue de tipo béasica, de disefio no experimental —
transversal descriptiva y de enfoque cuantitativo; por consiguiente, la poblacién
estaba conformada por 14 colaboradores; por ende, la muestra estuvo conformada
por el gerente general de la empresa Denim Art. S.A.; mientras la técnica que se
empled fue entrevista por medio del instrumento guia de entrevista. Por otro lado,
en los resultados se obtuvo que el gerente general de la empresa Denim Art. S.A.
opino que la fidelizacién de los clientes es regular por la falta de marcas, asimismo
el personal no realiza capacitaciones enfocadas a las ventas o en la captacion de
los clientes y por ultimo la empresa Denim Art. S.A. no empleo las plataformas
digitales por la ausencia o demora en los programas virtuales. En cuanto a la
liquidez la empresa no presenta un alto desempefio en la cuenta de activos por la
ausencia de materiales y stock de los productos. Se concluyé que existe una
correlacion entre las variables de 0.679, una significancia de 0.000, por ende, se

acepta la H1.

Palabras clave: activos, estrategias de ventas, liquidez, productos, rentabilidad.
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Abstract

The objective of this research was to determine the influence of sales strategies on
the liquidity of the company Denim Art. S.A. Lima 2020. Likewise, the methodology
was of a basic type, non-experimental design - descriptive cross-sectional and
guantitative approach; Consequently, the population consisted of 14 collaborators;
therefore, the sample was made up of the general manager of the company Denim
Art. S.A.; while the technique that was used was interview through the interview
guide instrument. On the other hand, in the results it was obtained that the general
manager of the company Denim Art. S.A. He opined that customer loyalty is regular
due to the lack of brands, likewise the staff does not carry out training focused on
sales or on attracting customers and finally the company Denim Art. S.A. did not
use digital platforms due to the absence or delay in virtual programs. Regarding
liquidity, the company does not present a high performance in the asset account
due to the absence of materials and stock of the products. It was concluded that
there is a correlation between the variables of 0.679, a significance of 0.000,

therefore, H1 is accepted.

Keywords: assets, sales strategies, liquidity, products, profitability.
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INTRODUCCION

Debido a la pandemia de covid 19 ha perjudicado en gran impacto a la economia,
por lo cual la industria de la moda ha sido afectada por este acontecimiento,
ademas del cierre de las tiendas comerciales y fabricas de ropa, asimismo la
disminucion de las exportaciones a las ferias internacionales o desfiles de moda.
En el caso de las empresas de Ecuador, describi6 la falta de participacion del
mercado en la venta de ropa deportiva, donde las PYMES no analizaron un
estudio adecuado de la situacién rentable, perjudicando la rentabilidad y liquidez
de las pequefias empresas (Sangurima, 2021). Por otro lado, en Colombia las
tiendas de venta de ropa de segunda mano, reportaron problemas con respecto
a la ausencia de las tendencias nuevas y la modernizacion, asimismo la falta de
la tecnologia para la promocién de la tienda de ropa y por consiguiente ausencia
de las plataformas digitales de boom (Gdmez, 2019). También, se encontro
problema con respecto a la disminucion de las ventas de ropa para mujer en
Colombia, ya que se le dificulta satisfacer las necesidades de los clientes en

cuanto a las preferencias de los consumidores (Aguirre, 2017).

Por otro lado, en Peru, se establecio que la contratacion de productos es menor
en cuanto a los precios, competencia nacional, ademas de la falta de los pedidos
de produccion textil, se mencioné a las siguientes citas. Considero problemas en
cuanto a la venta de ropa comercial que perjudica la falta de productos, ademas
de los altos costos a pagar por la mercaderia (Gutiérrez, 2019). La venta de ropa
ha sufrido muchos cambios con respecto a la competencia, asimismo exhibio
problemas con respecto a la disminucién de los ingresos en la venta de ropa
para mujer en la galeria Fronteras Unidas de Grau (Gutiérrez, 2019). Presento
problemas financieros por la pérdida de clientes, ya que involucré a la captacion
de clientes en el mercado, lo que perjudicé la liquidez de las cuentas en la venta
de ropa en Lima (Gil, 2018).

En cuanto a la empresa de Denim Art. S.A. con ruc 20549357653, empezd su
actividad comercial el 13 de noviembre de 2012, en Lima en el distrito de los

Olivos, la cual se especializ6 en la fabricacién y comercializacién de ropa de



dama o mujer como pantalones, jeans, chavos, blusas, polos, vestidos, faldas,
casacas para damas de la edad de 18 afios a mas. La identificacion del clima,
permitié que la empresa cuente con 3 vendedores, dentro de los cuales estan en
la zona de oriente (Jaén, San Ignacio, Bagua Grande, Bagua Chica,
Chachapoyas, Nuevo Cajamarca, Rioja, Moyobamba, Tarapoto, Bambamarca,
asimismo en la zona norte (Ancén, Trujillo, Chiclayo, Piura, tumbes, Cajamarca),
zona sur (Oxapampa, Junin, Chanchamayo, la merced, Huénuco, Cusco,
Arequipa, Iquitos, Huancayo). Los problemas se derivaron por la ausencia de
ventas, por la deficiencia de los productos a demandar por los clientes, ademas
de no cumplir con las preferencias y expectativas de éstos en cuanto a la ropa a
vender, lo que hace que los costos de produccion se eleven debido a que el stock
de mercaderia se vende en tienda a por menor, lo que perjudica la liquidez de la
empresa por la obtencion de los ingresos de los productos a vender a largo plazo.
Asimismo, se encontro problemas con respecto a la falta de productos de mayor
demanda lo que perjudicé la estabilidad financiera de la empresa. Ademas, la
entidad no empled preventas, con el fin de reducir los costos de produccion y

muestra de los productos por medio de catalogos antes de su fabricacion.

Con respecto al problema general se formul6 ¢ Como influyen las estrategias de
ventas en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 20207, ademas de los
problemas especificos, ¢Como influye la venta directa en la liquidez de la
empresa Denim Art. S.A. Lima 2020?, ¢Como influye la venta indirecta en la
liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 20207, ¢Cdmo influye la venta
industrial en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 20207?, ¢Cdémo
influye la venta electrénica en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima
20207

Asimismo, se establecio por cuatro justificaciones; en cuanto a la justificacion
tedrica, se dio por la recoleccion de informacién sobre las variables de
estrategias de ventas y liquidez, asimismo la justificacidbn practica, es en
perspectiva en hechos reales y veraces en las organizaciones que se dedican a
la comercializacion de ropa. Justificacion metodologia, dado que para una buena

investigacion y recoleccion de datos se llegd a utilizar herramientas



proporcionadas por el centro de estudios, para evidenciar tenemos la validez y
la confiabilidad del proyecto de investigacion. Por ultimo la justificacion social; se
consider6 a la sociedad en la recoleccion de informacion, opiniones e ideas a
establecer que permitan la solucion del problema en base a las variables de
estrategias de ventas y liquidez en ayuda a la organizacién empresa Denim Art,
ademas de tener contacto con los clientes y el distribuir de los productos a nivel
nacional; en cuanto a la liquidez permitié conocer la estabilidad de las cuentas,
productos, inventarios de materia en el almacén, ventas diarias y anuales; por
consiguiente este trabajo ayudé a los tesistas con problemas similares en la
recoleccion de informacion y toma de decisiones por parte del personal y gerente

para la mejora de las ventas e incremento de la liquidez empresarial.

Ademas, el objetivo general fue determinar la influencia de las estrategias de
ventas en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, de igual forma
los objetivos especificos; conocer la influencia de la venta directa en la liquidez
de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, analizar la influencia de la venta
indirecta en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, conocer la
influencia de la venta industrial en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima
2020, analizar la influencia de la venta electrénica en la liquidez de la empresa
Denim Art. S.A. Lima 2020.

En cuanto a la hipotesis general, las estrategias de ventas influyen en la liquidez
de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, seguido de las hipotesis especificas,
la venta directa influye en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020;
la venta indirecta influye en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020;
la venta industrial influye en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020;
la venta electronica influye en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima
2020.



Il. MARCO TEORICO

Con respecto a los antecedentes internacionales se mencion6 a Orellana, I. et
al. (2020). “Measurement of liquidity, insolvency and market risk levels in the
textile sector of Ecuador”, en la ciudad de Ecuador. La metodologia que se
empled fue de disefio no experimental, enfoque cuantitativo, asimismo la técnica
documental del periodo 2016 y 2018. Se concluye que el riesgo financiero y la
liquidez de la empresa permitié conocer como funciona la toma de decisiones en

funcion de los objetivos empresariales.

Gamez, A. et al. (2018). “Efectos de la liquidez en las finanzas de las pequefas
y medianas empresas del sector textil colombiano para el periodo 2008-2076".
Publicado por la universidad de la Salle, en la ciudad de Bogota, Colombia. La
metodologia que se utilizO fue de tipo descriptiva, disefio no experimental,
enfoque cuantitativo, la técnica de analisis documental de los afios 2008 y 2016.
Se concluy6 que la empresa textil de Colombia implementé indicadores que

permitio medir el nivel de la liquidez, rentabilidad, endeudamiento y rentabilidad.

Tapia, X.y Lopez, M. (2018). “Las estrategias comerciales y su incidencia en las
ventas de la empresa textil “Creaciones Amiguitos”. Publicado por la universidad
nacional de Chimborazo, en la ciudad de Riobamba, Ecuador. La metodologia
gue se empleé de método inductivo, tipo descriptiva, bibliografica, disefio no
experimental, la muestra estuvo conformada por 50 clientes, técnica de encuesta
y entrevista por medio de los instrumentos cuestionario y ficha observacion. Se
concluye que la empresa textil implementé estrategias que permitio el

crecimiento de las ventas en el mercado local.

Kothariy, B. y Shah, P. (2018). “A comparative Study of Profitability and Liquidity
of Selected Textile Companies of India”. Publicado por la revista International
Journal of Research in all Subjects in Multi Languages, en la India. La
metodologia que se utilizo fue tipo descriptiva, disefio no experimental, la técnica
de encuesta por medio del instrumento de cuestionario al personal de las

empresas textil. Se concluy6 que las empresas textiles en la India involucran la



rentabilidad en el desempefio de las actividades en la fabricacion de ropa tefiida

para asi obtener mayor liquidez en los activos y pasivos corrientes.

Letizia, P. y Pourakbar, M. (2017). “The Impact of Consumer Returns on the
Multichannel Sales Strategies of Manufacturers”. Publicado por la revista Wiley
Online Library en Puerto Rico. La metodologia que se empled fue tipo
descriptiva, disefio no experimental, asimismo la muestra estuvo conformada por
20 clientes y la técnica de encuesta. Se concluy6 que las empresas dedicadas a
las fabricaciones de productos limitados a vender en tienda se dieron con el fin
de satisfacer las necesidades del cliente y obtener una ventaja competitiva de
éstas para la promocién de los productos en los sitios web.

En el ambito nacional tenemos a Sanchez, M. y Tello, L. (2021). “El proceso de
ventas y la satisfaccion del cliente de las microempresas, rubro tiendas de ropa
de la ciudad de Celendin, 2020”. Publicado por la universidad privada Antonio
Guillermo Urrelo, en la ciudad de Celendin, Cajamarca-Perd. La metodologia
gue se empled fue de disefio no experimental, enfoque cuantitativo, asimismo la
muestra estuvo conformada por 232 clientes y la técnica que se utilizo fue
encuesta. Se concluye una correlacion positiva considerable entre variables de
estudio, debido a que, el proceso de ventas tiene vinculacién con la satisfaccion

del cliente, con un valor de 0,528.

Rivera, O. (2021). “El financiamiento y su influencia en la mejora de la liquidez
de las Mypes comercializadoras de la ciudad de Chiclayo”. Publicado por la
Universidad Sefior de Sipan, en la ciudad de Chiclayo — Perd. La metodologia
gue se empled fue de tipo correlacional, disefio no experimental, la muestra
estuvo conformada por 372 Mypes y la técnica que se utilizo fue de encuesta.
Se concluye que la variable de financiamiento y liquidez si existe relacion ya que

el nivel de significancia fue de 0.000 y la correlacién de 0. 484.

Atoche, Y. (2019). “Gestion de calidad en la seleccion del personal en las micro
y pequeias empresas del sector comercio, rubro venta de ropa para varones,

centro comercial los Ferroles, distrito Chimbote, 2016”. Publicado por la



Universidad Catolica los Angeles Chimbote, en la ciudad de Chimbote - Peri. La
metodologia que se utilizé fue de disefio no experimental — transversal, la
muestra estuvo conformada por 20 empresas y la técnica que se utilizé fue
encuesta. Se concluyé que los representantes de la tienda de ropa consideraron
la segmentacion de los clientes, en cuanto a género, edad, con el fin de

incrementar las ventas en la tienda.

Carrasco, J. (2017). “Financiamiento y liquidez en las MYPES textil Gamarra -
La Victoria 2016”. Publicado por la universidad César Vallejo, en la ciudad de
Lima — Perd. La metodologia que se empleé fue de tipo basico, disefio no
experimental, nivel descriptivo, la muestra estuvo conformada por 50 Mypes y la
técnica fue encuesta. Se concluye que las variables de financiamiento y liquidez

se relacionan, ademas de nuevas inversiones, que ayudo al financiamiento.

Herrera, G. y Tacuri, L. (2017). “Razones financieras de liquidez en la gestion
empresarial para la toma de decisiones”. Publicado por la universidad peruana
Union, en Lima — Perd. La metodologia que se empled fue tipo descriptiva,
disefio no experimental y la técnica de analisis documental de las empresas textil
del afio 2014. Se concluye que la empresa implementa estrategias de ventas
gue permitan la fidelizacion de los clientes y disminucion de los precios por

material sustituto.

En cuanto a las bases teoricas se describio los autores a continuacion:

Con respecto a la variable de estrategias de ventas, se refirié a las técnicas o
métodos que las empresas realizan mediante un intercambio entre un bien o
servicio por medio de un precio, de igual forma involucra las técnicas de
comunicacion y el desarrollo que las organizaciones implementan para el
incremento de las ventas, con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes
(Acosta, M. et al., 2018, p. 11)

Asimismo, establecid dimensiones, que se detallan a continuacion.
Dimension de venta directa; se consideré el canal de comercializacion que se

dio entre el vendedor y la empresa, por medio de la participacién de los



colaboradores y los clientes, es decir trato directo (Sanchez, 2014, p. 54).
Ademas, se consideré a los indicadores de fidelizar al cliente, la empresa
establece una conexion con los clientes de tal manera que acuden a las
empresas mas de dos veces para realizar sus compras (Sanchez, 2014, p. 54).
Asimismo, la creacion de imagen del producto; el vendedor tiene un perfil muy
amplio en venta ademas de la actitud y comportamiento fino para la venta directa.
Promocion de productos, se refirid a la estrategias y nuevos productos para
introducir al mercado con el fin de generar mayor demanda de los productos a
vender (Moncada, C. y Ordofiez, L. 2018).

Dimensién de venta indirecta, se refirié a la utilizacion de los socios afiliados, es
decir las personas encargadas de las ventas en donde los trabajadores generan
comisiones por la compra y venta de los productos importados, ademas de que
el vendedor esta en contacto con el distribuidor o proveedor (Arenal, 2018, p. 9).
En esta dimension se considerd los indicadores para elaborar una lista de
clientes, que corresponde a un listado de los clientes potenciales y fidelizados
por la empresa y los vendedores (Franco, 2018). Conocer requisitos y
condiciones del cliente, se refirio a las estrategias y métodos que implemento las
empresas con el fin de conocer sus clientes potenciales. Asimismo, con respecto
a conocer requisitos y condiciones del cliente, se establece por medio de la
documentacion en cuanto a los productos con mayor demanda por estos
clientes, en cuanto a medidas, condiciones, y requisitos de compra y venta de
productos textiles (Armando, et al., 2020). En el caso de establecer territorios y
rutas, se consideré a la distribucion de los vendedores por zonas, rutas o
provincias con mayores demandas de los productos, el cual permitié conocer la
demanda de estos productos por la actitud de los clientes y estilos de moda
(Arenal, 2018, p. 9).

Dimension de venta industrial; dentro de esta técnica se considero la venta entre
las empresas con el fin Unico de generar mayor liquidez y rentabilidad
empresarial, ademas de la elaboracién de los productos con disefios, el cual se
ajuste a las necesidades y expectativas de los clientes (Cérdoba y Naranjo,

2017). Asimismo, se considerd los indicadores de visita de presentacion,



correspondio al trato personal, que se da entre el comprador y el vendedor,
estableciendo confianza en la adquisicion de los productos y servicios, ademas
de componentes como alianzas, acuerdos negociables (Barahona y Calderén,
2017). De igual forma en el indicador de visita generadora de confianza,
correspondio a la imagen que establece el vendedor frente al comprador con el
fin de proporcionar seguridad, confianza, ademas de establecer la calidad de los
productos y el compromiso al satisfacer sus necesidades como cliente (Castro y
Bande, 2019).

Dimensién de venta electrénica, se considerd un proceso informativo que se dio
entre la empresa y el cliente, estd también considerada como una tienda online
en la cual funciona las ventas, asimismo se empleo los diferentes aplicativos
tecnolégicos a requerir el cliente (Gutiérrez, 2020). En esta dimension se
establecieron los indicadores de correo, con respecto a la plataforma de emalil
se dio para ayudar a las empresas a estar en contacto con los clientes,
proveedores a distancia (Aillon, 2021). Asimismo, el Facebook, con respecto a
esta plataforma se da por el perfil de Facebook en el cual las empresas de forma
online, restaurantes, tiendas de ropa promocion realizan publicidad de los
productos y servicios a vender (Aillén, 2021). En cuanto a la plataforma de
WhatsApp, es una aplicacién en la cual permitio a las empresas realizar sus
ventas online, es decir permitio a los productos o servicios la experiencia de

comprar de forma virtual (Martos y Piccirilli, 2019).

Continuando con la variable de liquidez, correspondio6 a la agilidad de solvencia
de la situacion financiera, es decir proporciona la efectividad de las empresas a

generar mayor destreza en el efectivo (Herrera, et al., 2016, p. 155).

De igual forma la dimension a tratar es la liquidez empresarial, se trata de la
comunicacion e informacion por parte del gerente empresarial al personal
operativo y contable en basqueda de la toma de decisiones (Salgado, 2019). El
indicador que se considerd es el capital neto de trabajo, se establecio por la
cantidad de recursos que la organizacion propone para la realizacion de las

operaciones con funcion a los activos y pasivos (Salgado, 2019).



Y por ultimo en la dimension de ratios financieros, se refirio a la clasificacion de
los ratios financieros, liquidez que permitid medir la gestion empresarial de la
organizacion (Herrera, et al., 2016, p. 158). Se consider6 los indicadores de
indice de solvencia corriente, con respecto a este indicador permite medir la
capacidad de la organizacion en base a las obligaciones a corto plazo. Y el indice
de solvencia inmediata o prueba &cida, correspondié al nivel de la razén rapida
en cual permitié a la organizacion medir el nivel de la operacion (Herrera, A. et
al., 2016, p. 158).

Por ultimo, se mencion6 definiciones en base a las variables:

Capital de trabajo; se refirid a los recursos que las organizaciones requieren para
la solucion de las operaciones y estabilidad econdmica, ademas de controlar los

estados financieros e inventarios (Riafo, 2014, p. 12).

Cadena de suministros; se refirid al conjunto de actividades que permiten la
elaboracién y desarrollo de los procesos de venta, asimismo la distribucion de

los productos a su consumidor final (Bhavsar, et al., 2021).

Conocimiento del mercado; se refiri6 al volumen del mercado, es decir la
demanda o segmentacion de los clientes de la identificacion de productos y
servicios a conocer de parte de las empresas a comercializar (Hussain y Murd,
2019).

Competidores; es aquella persona natural o juridica que compite por la captacion
del cliente potencial y la busqueda del mercado objetivo, para ofrecer los bienes
y servicios (White, 2018).

Estrategias de marketing online; se desarroll6 por la implementacion del internet
en los negocios mediante la promocion y publicidad de los productos por medio

del internet, paginas web (Miller, et al., 2018).



Estructura capital; se refiri6 a la forma que las empresas establecen sus
operaciones a largo plazo, con el fin de cumplir con sus obligaciones de capital
propio o deuda (Zaytoun y Alqudah, 2020).

Identificar los clientes potenciales ideales; son aquellos clientes que presentan
caracteristicas y necesidades con respecto a los productos y servicios a ofrecer
por las empresas, a fin de satisfacer sus necesidades y gustos (Lee y Fernandez,
2020).

Inventario; es el conjunto de mercancias que se especifica en las empresas, por
medio de los documentos y almacenes en stock para la venta y compra de los
productos (Cano, 2020).

Personal de ventas; son aquellas personas que estan en contacto con los
clientes con el fin de vender los productos y servicios que las empresas ofrecen,

ya sea tecnologia o textil (Malshe y Khatib, 2017).

Politica financiera, se refirid al cumplimiento de las leyes, reglamentos que
permiten que la empresa expanda sus actividades comerciales en el mercado

nacional o internacional (Tripathyy Hena, 2020).

Promocidn; es la accion de promocionar los productos o servicios que las
empresas venden con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes
(Stobart, 2017).

Regulacion financiera; correspondi6 a la proteccion del consumidor en la compra
de los productos, asimismo la seguridad y distribucién de los productos, ademas

de la acumulacion de capital (Coen, et al., 2019).
Solvencia financiera; se describié a la capacidad de ingresos que tiene la

empresa para efectuar sus compromisos y la efectividad de los negocios

empresariales (Castiblanco y Franco, 2019).
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Tecnologia del teléfono movil; permite a las empresas estar en contacto con los
proveedores, acreedores, por medio del uso del internet para las reuniones,

telecomunicaciones (Shi, et al., 2021).

Tecnologias digitales; se dio por la utilizacion del internet, ademas de la
implementacion de la tecnologia como el teléfono, computadora (Guaraldi,
2020).

Venta en la propia fabrica; se estableci6 a la promocion y oferta en el local a los
clientes por los vendedores dentro de la fabrica, asimismo por la

comercializacion de los productos y servicios (Purihuaman, 2020).

lIl. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefo de investigacion
Tipo de investigacion: Se considero el tipo de investigacion basica, ya que
se empleo la tedrica, asimismo los objetivos que permitio la recoleccion de
la informacién (Concytec, 2018).
Disefio de investigacion: Fue no experimental, correspondio a los efectos
o0 situacién que se presentd y demuestran las variables de forma natural;
asimismo se identificO de tipo transversal — descriptiva, se refirio a la
medicion de las variables, asimismo la evaluacién de la situacion y el analisis
de los resultados frente a la identificacion de las personas que involucro la
problematica; por ultimo se considero el enfoque cuantitativo, ya que permitio
medir la variable independiente frente a la variable dependiente (Hernandez,
et al., 2014, p. 152).
Con respecto al trabajo de investigacion se identificdé que el enfoque es
cuantitativo ya que permiti6 medir las variables, asimismo se describi6 la
informacion de estas, considerando los resultados obtenidos por las
investigadoras frente a la variable independiente de estrategias de ventas y

la variable dependiente de liquidez.

3.2. Variables y Operacionalizacién

Definicién conceptual:
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3.3.

Variable independiente: Estrategias de ventas; se refiri6 a las técnicas o
métodos que las empresas realizan un intercambio entre un bien o servicio
por medio de un precio, de igual forma involucra las técnicas de
comunicacion y el desarrollo que las organizaciones implementd para el
incremento de las ventas, con el fin de satisfacer las necesidades de los
clientes (Acosta, et al., 2018, p. 11).

Variable dependiente: Liquidez; correspondio a la agilidad de solvencia de la
situacién financiera, es decir proporciona la efectividad de las empresas a
generar mayor destreza en el efectivo (Herrera, et al., 2016, p. 155).
Definicion operacional:

Variable independiente: Estrategias de ventas; se refiri a la cantidad de las
ventas que realiza la empresa Denim Art. S.A.; asimismo se tendra en
cuentas las cuatro dimensiones que permitio medir la cantidad de las ventas.
Variable dependiente: en cuanto a liquidez, se considerd dos dimensiones
gue permiti6 medir la estabilidad de la empresa en funcion a los estados
financieros.

Indicadores:

Estrategia de ventas: Fidelizar al cliente, creacion de imagen, promocion de
nuevos productos, elaborar lista de clientes, conocer requisitos y
condiciones del cliente, establecer territorios y rutas, visita de presentacion,
visita generadora de confianza, correo, Facebook, WhatsApp.

Liquidez: Capital Neto de Trabajo, indice de Solvencia Corriente, indice de
Solvencia Inmediata o Prueba Acida.

Escala de medicion: Se consider6 la escala ordinal, ya que permitio medir

las variables frente a los diversos niveles.

Poblacion, muestra, muestreo, unidad de analisis

Poblacién: Se refiridé al conjunto de individuos, ya sea por, personas,
animales, etc., que tienen las mismas caracteristicas que describe la
situacion (Lopez, 2004)

Correspondié a una poblacion de 14 colaboradores, los cuales estan
distribuidos por 1 gerente, 1 contador, 1 departamento de finanzas, 7 en el

departamento de produccion, 1 area de desarrollo y 3 vendedores.

12



3.4.

e Criterios de inclusion: Se incluyé a los colaboradores que trabajan en la

empresa Denim Art. S.A.

Criterios de exclusion: Se excluyo a los clientes, personal de limpieza de la
Denim Art. S.A.

Muestra: En este caso participé una parte de la poblacion que tengan las
mismas caracteristicas o criterios (Lépez, 2004)

Con respecto a la muestra se determin6 al personal que trabaja en la
empresa Denim Art. S.A. con el fin de brindar informacion sobre las variables
de estrategias de ventas y liquidez.

Muestreo: Se determind el muestreo no probabilistico, ya que no se utilizd
formula para determinar la muestra, ademas que se utilizd6 la misma
poblacién en la muestra (L6pez, 2004)

Unidad de analisis: fue en la empresa Denim Art. S.A. que estuvo
conformada por la gerencia general.

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas: Segun Mejia, (2005), explico las siguientes técnicas e
instrumentos que se utilizo en la investigacion.

Entrevista: Se refirio al método que se emple6 para la recolecciéon de
informacion, asimismo existio tipo de preguntas estructuradas (Mejia, 2005,
p. 52).

Andlisis documental: Correspondio a la utilizacion de los documentos de la
empresa Denim Art. S.A.; es decir los estados financieros para medir la
variable de liquidez.

Encuesta: Fue el método que se utilizé para la recoleccion de informacion,
por parte de las investigadoras en preguntas estructuradas al gerente de la

empresa Denim Art. S.A.

Instrumentos:

Guia de entrevista: Correspondid a una serie de preguntas estructuradas
gue la investigadora desarrollo por el analisis de los resultados, que permitié
las respuestas del gerente general con respecto a la variable de estrategia

de ventas.
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3.5.

Analisis documental: Se analizé la informacion de la empresa Denim Art.
S.A. que fue revisada y analizada por la investigadora.

Cuestionario: Estuvo compuesta por 10 preguntas estructuradas para cada
variable; ademas de la utilizacion de la escala Likert.

Validez: En cuanto a la validez de la investigacion, se establecié por la
medicion de las variables frente a los expertos encargados de validar y medir
los instrumentos (Hernandez, et al., 2014, p. 200).

Con respecto a los especialistas que validaron el instrumento de entrevista
fueron; el Mg. Andrade Guimarey, Eduardo con una puntuacion de 47,
seguido de la Mg, Chamba Elera, Maria Araceli con una puntuacion de 44 y
por ultimo al Mg. Lopez Alverca, Maricielo con una puntuacion de 41. En
cuanto a la validacion del instrumento de encuesta los especialistas fueron;
el Mg. Andrade Guimarey, Eduardo con una puntuacion de 47, seguido de
la Mg, Chamba Elera, Maria Araceli con una puntuacion de 44 y por ultimo

al Mg. Lopez Alverca, Maricielo con una puntuacion de 41. (Anexo N°4)

Confiabilidad: En este caso se dio por la confiabilidad del instrumento que
permitio medir las variables, para asi analizar los resultados (Hernandez, et
al., 2014, p. 200).

Por consiguiente, la confiabilidad que se obtuvo en la variable 1 estrategias
de ventas fue de 0.839 y la confiabilidad de la variable de liquidez fue de
0.857. (Anexo N°5)

Procedimientos

Segun Sanchez, et al., (2018) menciond el procedimiento de la investigacion,
se describieron los métodos, técnicas que permitié el analisis de los procesos
utilizados por la investigacion (p.105).

Determiné el problema

Recoleccion de informacion

Identificar el tipo de investigacion

Analizar los resultados de las variables por medio de los instrumentos

Redaccion de las conclusiones y recomendaciones
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3.6.

3.7.

Método de analisis de datos

Para el desarrollo de la investigacion se utilizé el programa Microsoft Excel
para establecer las funciones en cuanto a los estados financieros en la
variable dependiente liquidez que emplearon las investigadoras para la
solucién de la problematica.

Aspectos éticos

Con respecto a los aspectos éticos en la investigacion de enfoque
cuantitativo se ha Merinoy Pintado, (2015), quienes mencionaron los
siguientes aspectos:

Beneficencia: Se refirid a la ayuda que la empresa brindd a las
investigadoras para el desarrollo de la investigacion y la recoleccion de
informacion sobre las variables.

Autonomia: Correspondio a la autorizacion y los derechos del autor, para el
desarrollo de la investigacion en la sociedad, ademas de la responsabilidad
y libertad del estudio.

Justicia: Se refirio al principio moral, que las investigadoras desarrollaron en
relacion con la investigacion y que permitio el analisis de la teoria y

resultados recolectados.

IV.RESULTADOS

4.1. Analisis descriptivo

Objetivo general; determinar la influencia de las estrategias de ventas en la

liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

El gerente respondié que la empresa no cuenta con herramientas
tecnoldgicas, las cuales les permita promocionar y establecer estrategias de
ventas en funcion a las rutas, destinos, proveedores y acreedores de los
productos, ademas de no tener un amplio stock de productos de ropa textil

por parte de la empresa, asimismo no tiene conocimiento sobre las ventas
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Tabla 1

al tipo de cambio de la moneda nacional en extranjera.

de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

la empresa Denim Art. S.A., la cual tiene 6 afios de experiencia.

[tem 1 sobre el indicador fidelizar al cliente

textiles que genera mayor demanda. En cuanto a la liquidez la empresa tiene
un alto endeudamiento empresarial esto debido a la situacién de COVID 19
gue el Peru viene atravesando y en los que le es dificil en la adquisicion de
materiales textiles y por la compra de maquinaria a un precio mayor debido

Obijetivo especifico 1. Conocer la influencia de la venta directa en la liquidez

La entrevista fue realizada a la gerente general Adriana Raquel Anccasi de

NO

Respuesta

ftem
¢, Como considera la
fidelizacidn del
cliente por la

empresa Denim Art.
S.A., con respecto a
los productos de
mayor demanda vy
cuales son?

Regular, porque existen en la competencia
otras marcas que también son de mucha
aceptacion y porque falta implementar politicas
0 estrategias de marketing que mejoren los
niveles de venta y por ende nuestros ingresos.

Comentario. Trato sobre la fidelizacion de los clientes por la empresa, opino
gue es regular, ya que no existe competencia de otras marcas, asimismo la
empresa no implementa politicas o estrategias que ayuden a incrementar las
ventas.

Fuente: Entrevista al gerente general

Tabla 2

item 2 sobre el indicador de la creacion de imagen

NO

item

Respuesta

¢.,Cree usted que la
creacion delaimagen
de la empresa
interviene en la toma
de decisiones por
parte de los clientes
para la eleccion de
estos, en que efecto?

Si, toda vez que la decision del cliente en
adquirir o no un determinado producto de la
empresa, se debe a la calidad del producto y a
una atencion de calidad.
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Comentario. Trato sobre la creacién de la imagen que presento, si hay una
toma de decision en funcion al cliente y a los productos a vender por esta,
ademas de brindar un adecuado servicio al cliente en la atencion.

Fuente: Entrevista al gerente general

Tabla 3

item 3 sobre el indicador de la promocion de nuevos productos

N° [tem

Respuesta

¢Cree usted que la
empresa Denim Art.
S.A. brinda
promocién de nuevos
3 productos en base a

los gustos,
preferencias y
demanda, que
productos?

Si, aunque falta ampliar nuestra gama de
productos hacia otro segmento de
consumidores, alternativas de prendas de
vestir ya sea para oficina y compromisos
especiales.

Comentario. Se establecio por la promocion de los nuevos productos, ya sea
por los gusto y preferencias de los clientes, opiné que si, pero a la vez presento
una falta de productos de gama y de diversidad de marca, asi como
diferencias en la segmentacion de los consumidores y alternativas por las

prendas de vestir.

Fuente: Entrevista al gerente general

Objetivo especifico 2. Analizar la influencia de la venta indirecta en la liquidez

de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

La entrevista fue realizada a la gerente general Adriana Raquel Ancassi de

la empresa Denim Art. S.A., la cual tiene 6 afios de experiencia.

Tabla 4

[tem 4 sobre el indicador elaborar lista de clientes

N° item

Respuesta

¢La empresa elabora
una lista de los
clientes potenciales y
futuros, con el fin de
gue la empresa tenga
informacién y de los
productos con mayor
demanda?

Si se tiene lista de clientes potenciales de los
actuales, pero no lista de clientes futuros,
porque tendriamos que hacer un estudio de
mercado o un trabajo de campo, para ampliar
nuestra carta de clientes.
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Comentario. Se considero la lista de los clientes potenciales y futuros en la
empresa, dando como respuesta que si existe una lista en funcion de los
clientes potenciales y futuros que permitieron analizar el mercado de trabajo

para la fabricacion de la ropa.

Fuente: Entrevista al gerente general

Tabla s

item 5 sobre el indicador de conocer requisitos y condiciones del cliente

N° item Respuesta
¢.Cree usted que el Si contamos con algunos requisitos, pero
conocimiento de los actualmente se esta desarrollando un proyecto
requisitos y para poder seleccionar a nuestros mejores
condiciones del clientes y poder calificarlos mantenimiento la
cliente son los fidelizacion y satisfaccion de los mismos.

5 adecuados a Ayuda porque la marca mantiene su estatus,
implementar en la asegura la cobranza y mejora los ingresos de

empresa Denim Art.
S.A, en que
magnitud perjudica o
ayuda a la venta
indirecta?

la empresa.

Comentario. se dio por el conocimiento de los requisitos y condiciones del
cliente frente a la empresa; dando como resultado que la empresa si cuenta
con dichos requisitos, el cual les permitio a las empresas seleccionar los
productos y los clientes como mayor fidelizacion y satisfaccion.

Fuente: Entrevista al gerente general

Tabla 6

item 6 sobre el indicador establecer territorios y rutas

N° item Respuesta
¢,Como considera el Los territorios estan claramente definidos, pero
establecimiento de tenemos que reconocer que, para poder
los territorios y rutas incrementar nuestro nivel de ventas, también
que la empresa es importante mejorar la produccién que nos

6 Denim Art. S.A. permita poder atender toda la demanda de
conforma con nuestros clientes y potenciales clientes.
respecto a Los mismos que estan definidos en: Territorio
incrementar las Norte, Territorio Sur y Territorio Oriente.

ventas y cuales son?

Comentario. se describi6 los diversos establecimientos territoriales y rutas de
la empresa que permitié incrementar las ventas, siendo una opcién para tener
conocimiento sobre los clientes potenciales que tiene la empresa y, por otro
lado, en cuanto a los territorios se dio el Territorio Norte, Territorio Sur y
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Territorio Oriente; los cuales son actividades para la comercializacion y venta
de la ropa.

Fuente: Entrevista al gerente general

Objetivo especifico 3. Conocer la influencia de la venta industrial en

liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

la

La entrevista fue realizada a la gerente general Adriana Raquel Ancassi de

la empresa Denim Art. S.A., la cual tiene 6 afios de experiencia.

Tabla 7
item 7 sobre el indicador visita de presentacion
N° Item Respuesta
¢Cree usted que los No, porque la empresa a la fecha no ha
vendedores de la establecido politicas de capacitacién con los
empresa Denim Art. vendedores que les permita mejorar su
S.A. establecen una destrezas y capacidades con nuestros
- adecuada visita de acreedores.

presentacion a los
acreedores con el fin

de incrementar las
ventas y cOmo podria
mejorar?

Comentario. Se establecieron las visitas de presentacion de los vendedores a

los
los

acreedores, donde el gerente respondioé que no realizan capacitaciones a
vendedores en beneficio de las visitas a los clientes.

Fuente: Entrevista al gerente general

Tabla 8
item 8 sobre el indicador visita generadora de confianza
N° item Respuesta
¢,Como considera el Considero que es regular actualmente, porque
nivel de visita del no se ha trabajado un plan de fortalecimiento
vendedor al cliente de capacidades y mejoramiento de destreza
g con el fin de generar de nuestros vendedores.

confianza entre los
productos textiles y
el crecimiento del
mercado potencial?

19



Comentario. Trato sobre el nivel de las visitas del vendedor al cliente para
ofrecer los productos textiles, opind que es regular, ya que la empresa no
utiliza ningdn plan de fortalecimiento de capacidades y destrezas a los
vendedores que le permite crecer a la empresa en el mercado.

Fuente: Entrevista al gerente general

Obijetivo especifico 4. Analizar la influencia de la venta electrénica en la

Tabla 9

[tem 9 sobre el indicador correo

liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.
La entrevista fue realizada a la gerente general Adriana Raquel Ancassi de
la empresa Denim Art. S.A., la cual tiene 6 afios de experiencia.

NO

[tem

Respuesta

¢Cree usted que la Considero obsoleto.

técnica de correo
electrébnico es la
adecuada para
brindar informacién
sobre los productos
nuevos y con mayor
demanda por los
clientes?

Comentario. Se establecié por la técnica del correo electronico para el
incremento de la demanda, opinando que no utilizan.

Fuente: Entrevista al gerente general

Tabla 10

[tem 10 sobre el indicador facebook

NO

item

Respuesta

10

¢,Cree usted que la Si, enun 50%

plataforma digital de
facebook ayuda a
incrementar las
ventas de los
productos textiles y
en qué magnitud?
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Comentario. La utilizacion de la plataforma digital de Facebook, opino que si

la utilizan en un 50%.

Fuente: Entrevista al gerente general

Tabla 11
item 11 sobre el indicador WhatsApp

N° [tem

Respuesta

¢Como considera la Bastante util la plataforma, pero la atencién no

plataforma
WhatsApp y existe
una adecuada

11 atencion del proceso
de ventas con
respecto al vendedor
y cliente de manera
virtual?

de siempre es inmediata.

Comentario. mencioné que la plataforma de WhatsApp es util, pero no siempre

es inmediata.

Fuente: Entrevista al gerente general

Asimismo, se describio el nivel de liquidez que presenta la empresa Denim Art. S.A.

Tabla 12

Liquidez de la empresa Denim Art S.A.

Cuentas

2020

Activo corriente
Activo no corriente

Pasivo corriente

S/. 137 506.78
S/. 309 712.81
S/. 309 683.35

Pasivo no corriente S/. 53 100.00
Patrimonio S/. 84 436.23
Fuente. Elaboracion propia
Capital de trabajo
Activo Pasivo
Comente Comients

21



=137 506.78 - 309 683.35
=-292176.57

Interpretacion. Se dio por la disminucién de los activos que cuenta la
empresa frente a la cuenta de caja y bancos para cubrir con sus deudas a
corto plazo de -292 176.57.

Razdn corriente:

BAotivo Comente

Pasivo Comiente
=137 506.78 / 309 683.35
= 0.4444

Interpretacion. Se dio como resultado que por cada ingresos o sol que
obtenga la empresa a través de la fabricacion de las prendas de ropa, de S/.
0.44 cubrio sus deudas a corto plazo.

Prueba acida

Acthng
Comiente - Inventarios
Fasivo Comiente

= 137 506.78 — 131 912.09 / 309 683.35

=0.018

Interpretacion. Se establecio por la disminucion de los inventarios que
considerd la empresa para la fabricacién de las prendas de ropa de 0.018

frente a las deudas a corto plazo.

Siguiendo con la explicacion de los resultados a través del instrumento de

cuestionario, el cual fue realizado al personal de la empresa Denimt Art.

Tabla 13

Agrupacioén de la variable estrategias de ventas
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Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e valido acumulado
Re?“'a 13 92.9 92.9 92.9
Valid
0 Bueno 1 7,1 7,1 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Reporte SPSS

Figura 1

Agrupacion de la variable estrategias de ventas

PROMESTRATEGIASDEVENTAS (Agrupada)

Porcentaje

Regular Eueno

PROMESTRATEGIASDEVENTAS (Agrupada)

Fuente: Reporte SPSS

Interpretacion. Con respecto a los resultados que se obtuvo en la variable
estrategias de ventas, los colaboradores opinaron que la empresa no realiza una
adecuada implementacion de las estrategias de venta en el nivel regular de 92.86%,

mientras que en el nivel bueno 7.14%.

Tabla 14

Distribuciéon de la dimension venta directa

Frecuenci  Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
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Malo 6 42,9 42,9 42,9

Regula
Valid ; 7 50,0 50,0 92,9
0 Bueno 1 7.1 7.1 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Reporte SPSS

Figura 2
Distribucién de la dimensién venta directa

PROMVENTADIRECTA (Agrupada)

Porcentaje

Malo Regqular Bueno

PROMVENTADIRECTA (Agrupada)

Fuente: Reporte SPSS

Interpretacion. En cuanto a los resultados que se obtuvieron en la dimension de
venta directa los colaboradores opinaron que la empresa no tiene un control de la

venta directa de 50% regular, 42.86% malo, 7.14% bueno.

Tabla 15

Distribucion de la dimensidn venta indirecta

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Malo 4 28,6 28,6 28,6
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Regula

9 64,3 64,3 92,9
Valid
0 Bueno 1 7,1 7,1 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Reporte SPSS

Figura 3

Distribucién de la dimensién venta indirecta

PROMVENTAINDIRECTA (Agrupada)

Porcentaje

Malo Reqular Bueno

PROMVENTAINDIRECTA (Agrupada)

Fuente: Reporte SPSS

Interpretacion. Asimismo, los colaboradores opinaron que la empresa no
implementa una venta indirecta de 64.29% en el nivel regular, 28.57% en el nivel

malo y 7.14% en el nivel bueno.

Tabla 16

Distribuciéon de la dimension venta industrial

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje

a e valido acumulado
Valid Malo 4 28,6 28,6 28,6
o  Regula 7 50,0 50,0 78,6
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Bueno 3

Total 14

21,4
100,0

21,4
100,0

100,0

Fuente: Reporte SPSS

Figura 4

Distribucién de la dimensiéon venta industrial

PROMVENTAINDUSTRIAL (Agrupada)

Porcentaje

Malo

Regular

Bueno

PROMVENTAINDUSTRIAL (Agrupada)

Fuente: Reporte SPSS

Interpretacion. Por consiguiente, los resultados que se obtuvieron en la dimension

industrial fueron de 50% en el nivel regular, 28.57% en el nivel malo, 21.43% en el

nivel bueno.

Tabla 17

Distribucion de la dimension venta electronica

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
valid Malo 1 7,1 7,1 7,1
0
Regula 13 92,9 92,9 100,0
r
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Reporte SPSS
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Figura 5

Distribucién de la dimensidn venta electrénica

PROMVENTAELECTRONICA (Agrupada)

Porcentaje

Malo Regular
PROMVENTAELECTRONICA (Agrupada)

Fuente: Reporte SPSS
Interpretacion. Siguiendo con la dimensidn de venta electronica los resultados
arrojaron que la empresa no emplea la venta electronica de 92.86% en el nivel

regular, 7.14% en el nivel malo.

Tabla 18

Agrupacion de la variable liquidez

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Re?“'a 13 92,9 92,9 92,9
V?)"d Bueno 1 7,1 7,1 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Reporte SPSS
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Figura 6

Agrupacion de la variable liquidez

PROMLIQUIDEZ (Agrupada)

Porcentaje

Regular Bueno

PROMLIQUIDEZ (Agrupada)

Fuente: Reporte SPSS

Interpretacion. En cuanto a los resultados de la variable liquidez fueron de 92.86%

en el nivel regular y 7.14% en el nivel bueno.

Tabla 19

Distribucién de la dimension liquidez empresarial

Frecuenci Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Malo 4 28,6 28,6 28,6
Regula
Valid r ° 64,3 64,3 92,9
0 Bueno 1 7.1 7.1 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Reporte SPSS
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Figura 7

Distribucion de la dimensién liquidez empresarial

PROMLIQUIDEZEMPRESARIAL (Agrupada)

Porcentaje

Malo Regular Bueno

PROMLIQUIDEZEMPRESARIAL (Agrupada)

Fuente: Reporte SPSS

Interpretacion. Asimismo, los resultados que se obtuvieron en la dimension liquidez

empresarial fueron de 64.29% en el nivel regular, 28.57% en el nivel regulary 7.14%

en el nivel bueno.

Tabla 20

Distribuciéon de la dimension ratios financieros

Frecuenci  Porcentaj Porcentaje Porcentaje
a e valido acumulado
Regula 13 92,9 92,9 92,9
valid
o Bueno 1 7,1 7,1 100,0
Total 14 100,0 100,0

Fuente: Reporte SPSS

29



Figura 8

Distribucién de la dimensioén ratios financieros

PROMRATIOSFINANCIEROS (Agrupada)

Porcentaje

7.14%
Regular Bueno

PROMRATIOSFINANCIEROS (Agrupada)

Fuente: Reporte SPSS

Interpretacion. De igual forma los resultados que se obtuvieron en la dimension

ratios financieros fue de 92.86% en el nivel regular y 7.14% en el nivel bueno.

4.2. Andlisis inferencial

Tabla 21

Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Variable estrategias de 297 14 000
ventas
Variable liquidez ,428 14 ,000

Fuente: Reporte SPSS
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En cuanto a la prueba de normalidad de las variables de estrategias de ventas y
liquidez, se utilizo la prueba de Shapiro wilk, asimismo se utiliz6 el método no
parameétrico y una significancia de 0.000, por lo que se acepta la H1.

Hipotesis general

(Ho): No existe relacion significativa entre las estrategias de ventas y la liquidez de
la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

(H1): Si existe relacion significativa entre las estrategias de ventas y la liquidez de
la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Regla de decision
Si p=0.05 se rechaza Ho
Si p==0.05 se acepta H1

Tabla 22

Correlacion entre las variables estrategias de ventas y liquidez

Variable

. Variable
estrategias L
liquidez
de ventas
] Coeficiente de o
Varlabl'e correlacion 1,000 ,679
eoralegias  sig. (bilateral) . 008
Rho de N 14 14
Spearma Coeficiente de
n . < ,679™ 1,000
Variable correlacion
liquidez Sig. (bilateral) ,008 .
N 14 14

Fuente: Reporte SPSS

La correlacién entre las variables fue de 0.679, una significancia 0.000; por lo que
se acepta la H1 que si existe relacion significativa entre las estrategias de ventas y

la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Hipotesis especifica 1
(Ho): No existe relacion significativa entre la venta directa y la liquidez de la empresa
Denim Art. S.A. Lima 2020.
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(H1): Si existe relacion significativa entre la venta directa y la liquidez de la empresa
Denim Art. S.A. Lima 2020.

Regla de decision
51 p=0.05 se rechaza Ho
Si p==0.05 se acepta H1

Tabla 23

Correlacion entre la dimension venta directa y la variable liquidez

Dimension .
ota - farae
directa

| _ Coeficient_e' de 1,000 703"
Dimensién correlacion
venta directa Sig. (bilateral) : ,005
Rho de N 14 14
Spearman Coeficient.e; de 203" 1.000
Variable correlacion ’ :
liquidez Sig. (bilateral) ,005 )
N 14 14

Fuente: Reporte SPSS

La correlacion entre la dimension 1 y la variable 2 fue de 0.703, una significancia
de 0.000; por lo que se acepta la H1 que si existe relacion significativa entre la venta

directa y la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Hipotesis especifica 2

(Ho): No existe relacion significativa entre la venta indirecta y la liquidez de la
empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

(Hy): Si existe relacion significativa entre la venta indirecta y la liquidez de la

empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Regla de decision
Si p=0.05 se rechaza Ho
Si p==0.05 se acepta H1
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Tabla 24

Correlacion entre la dimension venta indirecta y la variable liquidez

Dimension

venta Variable

indirecta liquidez

Rho de Dimension Coeficiente de 1,000 ,629"
Spearma  venta correlacion

n indirecta Sig. (bilateral) : ,016

N 14 14

Variable Coeficiente de ,629° 1,000
liquidez correlacién

Sig. (bilateral) ,016 .

N 14 14

Fuente: Reporte SPSS

La correlacion entre la dimension 2 y la variable 2 fue de 0.629, significancia 0.016,

por lo que se acepta la H1 que Si existe relacion significativa entre la venta indirecta

y la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Hipotesis especifica 3

(Ho): No existe relacion significativa entre la venta industrial y la liquidez de la

empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

(Hy): Si existe relacion significativa entre la venta industrial y la liquidez de la

empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Regla de decision
Si p=0.05 se rechaza Ho
Si p==0.05 se acepta H1

Tabla 25
Correlacion entre la dimensién venta industrial y la variable liquidez
leenS| Variable
onventa . jidez
industrial 9
_ ., Coeficiente de *
SRho de Dm_er:jsmp_v;anta correlacion 1,000 D77
pearman industria Sig. (bilateral) 031
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N

Coeficiente de
correlaciéon

Sig. (bilateral)
N

Variable liquidez

14 14

577" 1,000
,031 .
14 14

Fuente: Reporte SPSS

La correlacion entre la dimensién 3 y la variable 2 fue de 0.577, significancia de

0.031, por lo que se acepta la H1 que si existe relacion significativa entre la venta

industrial y la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Hipo6tesis especifica 4

(Ho): No existe relacion significativa entre la venta electronica y la liquidez de la

empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

(Hy): Si existe relacion significativa entre la venta electronica y la liquidez de la

empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Regla de decision
Si p=0.05 se rechaza Ho
Si p==0.05 se acepta H1

Tabla 26
Correlacion entre la dimensidn venta electronica y la variable liquidez
Dimensi
onventa Variable
electroni  liquidez
ca
| 5 Coef|C|entle, de 1,000 679"
Dimensién venta correlacion
electrénica Sig. (bilateral) . ,008
Rho de N 14 14
Spearman Coeflc:lentle, de 679" 1,000
) o correlacion
Variable liquidez  gjg (pjjateral) 008 .
N 14 14

Fuente: Reporte SPSS
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La correlacion entre la dimension 4 y la variable 2 fue de 0.679, una significancia
de 0.008, por lo que se acepta la H1 que si existe relacidn significativa entre la venta
electronica y la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.
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V. DISCUSION
Objetivo general. Determinar la influencia de las estrategias de ventas en la
liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.
Se obtuvo que la empresa no utiliza las plataformas digitales a fin de implementar
como estrategias de ventas, asimismo que la liquidez de la empresa es menor
debido al endeudamiento de la empresa por la compra de maquinaria a la
empresa a utilizar para la fabricacion de la ropa textil a distribuir. Ademas de los
resultados de 92.86% en el nivel regular, mientras que en el nivel bueno 7.14%,
seguido de los resultados de la variable 2 de 92.86% en el nivel regulary 7.14%
en el nivel bueno. Asimismo, se utilizé el método no paramétrico y una
significancia de 0.000, por lo que se acepta la H1; la correlacién entre las
variables fue de 0.679, una significancia 0.000.
Siguiendo con el antecedente de Letizia y Pourakbar (2017), quienes
mencionaron que el uso de los sitios web como estrategia de ventas para la
captacion de los clientes potenciales y la utilizacion de la ventaja competitiva en
las empresas manufactureras. Por consiguiente, el antecedente de Kothariy
Shah (2018), describe la relacidon de la liquidez y la rentabilidad en el sector textil
en la India, ademas de emplear la misma metodologia, y de buscar incrementar
la liquidez de las empresas a través de nuevas actividades empresariales.
Es por ello que la teoria, de la variable de ventas son las técnicas o0 métodos que
las empresas realizan un intercambio entre un bien o servicio por medio de un
precio, de igual forma involucro las técnicas de comunicacion y el desarrollo que
las organizaciones implement6 para el incremento de las ventas, con el fin de
satisfacer las necesidades de los clientes (Acosta, et al., 2018, p. 11).
Y por ultimo en la variable de liquidez, es la agilidad o solvencia de la situacion
financiera, es decir proporciona la efectividad de las empresas a generar mayor

destreza en el efectivo (Herrera, et al., 2016, p. 155).

Objetivo especifico 1. Conocer la influencia de la venta directa en la liquidez de
la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Se identificé a los items 1, 2, 3 que el gerente general opino que la empresa no
emplea un control de fidelizacion de los clientes, ya que no existen marcas

alternas, asimismo el personal coordina para la adaptacion de la imagen de la
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empresa y ropa a comercializar, y por ultimo la empresa fabrica la ropa en base
a las necesidades, gustos y preferencias de los clientes. Los resultados que se
obtuvieron fueron de 50% regular, 42.86% malo, 7.14% bueno. La correlacion
entre la dimension 1y la variable 2 fue de 0.703, una significancia de 0.000; por
lo que se acepta la H1.

En cuanto a los antecedentes de Tapia y Lépez (2018), implementaron
estrategias en funcion de la comercializacion y el incremento de las ventas para
lograr un mayor aumento de los ingresos empresariales en el sector textil,
ademas de presentar la misma metodologia y técnica. Por otro lado, Gamez, et
al. (2018), establecié la misma metodologia e instrumento para explicar la
liquidez que presentaron las pequefias y medianas empresas en Bogot4,
asimismo implemento los indicadores de liquidez para mejorar la rentabilidad de
las empresas.

Y en cuanto a las bases teoricas, de la variable de ventas son las técnicas o
meétodos que las empresas realizan un intercambio entre un bien o servicio por
medio de un precio, de igual forma involucro las técnicas de comunicacion y el
desarrollo que las organizaciones implemento para el incremento de las ventas,
con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes (Acosta, et al., 2018, p.
11). Mientras que, en la liquidez, es la agilidad o solvencia de la situacion
financiera, es decir proporciona la efectividad de las empresas a generar mayor

destreza en el efectivo (Herrera, et al., 2016, p. 155).

Objetivo especifico 2. Analizar la influencia de la venta indirecta en la liquidez de
la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Por otro lado, con respecto a los items 4, 5, 6 el gerente general opino que la
empresa tiene un listado de los clientes potenciales y futuros esto se dio al
analisis del mercado y segmentacion, asimismo la empresa empled requisitos y
condiciones de los productos a vender a los clientes, y por ultimo la empresa si
establece un control de las rutas y territorios para la promocion vy
comercializacion de los productos textiles, tanto en el territorio norte, territorio sur
y oriente. Asimismo, los resultados fueron de 64.29% en el nivel regular, 28.57%
en el nivel malo y 7.14% en el nivel bueno. La correlacion entre la dimension 2 y

la variable 2 fue de 0.629, significancia 0.016, por lo que se acepta la H1.
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De igual forma se considero el antecedente de Letizia y Pourakbar (2017), en
donde las empresas dedicadas a la fabricacion y produccion de prendas de ropa
establecen diversos puntos de ventas con el fin de captar mayores clientes. Por
consiguiente, el antecedente de Kothariy Shah (2018), describe la relacién de la
liquidez y la rentabilidad en el sector textil en la India, ademas de emplear la
misma metodologia, y de buscar incrementar la liquidez de las empresas a traves
de nuevas actividades empresariales.

Y en cuanto a la base tedrica a Acosta, et al. (2018) que las ventas, son las
técnicas o0 métodos que las empresas realizan un intercambio entre un bien o
servicio por medio de un precio, de igual forma involucro las técnicas de
comunicacion y el desarrollo que las organizaciones implementan para el
incremento de las ventas, con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes
(p. 11). Siguiendo con Herrera, et al. (2016), menciond que la liquidez, es la
agilidad o solvencia de la situacion financiera, es decir proporciona la efectividad
de las empresas a generar mayor destreza en el efectivo (p. 155).

Objetivo especifico 3. Conocer la influencia de la venta industrial en la liquidez
de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Presento los siguientes resultados en funcion a los items 7, 8 donde la empresa
no brinda capacitacion al personal comercial por la falta de ingresos, asimismo
el nivel de las visitas del vendedor al cliente es regular, ya que el personal no
esta capacitado para brindar esas opciones o atencion al cliente en las diversas
ciudades del Peru. Asimismo, la liquidez que la empresa Denim presenté es baja,
ya que no hay un control en la cuenta de activos, los resultados fueron de 50%
en el nivel regular, 28.57% en el nivel malo, 21.43% en el nivel bueno. La
correlaciéon entre la dimensiéon 3 y la variable 2 fue de 0.577, significancia de
0.031, por lo que se acepta la H1.

Se describio el antecedente de Sanchez y Tello (2021), quienes mencionaron
gue el proceso de venta va de la mano con la satisfaccion de los clientes, es
decir permite conocer las expectativas y necesidades de los clientes a través de
un analisis de mercado. Por otro lado, el antecedente de Rivera (2021), quien

propone la relacion del financiamiento y la liquidez, a fin de establecer medidas
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de control y estrategias que permitan conocer el grado de liquidez de las
empresas textiles y el grado de inversion de estas.

En cuanto a las bases tedricas de la variable ventas son las técnicas o métodos
gue las empresas realizan un intercambio entre un bien o servicio por medio de
un precio, de igual forma involucro la las técnicas de comunicacién y el desarrollo
gue las organizaciones implementan para el incremento de las ventas, con el fin
de satisfacer las necesidades de los clientes (Acosta, et al., 2018, p. 11). Y por
ultimo de la variable de la liquidez, es la agilidad o solvencia de la situacion
financiera, es decir proporciona la efectividad de las empresas a generar mayor
destreza en el efectivo (Herrera, et al., 2016, p. 155).

Objetivo especifico 4. Analizar la influencia de la venta electronica en la liquidez
de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Por ultimo, en los items 9, 10, 11 se establecid que la empresa no empled
ninguna clase de plataformas digitales, ya sea correo electronico, Facebook y
whatsapp. En cuanto a los resultados de la dimension fueron de 92.86% en el
nivel regular, 7.14% en el nivel malo. La correlacion entre la dimension 4 y la
variable 2 fue de 0.679, una significancia de 0.008, por lo que se acepta la H1.
Es por ello que se menciona el antecedente de Letizia y Pourakbar (2017),
guienes proponen la implementacién de los sitios web como estrategia de ventas
para la captacion de los clientes potenciales y la utilizacion de la ventaja
competitiva en las empresas manufactureras. De igual forma en el antecedente
de Carrasco (2017), menciona que el financiamiento y la liquidez se relacionan
para sobrellevar la rentabilidad de la empresa, ademas que permite tener
mayores ingresos en la venta de ropa textil al por mayor y menor.

Y en cuanto a las bases tedricas a Acosta, et al. (2018) describe que las ventas
son las técnicas 0 métodos que las empresas realizan un intercambio entre un
bien o servicio por medio de un precio, de igual forma involucro las técnicas de
comunicacion y el desarrollo que las organizaciones implement6 para el
incremento de las ventas, con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes
(p. 11). Seqguido de la variable de liquidez, es la agilidad o solvencia de la
situacion financiera, es decir proporciona la efectividad de las empresas a

generar mayor destreza en el efectivo (Herrera, et al., 2016, p. 155).
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VI.

CONCLUSIONES

Primera. Se concluy6 que el objetivo general fue determinar la influencia de las
estrategias de ventas en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020,
gue existe una correlacion de 0.679, lo que esta indicando que la relacion de las
variables es fuerte, es decir que, si la variable independiente se afecta, la otra
variable dependiente también sentira los efectos. En este caso las estrategias de
ventas no estan bien orientadas y son deficientes, lo cual afecta directamente a
la liquidez de la empresa. Ademas, la significancia 0.000, por ende, se acepta la
Hipotesis alterna o hipétesis positiva.

Segunda. Se concluyé en el objetivo especifico fue conocer la influencia de la
venta directa en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, que la
correlacion fue de 0.703, es decir si la dimension venta directa es afectada, lo
mismo pasara con la variable dependiente liquidez, lo cual demuestra su
correlacion es fuerte. La venta directa a pesar de los esfuerzos del personal de
ventas, no cuenta con los recursos por lo tanto no pueden alcanzar los objetivos

trazados.

Tercera. Se concluyo en el objetivo especifico fue analizar la influencia de la
venta indirecta en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, que
existe una correlacion fue de 0.629, lo que quiere decir es que la dimension venta
indirecta no es manejada de la mejor manera, la variable dependiente liquidez
sentira sus efectos, ambas estan relacionadas. La venta indirecta no cuenta con
el personal ideal que realice la gestion, ademas de los insuficientes recursos

asignados lo que ocasiona no poder cubrir a potenciales clientes.

Cuarta. Se concluyo en el objetivo especifico fue conocer la influencia de la venta
industrial en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, que existe una
correlacién fue de 0.577, lo que indica que las causas provocadas en la
dimension ventas industrial, tendré efectos directos o contundentes en la variable
dependiente liquidez. En cuanto a la venta industrial la falta de capacidad en
gerencia la cual adolece la empresa, muestra deficiencias en la gestion para

poder generar convenios con otras empresas para beneficiarse.
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Quinta. Se concluyd en el objetivo especifico fue analizar la influencia de la venta
electronica en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, que existe
una correlacion fue de 0.679, se puede decir que la dimensidn venta electrénica
al utilizar todo su potencial, tendria efectos positivos en la variable dependiente
liquidez. La venta electrénica dentro de la empresa, no es vista como un punto
clave para aumentar las ventas, esta manifiesta una falta de vision por parte de

la gerencia, la cual prefiere seguir con estrategias tradicionales.
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VIII.RECOMENDACIONES

Primera. Se recomienda al gerente utilizar las herramientas de tecnologia en
beneficio de la empresa, para acrecentar la rentabilidad y por consiguiente la
liquidez de la empresa, asi mismo reducir el endeudamiento y hacer frente con
diversas estrategias de ventas como, promocion, publicidad de las prendas
textiles por medio de las redes sociales.

Segunda. Se recomienda al gerente general que implemente la venta directa a
fin de captar clientes, y de establecer estrategias en funcién a las ventas e
incremento de la rentabilidad empresarial, que ayuden a identificar las

expectativas de los clientes.

Tercera. Se recomienda al gerente general, implementar la venta indirecta a fin
de conocer los diversos puntos de ventas en los conos de lima (Norte y Sur),
ademas, debe establecer un control y seguimiento de las rutas de ventas a
considerar en su sector, con el fin de incrementar la liqguidez empresarial,
asimismo incentivar a los vendedores que brinda el servicio de atencion al cliente

por medio de las motivaciones salariales segun metas de ventas.

Cuarta. Se recomienda al gerente general que empleé técnicas y talleres en
beneficio al personal a contratar o capacitar en funcion a la atencion al cliente,
asimismo establezca estrategias y seleccion de personal, proveedores a nivel

nacional e internacional.

Quinta. Se recomienda al gerente general implementar las redes sociales a la
empresa, ya que debido a la covid 19 que el Perl viene atravesando es una
herramienta digital que le permite a la empresa textil tener contacto con el cliente,
de igual forma con los proveedores y vendedores a nivel nacional, ademas de

promocionar la ropa textil.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de Operacionalizacion

Variables de estudio

Definiciéon conceptual

Definicién operacional Dimension es

Indicadores

Escala de medicién

Variable independiente

Estrategias de ventas

Variable dependiente
Liquidez

Se refirié a las técnicas o
métodos que las empresas
realizan un intercambio entre
un bien o servicio por medio
de un precio, de igual forma
involucro las técnicas de
comunicacion y el desarrollo
que las organizaciones
implement6 para el
incremento de las ventas,
con el fin de satisfacer las
necesidades de los clientes
(Acosta, et al., 2018, p. 11).

La liguidez de una empresa
representa la agilidad que
tiene para cumplir con sus
obligaciones de corto plazo
a medida que estas
alcancen su

vencimiento;

es decir,

representa la agilidad que
tiene una empresa para
solventar sus

obligaciones en un periodo
menor a un afio (Herrera,
Betancourt, Herrera,y Vega,
2016, p. 155)

Fidelizar al cliente
Creacion de imagen

Venta directa Promocion de nuevos Ordinal
productos
Elaborar lista de clientes
Se estableci6 por medio de Venta indirecta Conocer requisitos y ordinal
las Dimension e indicadores condiciones del cliente
para medir la variable de Establecer territorios y rutas
ventas. Visita de presentacion
Venta industrial Visita generadora de Ordinal
confianza
Correo
Venta electrénica Facebook Ordinal
WhatsApp
Liquidez empresarial Capital Neto de Trabajo Ordinal
Correspondi6 a la liquidez
gue la empresa presenté
con respecto a los ratios
financieros para medir la
estabilidad de los activos,
pasivos y capital.
indice de Solvencia
Corriente
Ratios financieros indice de Solvencia Ordinal

Inmediata o Prueba Acida
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Anexo 2: Matriz de consistencia

Titulo: Estrategias de ventas para mejorar la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Formulacion del problema Objetivos Hipotesis Tecnicae
Instrumentos
Problema general: Objetivo general: Hipotesis general:
¢ Como influyen las estrategias de ventas en la | Determinar la influencia de las estrategias de | Hi: Las estrategias de ventas influyen en la liquidez de la Técnica
liguidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima | ventas en la liquidez de la empresa Denim Art. | empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.
20207 S.A. Lima 2020. ] o
Hip6tesis especificas: Entrevista/analisis
Problemas especificos: Objetivos especificos Hil: La venta directa influye en la liquidez de la empresa | documental/encue
¢ Como influye la venta directa en la liquidez de | Conocer la influencia de la venta directa en la | Denim Art. S.A. Lima 2020. sta
la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020? liguidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima | Hi2: La ventaindirectainfluye en laliquidez de la empresa
¢ Como influye la venta indirecta en la liquidez | 2020. Denim Art. S.A. Lima 2020.
de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020? Analizar la influencia de la venta indirecta en la | Hi3: La venta industrial influye en la liquidez de la | INnstrumentos
¢ Como influye la venta industrial en la liquidez | liqguidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima | empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.
de la empresa Denim Art. S.A. Lima 20207 2020. Hl4: La venta electronica influye en la liquidez de la Guia de
¢Cémo influye la venta electronica en la | Conocer la influencia de la venta industrial en la | empresa Denim Art. S.A. Lima 2020 .
liguidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima | liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima entrevista/
20207 2020. estados
Analizar la influencia de la venta electronicaen la financieros/cuesti
liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima onario
2020.
Disefio de investigacién Poblacién y muestra Variables y Dimension es
Disefio no experimental Poblacién: La poblacién estuvo conformada por
Nivel correlacional 14 colaboradores de la empresa Denim Art. S.A. Venta directa
Lima 2020. Estrategias de | Venta indirecta
O1 Donde: ventas Venta industrial
l M= Muestra de estudio rues”a3t . . J | . Venta electronica
— ; a muestra estuvo conformada por el gerente P— -
M r \(/)elmas Estrategias  de general de la empresa Denim Art. S.A. Lima Liquidez I;gz:)iefzinzngggzi”al
. 2020.
T R = Relacion
02 O,- Liquidez




Anexo 3: Instrumentos

GUIA DE ENTREVISTA APLICADO AL GERENTE DE LA EMPRESA DENIM

ART SA - LIMA 2020

Objetivo. Realizar un diagnéstico a través de un analisis interno y externo de la
empresa DENIM ART SA- LIMA 2020

Nombre del | Adriana Raquel Ancassi J.
Entrevistado

Cargo del | Gerente general
Entrevistado

Puesto del | Gerente general de la empresa Denim Art. S.A.
Entrevistado

Afos de | 6 Aios

experiencia en el

puesto

Fecha y Hora de

la entrevista.

[tems
1.

¢, Coémo considera la fidelizacidon del cliente por la empresa Denim Art.
S.A., con respecto a los productos de mayor demanda y cuales son?
¢,Cree usted que la creacion de la imagen de la empresa interviene en
la toma de decisiones por parte de los clientes para la eleccion de
estos, en qué efecto?

¢,Cree usted que la empresa Denim Art. S.A. brinda promocion de
nuevos productos en base a los gustos, preferencias y demanda, que
productos?

¢cLaempresaelaboraunalistade los clientes potenciales y futuros, con
el fin de que la empresa tenga informacion y de los productos con
mayor demanda?

¢,Cree usted que el conocimiento de los requisitos y condiciones del
cliente son los adecuados aimplementar en laempresa Denim Art. S.A.,
en que magnitud perjudica o ayuda a la venta indirecta?

¢,Coémo considera el establecimiento de los territorios y rutas que la
empresa Denim Art. S.A. conforma con respecto a incrementar las

ventas y cuales son?
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7. ¢Cree usted que los vendedores de la empresa Denim Art. S.A.
establece una adecuada visita de presentacion a los acreedores con el
fin de incrementar las ventas y cOmo podria mejorar?

8. ¢Como considera el nivel de visita del vendedor al cliente con el fin de
generar confianza entre los productos textiles y el crecimiento del
mercado potencial?

9. ¢Cree usted que la técnica de correo electrénico es la adecuada para
brindar informacién sobre los productos nuevos y con mayor demanda
por los clientes?

10.¢Cree usted que la plataforma digital de facebook ayuda a incrementar
las ventas de los productos textiles y en qué magnitud?

11..,Como considera la plataforma de WhatsApp y existe una adecuada
atencion del proceso de ventas con respecto al vendedor y cliente de

manera virtual?
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Estados financieros de la empresa Denim Art. S.A.

ACTITD

ICTITD CORRIENTE

tajay BEancor [oFeckivn) 113, 21T 85
QCOF 12,000,010
fugnkar por Cobrar aVinculadar (DEEE SUR) ek
zirken<iar MERCADERIA 2T, ET75.00
TOTAL ACTITD CORRIEHTE 17,506 .T%
ICTITD HD CDORRIEHTE
‘uenkarpor Cobraralarqo Flaza (TID ALEJANDRO) 4o, a0, T2
amuebler, Maquinariay Equipo (neto de dopreciacidn acumulada] CARFROE Y MARUINA 1ET, #0000
tkror Aztivar [kela e inrumaor] 1z1.0iz.049
TOTAL ACTITD HD CORRIEHTE Tea T1Z.31
TOTAL ACTITD 447 21959
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FASITD T FATRIMHOHID

FASITD CORRIEHTE

TOTAL FASITD T FATRIHOHID HETO

Sobreqirar y Fagqarbr Eancarior 172 .070.45
Cuentar por Fagar allckrar] 5z £dd.0d
Qkrar Cucnkar por Fagar (Tallerer] ad BRE 5T
TOTAL FASITD CORRIENTE Iee 63 3%
FASITD HO CORRIENTE
Cugnkar por Fagar aVinzuladar(MACUINAS I TIO JAVIER 20, 4, 0
ImpucrtoalaRenkay Farkizipazioner Diferidar Farivo 7 000,00
LIGUD&ACGIOHES ALFEROSHAL 5, 70000
TOTAL FASIYD HOD CORRIEHTE 53 10d_ bk
FEZE TEI 3%
FATRIHOHID HETD
Capital
TOTAL PATRIHOHIO HETO #3235
ddT 219 5%
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CUESTIONARIO QUE MIDE LA VARIABLE ESTRATEGIAS DE VENTAS

Estimado(a) colaborador de la empresa Denim Art. S.A. - Lima, la presente
encuesta constituye parte de una investigacién de titulo: Estrategias de ventas para
mejorar la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.”, el cual tiene fines
Unicamente académicos manteniendo completa absoluta discrecion.

Agradecemos su colaboracién por las respuestas brindadas de la siguiente

encuesta:

Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con

seriedad, marcando con un aspa en la alternativa correspondiente.
Variable 1: Estrategias de ventas

Escala autovalorativa

Siempre (S) =5

Casi siempre (CS) =4
A veces (AV)=3

Casi nunca (CN) = 2

Nunca (N) =1
ITEMS O PREGUNTAS 1 2 3 |4 5
V1. Estrategias de ventas N CN |AV|CS |S

DIMENSION 1: Venta directa

1) ¢Con qué frecuencia la empresa Denim Art
realiza un control de la fidelizacion al cliente?

2) ¢Con qué frecuencia la empresa crea una
imagen del producto?

3) ¢Con qué frecuencia la empresa realiza una
adecuada promocién de los nuevos
productos?

DIMENSION 2: Venta indirecta

4) ¢Con qué frecuencia la empresa elabora una
lista de clientes en el area comercial?

5) ¢Existe un adecuado conocimiento de los
requisitos y condiciones del cliente por parte
del personal?

6) ¢Con qué frecuencia la empresa establece un
control de los territorios y rutas en el area
comercial?

DIMENSION 3: Venta industrial
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7) ¢Con qué frecuencia el personal realiza visitas
de presentacién a los clientes?

8) ¢Con qué frecuencia la empresa realiza una
visita generadora de confianza a los clientes
para brindar sus productos?

DIMENSION 4: Venta electrénica

9) ¢Con qué frecuencia la empresa emplea el
correo electrénico para promocionar sus
productos?

10) ¢Con qué frecuencia la empresa emplea el
Facebook para promocionar sus productos?

11) ¢Con qué frecuencia la empresa emplea el
WhatsApp para promocionar sus productos?
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CUESTIONARIO QUE MIDE LA VARIABLE LIQUIDEZ

Estimado(a) colaborador de la empresa Denim Art. S.A. - Lima, la presente
encuesta constituye parte de una investigacién de titulo: Estrategias de ventas para
mejorar la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.”, el cual tiene fines
Unicamente académicos manteniendo completa absoluta discrecion.

Agradecemos su colaboracién por las respuestas brindadas de la siguiente

encuesta:

Instrucciones: Lea detenidamente las preguntas formuladas y responda con

seriedad, marcando con un aspa en la alternativa correspondiente.
Variable 2: Liquidez
Escala autovalorativa

Siempre (S) =5

Casi siempre (CS) =4
A veces (AV)=3

Casi nunca (CN) = 2

Nunca (N) =1
ITEMS O PREGUNTAS 1 2 3 |4 5
V2. Liquidez N CN |AV|CS |S

DIMENSION 1: Liquidez empresarial
1) ¢Con qué frecuencia la empresa realiza un
control de la liquidez empresarial?
2) ¢Usted tiene conocimiento sobre la liquidez
empresarial de la empresa?
3) ¢Con qué frecuencia la empresa realiza un
registro del capital neto de trabajo?
4) ¢Tiene conocimiento sobre el capital neto de
trabajo que tiene la empresa?
DIMENSION 2: Ratios financieros
5) ¢La empresa tiene un registro y control del
indice de solvencia corriente?
6) ¢Existe un control del indice de solvencia
corriente por parte del personal?
7) ¢Tiene conocimiento sobre el indice de
solvencia corriente?
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8) ¢El personal tiene conocimiento sobre el
indice de solvencia inmediata o prueba
acida?

9) ¢Con qué frecuencia la empresa realiza un
control del indice de solvencia inmediata o
prueba acida en los estados financieros?

10) ¢ Existe un control de los ratios financieros
por parte de la empresa?
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Anexo 4: Validacién de instrumento

ﬁ UNIVERSIDAD Césan ValLuem

INFORME DE OPINION SOERE INSTRUMENTC DE INVE STIGACION CIENTIFICA
L DATOS GEMERALES

Apalides y nombres del axperio
Instibuckin dande labora:

Especialidad:

Instrumenta de svalsaciin

Aarar (5) del instramarts (s):

ks, ANDRADE GUIMAREY EDLUARDD

ZUNSHYMNE EXPRESE ZH EXPRESS ELLR.L.

MAESTRO EM TRIBUTACION ¥ GESTIOMN FISCAL
Entrenista

Ghepese Romero MNoemi; Castilo Olivera Flor i,

1. ASPECTOE DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1)

DEFICIENTE [2) ACEPTAELE (3] BUEMA (4] EXCELENTE [5)

CRITERIO S

INDICADDRES

CLARIDAD

Loz ems estdn redactades con lenguaje apropiada y fbre da
Aambighedades acorde con ks sujetos muestrales

COBJETIVIDWD

L= instruccianes vy kes items del instrumento pemiten receger la
informacitn ohjetiva sobre & vadable: Principio del dehido proceso y
Procesa sdmmnisirativo; en todas =us dmensiones en indcadones
concaptusles v operacionakes.

ACTUALIDAD

El instrumenta demuestra vigencia scarde con el conocimiento cientifica,
tecrakigion, innovacidn v legal inberente & la vadable: Principio del
debido process y Proceso sdminisirativo

ORGAMIZACIGN

Lo iterns del instrumenio reflejan onganicdad kgica entre 3 definicion
aparacicnal y conceptual respecto 3 la varishke, de maners que permilen
Facer inferencias en funcian a kas hipdtesis, problema v objelivos de la
irvestigacian.

SUFICIENCLA

Lo iterns del instrumems san suficientes en cantidad v calidad aconde

oan la varishle dimensiones & indicadares

INTEMCIOMNALIDAD

Lo fems del instrumento son coherentes con @l lipo de imestigacion y
responden 3 los objetives, hipoless ¢ vanable de estudia.

COMSISTEMCIA

La imformacidn que se recojfa @ iavés de los bems del instromento,
permitkd  aralizar, desoibir y oexplicar [a realidad, motvo de la
irmeestigacian.

COHEREMCIA

Lo (b dal irstrumanks axpresan mlacicdn can ks ndcadores de cads
dimension de la vadable Princpio del debido proceso v Proceso
adrministratiea.

METODOLOGIA

La refacidn entre ks Secnica v el nstrumento praopuestas respandsn al
prapasito de b investigacidn, desarmll beenokgico & innovacicn.

PERTINEMCIA

La redaccion de los (berms conceenda oon la escals wvalorativa del
nsinumenis

PUNTAJE TOTAL

47

(Meta: Temer o coenta que o instrumento @5 valide cusnda se tiens un punbaje minmo de 41 "Excelante”; sin ambango, un

puntaje menar al anteror e considera al nstrumento no valido ni aplicable)
. OPINKIN DE APLICABILIDAD

EL INSTRUMENTO CUMPLE CON LO S PARAMETRO % ESTAELECIDO %

PROMEDIO DE VALORACIOHN:
15 de octubre de 3021

MG, ANDRADE GUIMAREY EDUARDD
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ﬁi TLELE L AYE DL M a R TR I T ]

INFOAME DE OPINION EDERE IMETRUMENTD DE INVEETIGACION CIENTIFICA
. DATDE GEMERALEA

Apd idos ¥ nombres del expae o kY3, ANDRADE GUMAREY EDUARDO
Instiuckin donde labona ZUMEHYNE EXFREES IH EXFRESEE.IRL
Espedaidat WEESTRO EN TRIEUTACCOM ¥ GEETHIN FIECAL
Instrumranio S valussitn: Enoucsia

Auior s del nsfrumaenia (5T Cheserrn Romeno Noemi; Castllo Overa Flor Wara
I. ABPECTOE DE VALIDACIGON

BUY DEFICIENTE (11 DEFICIENTE (2] ACEPTAELE (T BUENA (4] EXCELENTE (&)
CRITERIDE IHOCATORES 1

=

Los Hems osian redaciades con kenguale aprooada v [bre do

ELARDAD ambgledades acorde oon ot SEks muacsTaies

Las Instnscckomes ¢ ks s del insirusmenlo permnibien oo i
Irdormncion obielhia sobme G vaiabe: Principio dol debidc
procesn ¥ Proceso adminsiaien oniodes sus dmensions en
Ired Candinnes COnon rusES v opiEraaonl s

CEETIVIDAL

El insinamania demuesing vpenca aoonds com ol oono menis W
ACTLALIOAD cheniifion, iecnaiigion, nnovacdn v lenal Inherende & la wariabbe:
Frincigia del debsda process v Proceso adminksimaiba

Los Nesve del insirumento refojan eganicddad Bgica enine & L]
diefindoidin operacional ¢ oonoeplual respecio o la varabie, de
mane quie pemiben haosr Imerencas en funckn a las
hipdies s, probiama v chjcthns de k inestigeciin

CRGEAMTACION

Log Nere del insiumenio son sufidenes en cardad v calkdad W

SFICENCIA @rorde oon |a warable, dmensones ¢ ndicadonss

Los Eems del nsrovanio son Ccohemnies con @ fipo de ]
HTEHCIOHALIDAD | Invesigackdn y responden o oo ohistivos, hindess v voriabie de
esiudn

La Imorraciin que S i@ o ks de os fews ddd o
CONSIETENCIA Insirumiendo, permtnd analzar, desorbic ¢ oeploar ko reafkded,
Tz s e | | 'l e i

Los Hems od [nslroments expresan relacitn con e indicadores W
COHERENCLA die cada dimere idn die |3 varahbke Frincioo del debida prooeso §
Froogsn adminisinalin

La sl enine b dbonbca v oo Indnoments  propodsios i
METODHOLIDGE L rmponden @ propdsio de B ImeesBgackda, desamolo
Dok oo @ Imndvaid dn

La redancidn die koG Hemra concuanda con b escaks valoralha dal i

FERTIMEMCIA inst i

PUNTAIE TOTAL 47

(Mobar Tianer en cusnta que of nsramenia o6 el cuando se emne un poniake minima de 41 "Eeslenie™ sn
CmbE, U punkse manar o andion s& conadera al Insirumenio no wilda nl axfioabie)
Il SFBIOH DE APLICAELIDAD

EL INETRUMENTD CUBPLE CON LDE PARAMETRO E EETAELECIDO

E] 16 o colubne de 20E1

FROMEDID OE WALORACION:

MG, BNDIRADE CUIMAREY EDUARDD
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m UNIVERSIDAD Cisan VaLLiso

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

l. DATOE GEMERALES

Apellidos y nombres del experto:

Institucion donde lakbora:

Especialidzd:

Instruments de evaluacidn:

MG, MARLS ARACELI CHAMBA ELERA
GEREMCIA SUB REGIONAL DE JAEN
MAESTRO EN GESTION PUELICA

Entrevista

Autor () delinstrumento (=): Sheyere Romero Moemi; Castilla Olivera Flor Klaria
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1)

DEFICIENTE (2] ACEPTAELE (3] BUEMNA (4) EXCELENTE |5)

CRITERID S INDICADORES 1] 2 3
Los items estan redactsdos con lenguaje apropizdo y libre de
CLARIDAD ambiguedades acords con los sujstos muestrales.
Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
OBJETIVIDAD informacicn cnl.:njgﬁl.ra.sebre la wariable: F'rir.ncipi-:l _-:Iel dehida. pr.ncEE{- ¥
Proceso administrative; en todas =us dimensionss en indicadores
conceptuales y operacionales.
El instrumenty demuestra vigencia acorde con el conocimiento cientifico, X
ACTUALIDAD tecnoldgice, innowacidn y legal inherente a la vanable: Principio del
debido proceso y Proceso administrativa.
Loz ftems del instrumento reflejan organicidad lagica entre |a definicion ®
. operacianal y concepiual respecto a |3 vansble, de maners gque permiten
OR IZACION hacer inferencias en funcign a lss hipdtesis, problemia y objetivos de |3
investigacidn.
SUFICIENCIA Los |bem5. del |n§trum|a:ntn son EI.!ﬁl:IEI'HEE en cantidad y calidad acorde
con |3 wariable, dimensiones e indicadares.
INTENCIONALIDAD Loz items d=l |r15tr|.Jn'Eent|:u sam u:x:-!'uerente_ﬁ con el tipo ::lE investigacion y
responden a los objetives, hipatesis y wanable de estudia.
Lz informacion que =2 recoja 3 través de los items del instruments,
COMEISTENCIA permitira analizar, describir vy explicar la realidad. motive de la
investigacidn.
Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de cada X
COHEREMNCIA dimsnsion de la wariable Principio del debido proceso y Proceso
sdministrativo.
METODOLOGIA La re'la_n:u:-n ent_re ] _te::r!l::a y el |n51rumen1n:|l p:rn:-pue_sdn:ls re_slp:lnl:len al
proposito de la investigacion. desarrolle tecnologico e innovacion.
SERTINENCLA !_a redaccion de los ftems concuerda con la escala valorativa del i
instrumenta.
PUNTAJE TOTAL 44

{Mota: Tener en cusnta que el instruments es valido cuando se tisne un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embarga. un

puntaje menor al anterior == considera al instrumento no vabdo ni aplicable)
lll. OFINION DE APLICABILIDAD

EL INSTRUMENTO CUMPLE CON LOS PARAMETRO S ESTABLECIDO S

PROMEDIO DE VALORACION:

, 15 de octubre d= 2021
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ﬁ. Wil Lid® Oduwan Wanuees

INFORME DE OPINION BPOERE IN ETRUMENTD DE INVE ETIGACION CIENTIFICA
L DATDE GENERSLES

Apdd idos v nombres del expaenio: KI5, AR ARAGCEL CHARMER ELERS
Insfiiockdn dorde: labora GERENCIA SUE REGOMAL DE JAEN
Espocia kst WEESTRO EM GESTION PUBLICA

| e e i et it Enousssis

Ao (5] e insrumanio (5T Chaverns Roma ne Mool Castlio Olivera Flor Baria
I & BFECTZ3 DE WALIDACION
B DEFICIENTE (1]  IDEFICIENTE (2] SCEPTAELE (31 BUENA |8 EXCELEMTE |G}

CRITERID E IHDICGADDRES 1] = | T | 4] &
CLAR DD Los Bems e=sidn rederiadeos con enguale apropedo y [bae de W
ambipledades aoonds onn 1S S eios miscsiaics

Las Inslnscckomes w ks ers Dl Instrammenio permniben recoge fa b |
Indormraecidn otjolva sobre @A varabie: Prinopo del debido
prosoesn y Procesa adminstraieo on iodas sus dimresnsioness o
| redliandiones Coeno prickabeS v OEra ol el i

CEE T DAL

El insrurmamio demossing witmoa aoonde oom o o0 ke |
A TG | AT chniifoo, cnodgoo, nnosacdn v legal innoeroenie o la varah b
Frincipio ol debddo proodsa  Prooeso ad minksinal b

Los fesrs del inslromenio mfejan opanicidad  Bgica enine il
defindoitn aporacional v oonosplua’ respects o la wariabie, de
maneE gue peambsn haco iderencas en funckdn a las
hipdes s, probbea v ohjetivns de kb rseshigaasitn

ORI EOMITLCHOMN

Lo Memre de insirumento son sulfdemes on canldad v cal ke b |
ELFICENCLA ot oo |a wa rabd e, ol e onins o ndcadonss
Lios Bems del nsrumaenio son cohemenies oon oo Hoo de |
HTERHCHONA&L DG | invesbigackin ¢ respondon a los cbjstiaos, hpdiess v varabbes: doe
esiudia
La imformacion gue S rmooda o faeds de los Bors oo b |

COMSIETENCLA Insinsmenio, pemedind analzar, desoribie ¢ oesploar o oseatkodod,
il o Ch: b | el s W

Lios Homs oo insinemenio exdpresan redachon con os ndicadoress b |
COHERERNCIS, dir cada dimersian de la varabbe Princioio del debida proceso §
Frooosn admind draliso

La mbaidn enine b ddonkca vy oo indnemenmo  propossios W
FMETOOHDL OGS L, ressporedan ol propdsio de B Ineesigackin,  desamolio
Beoroddgioo @ innovac in

Lo redaocdn de oo leirs concuenda oon b esoaks valoraliva ool L

FERTIMEMCIA it rilc

FUNTAJE TOTAL 44

Okbobar Tonaer on Cueni quee o insirumraenio o waldo cuando s e un ponia e minkma de d1 "Espekenbe in
MBS, U puonbads mander ol armerior Se onnsdera al |nsinemenio no wilido nl anioabie]
. DFEION DE &PLICAELIDAD

EL IH ETRUMENTO CAMFLE COH LD 8 FARAMETROE EETAELECEDD E

E] 15 de ootubne de 2021

FPROMEDID OE WaLOSaCiin:

G MARA ARACEL CHANEA ELERA
Maesin &n (GeslSn PO oo
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ﬁ UNIVERSIDAD Cédzan Vaiugso

INFORME DE OPIMION SOERE INSTRUMENTD DE INVE STIGACION CIENTIFICA

I DATOE GEMERALE S

Apalices y nombres del sspero
Instibucin dande kabora:

Esperialidad:

Irstrumenta de evalussian

MG, MARICIELD LOPEZ ALVERCA
CONTADOR
MAESTRO EM GESTION PUBLICA

Entrewista

Ausar (s) ded instrumiemas (5] Gl Romerna Moemi; Castilla Olivera Flor Maria
1. ASPECTO S DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE |2 ACEPTAEBLE (3] BUEMA |4) EXCELENTE [5)
CRITERIO 2 INDICADDORE & 1] 2 I |4]5
CLARIDAD Lu-:-. I‘.FI'IIE estdn redactadas con lenguaje  apropiada v Bobre  de =
ambighedades soarde con ks sujstos muestrales
La= insbrucciones y los ere del instrumenio pemiten recoger la =
, imormiacion objetiva sobre la varable: Principio del debido proceso y
OBJETVIDAD Process sdmmnistrative; e=n fodas sus dmensionses en indicsdonas
cancaphuales ¥ operaconales.
El instrumenta demuesira vigencia acande con el conocimiento cientifica, x
ACTUALIDAD tecraligion, innovacikan i legal nberente o la eanable: Principic del
debido proceso ¥ Proceso adminisirativa
Lo iterns del instruments reflejan arganicdad Kgica entre ks definicion =
ORGANIZACION aparacional ¥ I..'I.'l'l"_'EDILI.II rfspeclu -] !a.-.-maﬂle, e maners L permilen
hiscer inferencias en funcidn a las hipdlesis, problema ¥ objetives de la
ireasigaciin.
SUFICIENCLA L |I|:r||5. el |n?lr|.||ne.rr:n'_' -:-un su.ﬁcu:nh:*; wn cantidad y calidad acorde =
can la variashle, dimansiones & indicadares
INTENCIOMALIDAD Lo Mems el |n5|runr_ﬂn||.'- slur! coherentes con el tipo de imaestigacicn y =
responden a los objelivos, hipdlesis ¥ vafable de estudia.
La imformacicn que se recojs o través de los items del nstruomento, x
CONSISTEMNCIA permitid  analizar, desoibic o oexplicar [a realidad, motivo de la
ireastinackin.
Lo ibmire dal irsfrumants axpresan ralacitn can los nodcadores da cay x
COHEREMCIA dimension de la varable Prindpio del debido proceso vy Proceso
administratia.
METODOLOGIA La nfi:.T'_'lun Enl.n.* lis .‘.EI:I'IF:.I y @l nslrunu:nll.'-. prapuestas re.sp-unden al x
propdsito de b ireestigacian, desarmall tecnokdgicg & innovacion.
PERTIMEMCIA La redscoidn de (og tere concwerds ocon la escals valkerativa dal =
insinms s
PUNTAJE TOTAL 40

(Mot Temer on coanta que o instrumento es walide cuanda se iens un puntaje minmo de 41 "Excelante”; sin ambargo, un

purlaje mienar al antanor s2 considera & nstrumento no valido i aplicable)
. DPIMION DE APLICABILIDGD

PROMEDIO DE WALOR&CION:

CP.C. Marigieto Lipez Alverca

AT Ad . 150

. 16 de oclubre del 2021
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‘I' Umisimgiban Covan Valinis

INFORME DE OPINIGH EDERE INETRUMENTO DE INVEETIGACION CIENTIFICA
LDATOE GEMERALESR

Apel bdars v nambines del expeio;
s iuc o dance labaora:

Especiaidad:

Instrumenio de ayabkiaciin:

ME. MARICIELD LOPEZ ALVERCGE
CONTADDR

MAESTRO EN GEETION PUBLICA
Enoucsia

Anar (5] de! Instrumaenio (51 Chvweme Romeno Boems Castile Ohvera Flor Kara
B 4 EPECTIDE DE VALIDACION

&Y DEFICIENTE (1)

DEFICIENMTE |2 ACEPTAELE (2] EUEMA |4)

EXCELENTE 51

CRITERICA

INWCADOREE

1] 2| = |4|&

CLARIDAD

Lios Mems esbin redaciadss con lenousie apropkds v ibne de
ambigledades aporde con Ios sujetos muesiraes

OBJETIIOAD

L Insfrucciones v los Bems o Instrumenic permben rmeooger b
Informaciin chjeibva sobre & warable: Princpio del debido
proocsn ¥ Proceso admintsinaiyo; en iodes sus dmons ooes &n
Indicadorns concepluakes v operacknaes

ACTUALIDAL

El insirumenio demuesin vigenda acordes con o conoodmbenin
chentifion, tacnoldgico, innovadin y legal inherende a la varable:
Frincipi diel debkda process y Process administmalive

ORGAMIZACHIN

Los fiems ool meinarenio refiean orgencdsd bgka enine la
definicitn operacional ¥ conoediual respecio @ la warable, de
manem que permien haoer nferencas en funckin @ s
hiptiesks, probiema v obleivos o & Imestigac tn

SUFICIENCIA

Lis Hems del nsinemenio son suflcenies en canikdad y caldad
wconde con la varatie, dmensiones @ indcadones

HTENCOIMALIDAL

Los Mems G nsumenio som Coherenles oon ¢l (oo O
inwestigacion y responden a los atjefivas, hiptlesis y vanable de
[ 1]

CONEIETERCLA

La indomackn gue =& recoja @ iravds oo o lems dil
Instrumenic., permiis enalzar, desorior v explear la readidad,
micdivg di e Inwes gacion

COHERENC A,

Lices e o Insinamends expresan refackn oon s ndoodones
de cada dimensin de la wiabie Principle oo debdo procasa ¥
Frooeso adminisinadva

RETODOLOGLA

La rekeckdn enire la igonca v & Insrumenio propoesios
responden  al  propdsiin de @ inwestigackn,  desamolo
BC Ao i bnin O K

PERTIHEMCLA

Lia redacddn de os (lems condserda con la escala vaoratva del
Instrumanic

PUNTAJE TOTAL

41

(Mt Tener en cusnia que el nsinmanio €6 wlde cuando s ene un puniaie nenime de 41 "Exneknie”; sn

embargo, un puniaje menor @ anterior se considera al Instumaento no wildo ni aplicabie)

lll. DFIMION DE AFLICASILIDAD

FROMEDID DE WALORATIDH:

LN

P | 2

[ KL E ]

{ ﬂl_.lj.l:‘-l--].lnll_q'f

u:c.' ........... S N
AT A

BE de oolubing il 3031
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Anexo 5: Confiabilidad de instrumento

Estrategias de ventas

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,839 11

Estadisticas de total de elemento

Media de Varianza de Correlaciéon Alfa de :
s . Cronbach si
escala si el escala si el total de

el elemento
elemento se elemento se elementos se ha
ha suprimido  ha suprimido corregida _—

suprimido

ITEM1 15,14 19,055 , 787 ,805
ITEM2 15,21 17,720 778 , 799
ITEM3 14 57 15,341 , 742 ,807
ITEM4 15,21 22,027 ,355 ,837
ITEM5 14,86 19,978 ,606 ,819
ITEM6 15,00 19,231 , 728 ,809
ITEM7 14,93 18,841 ,670 811
ITEMS 14,64 19,632 ,636 ,816
ITEM9 14,93 26,995 -,647 ,889
ITEOMl 15,43 23,648 ,034 ,849
ITEM1 15,07 17,456 , 791 797
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Liquidez

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,857 10

Estadisticas de total de elemento

Media de Varianza de Correlacion Alfa de
escala si el escala si el total de Cronbach si el

elemento se ha elemento se ha elementos elemento se ha

suprimido suprimido corregida suprimido
ITEM1 13,93 19,456 , 753 ,830
ITEM2 14,00 17,846 794 ,822
ITEM3 13,36 15,478 , 751 ,831
ITEM4 14,00 22,308 347 ,859
ITEMS 13,64 20,247 ,600 ,842
ITEM6 13,71 17,297 ,853 ,815
ITEM7 13,71 19,143 ,658 ,836
ITEM8 13,43 19,956 ,620 ,840
ITEM9 13,71 26,989 -,997 ,907

ITEM10 14,07 19,302 ,871 ,824




JENIM ART S.A

CONSTANCLA

“ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA®

La empresa que suscribe DENIM ART SA., con RUC No 20549357653 domiciliado en BL.
BLOCK T1 MZA. 5 DPTO. 920 CND. SANTA ROSA LIMA - LIMA - SAN JUAN DE
LURIGANCHO.

HACE CONSTAR:

Que la srta. CHEVERRE ROMERO NOEMI, identificada con DNI N® 42099918 y la Sra.
CASTILLO OLIVERA FLOR MARIA, identificada con DNI N°® 40209785, realizaran su Proyecto
de Investigacion, el cual tiene como titulo “Estrategias de Ventas para Mejorar la Liquidez de la
Empresa Denim Art S.A. Lima 2020".

Se expide el presente documento a solicitud del interesado para los fines que este estime
conveniente.

Lima, 03 de noviembre del 2021.
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