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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 basica, 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. opind que la fidelizacion 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 altimo, la empresa Denim Art. S.A. no empled 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 correlacién entre las variables de 0.679, una
significancia de 0.000, por ende, se acepta la hipétesis de la investigacion.

Palabras claves: Activos. Estrategias de ventas. Liquidez. Productos. Rentabilidad.
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 quantitative 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, the research hypothesis is
accepted.

Keywords: Assets. Sales strategies. Liquidity. Products. Profitability.
RESUMO

O objetivo desta pesquisa foi determinar a influéncia das estratégias de vendas na liquidez da empresa Denim Art. S.A.
Lima 2020. Da mesma forma, a metodologia foi de tipo basico, com desenho ndo experimental - descritivo transversal e
com abordagem quantitativa; portanto, a populacdo foi composta por 14 colaboradores; portanto, a amostra foi
composta pelo gerente geral da empresa Denim Art. S.A.; enquanto a técnica utilizada foi a entrevista por meio do
instrumento roteiro de entrevista. Por outro lado, nos resultados obteve-se que o gerente geral da empresa Denim Art.
S.A. acredita que a fidelizacdo de clientes é regular devido a falta de marcas, da mesma forma o staff ndo realiza
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formacdo focada em vendas ou captagdo de clientes e por Gltimo, a empresa Denim Art. S.A. ndo utilizaram plataformas
digitais devido a auséncia ou atraso nos programas virtuais. Em termos de liquidez, a empresa ndo apresenta um alto
desempenho na conta do ativo devido a auséncia de materiais e estoque de produtos. Concluiu-se que existe uma
correlacdo entre as variaveis de 0,679, significancia de 0,000, portanto, aceita-se a hip6tese de pesquisa.

Palavras-chave: Bens. Estratégias de vendas. Liquidez. Produtos. Custo-beneficio.

1. INTRODUCCION

Internacionalmente la pandemia de COVID 19 ha perjudicado al mercado de industrias
textiles, provocando cierre de las tiendas comerciales y fabricas de ropa, asimismo la disminucion
de las exportaciones a las ferias internacionales o desfiles de moda. Sangurima (2021), expuso que
existen problemas en el mercado de ropa deportiva en Ecuador, debido a que las PYMES no
realizaron un estudio adecuado y por falta de clientes se vio perjudicada la rentabilidad y liquidez
de las pequefias empresas. Gomez (2019), mencioné que en Colombia las ventas de ropa de
segunda mano, report6 problemas por falta de tendencias nuevas y la modernizacion, ademas de la
falta de tecnologia para la promocion de las tiendas de ropa, en las plataformas digitales de boom.
Aguirre (2017), encontré problemas en la disminucion de las ventas de ropa para mujer en
Colombia, ya que se les dificultaba satisfacer las necesidades de los clientes en cuanto a las
preferencias.

En el entorno nacional, el problema recayd en la disminucion de produccion textil, lo que
ocasion0 que los precios se eleven y las ventas disminuyan. Gutiérrez (2019), considerd que el
problema de la venta de ropa comercial se da por la falta de productos, ademas de altos costos de las
mercaderias. La venta de ropa ha sufrido muchos cambios con respecto a la competencia, y
disminucion de ingresos, esto conlleva a la falta de liquidez y riesgo de las empresas.

En cuanto al entorno local de 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 Olivos, la cual se
especializd en fabricacion y comercializacion de ropa de dama o mujer de la edad de 18 afios a mas.
Los problemas se derivaron por la ausencia de ventas, la deficiencia de productos a demandar por
los clientes, ademas de no cumplir con las preferencias y expectativas de estos en cuanto a
preferencias, lo que hace que los costos de produccién aumenten debido a que el stock de
mercaderia se vende en tienda a por menor, perjudicando la liquidez de la empresa por la obtencion
de los ingresos de los productos a vender a largo plazo. Asimismo, se encontrd 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 produccién y
muestra de los productos por medio de catalogos antes de su fabricacion.

Por ello se plante6 como problema general ;Como influye las estrategias de ventas en la
liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020?, ademas de los problemas especificos, ¢ Como
influye la venta directa en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 20207?, ;Coémo influye la
venta indirecta en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020?, ;Como influye la venta
industrial en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020?, ;Como influye la venta
electronica en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020?

Entonces se tuvo como objetivo general determinar la influencia de las estrategias de ventas
en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, y como objetivos especificos; conocer la
influencia de la venta directa en la liquidez de la empresa. Analizar la influencia de la venta
indirecta en la liquidez de la empresa. Conocer la influencia de la venta industrial en la liquidez de
la empresa y, por ultimo, analizar la influencia de la venta electronica en la liquidez de la empresa
ya mencionada.

La justificacion de la investigacion permitié conocer la estabilidad de la empresa, asimismo
brindar informacion a los futuros investigadores en el &mbito metodoldgico, es directamente para
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evaluar los compromisos que tienen los clientes con las empresas que le otorgan crédito. Ademas,
determinar la relacion de los compromisos de los clientes con la liquidez. Segun Ariza, (2017);
justificacion tedrica, se establecio por las politicas que la empresa empleo. Justificacion practica, es
la 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
Ilegb a utilizar herramientas proporcionadas por el centro de estudios, para evidenciar tenemos la
validez y la confiabilidad del proyecto de investigacion.

Para lo que se planted hipotesis general, las estrategias de ventas influyen en la liquidez de
la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020, e hipdtesis especificas, la venta directa influyen 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 electrdnica influye en la liquidez de la empresa Denim Art. S.A.
Lima 2020.

2 FUNDAMENTO TEORICO
2.1 Trabajos previos

A nivel internacional tenemos a Orellana, et al. (2020). “Measurement of liquidity,
insolvency and market risk levels in the textile sector of Ecuador”, investigacion que concluye que
el riesgo financiero y la liquidez de la empresa permitié conocer como funciona la toma de
decisiones en funcién de los objetivos empresariales. Gamez, et al. (2018). “Efectos de la liquidez
en las finanzas de las pequefias y medianas empresas del sector textil colombiano para el periodo
2008-2016”. La investigacion concluyd que la empresa textil de Colombia implemento indicadores
que permitid6 medir el nivel de la liquidez, rentabilidad, endeudamiento y rentabilidad. Tapia y
Lopez (2018). “Las estrategias comerciales y su incidencia en las ventas de la empresa textil
“Creaciones Amiguitos”. Investigacion que concluye que la empresa textil implemento estrategias
que permitié el crecimiento de las ventas en el mercado local. Kothariy Shah (2018). “A
comparative Study of Profitability and Liquidity of Selected Textile Companies of India”. Se
concluy6 que las empresas textiles en la India involucran la rentabilidad en el desempefio de las
actividades en la fabricacion de ropa, tefiido para asi obtener mayor liquidez en los activos y
pasivos corrientes.

A nivel nacional tenemos Sanchez y Tello (2021). “El proceso de ventas y la satisfaccion
del cliente de las microempresas, rubro tiendas de ropa de la ciudad de Celendin, 2020”.
Concluyen con una correlacién positiva de 0,528 que el proceso de ventas tiene vinculacién con la
satisfaccion del cliente. Rivera (2021). “El financiamiento y su influencia en la mejora de la
liquidez de las Mypes comercializadoras de la ciudad de Chiclayo”. Se concluye que la variable de
financiamiento y liquidez si existe relacién ya que el nivel de significancia fue de 0.000 y la
correlacion de 0. 484. Atoche (2019). “Gestion de calidad en la seleccion del personal en las micro
y pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de ropa para varones, centro comercial los
Ferroles, distrito Chimbote, 2016”. Se concluyé que los representantes de la tienda de ropa
considero la segmentacion de los clientes, en cuanto a género, edad, con el fin de incrementar las
ventas en la tienda. Carrasco (2017). “Financiamiento y liquidez en las MYPES textil Gamarra - La
Victoria 2016”. Se concluye que las variables de financiamiento y liquidez se relacionan, ademas de
nuevas inversiones, que ayudo al financiamiento.

2.2 Teorias relacionadas al tema

Estrategias de ventas, son las técnicas 0 métodos que las empresas utilizan para realizar un
intercambio entre un bien o servicio por un valor monetario, para ello se involucran las técnicas de
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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, et al., 2018, p. 11). Como
dimensiones tenemos: venta directa que es el canal de comercializacion que se da entre el vendedor
y la empresa, por trato directo (Sanchez, 2014, p. 54); las ventas directas tienen como indicadores
fidelizar al cliente esto se da cuando la empresa establece una conexion con los clientes haciendo
que estos regresen siempre a comprar; la creacion de imagen del producto es decir el vendedor tiene
un perfil muy amplio en venta ademas de la actitud y comportamiento fino para la venta directa;
promocion de productos que se refiere a las estrategias y nuevos productos para introducir al
mercado con el fin de generar mayor demanda de ellos (Moncada y Ordofiéz, 2018). Dimension de
venta indirecta, es la utilizacién 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 (Arenal, 2018, p. 9), se considerd los indicadores de elaborar 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, son las estrategias y métodos que
implementan las empresas con el fin de conocer sus clientes potenciales; y conocer requisitos y
condiciones del cliente que 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
considerd 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 considerd la venta entre las empresas con el fin Gnico de generar mayor liquidez y rentabilidad
empresarial, ademas de la elaboracion de los productos con disefios, el cual se ajusten a las
necesidades y expectativas de los clientes (Cordoba y Naranjo, 2017), se consideré los indicadores
de visita de presentacion que es el trato personal que se da entre el comprador y el vendedor con el
fin de establecer confianza en la adquisicion de los productos y servicios, ademas de componentes
como alianzas, acuerdos negociables (Barahona y Calderén, 2017), en el indicador de visita
generadora de confianza correspondi6 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). Dimension de
venta electronica, se considero al proceso informativo que se da entre las empresas vy el cliente, esta
también considerada como una tienda online que funciona por medio de los aplicativos y
tecnologias en general (Gutiérrez, 2020), se establecio los indicadores de correo, con respecto a la
plataforma de email que se da para ayudar a las empresas a estar en contacto con los clientes,
proveedores a distancia (Aillon, 2021), el Facebook, con respecto a esta plataforma las empresas
hacen promociones y publicitan los bienes o servicios que venden (Aillon, 2021), en cuanto a la
plataforma de WhatsApp, es una aplicacién en la cual permitio a las empresas realizar sus ventas de
online, es decir permitié a la productos o servicios a la experiencia de comprar de forma virtual
(Martos y Piccirilli, 2019).

Liquidez es 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).
El control interno, ademas, se ha mostrado como una variable explicativa de la gestion financiera, lo
que acaba afectando también los indicadores de liquidez y rentabilidad (Acosta Ruiz, et al., 2021).
Tambien se tiene el modelo de Braga, Nossa & Marques (2004) que propone una formula para
integrar las evaluaciones de la situacion financiera y la rentabilidad de los recursos propios en una
sola medida, denominada Indicador de Salud Econémica y Financiera de las Empresas (ISEF).
Tenemos como dimension a la liquidez empresarial que es la gestién en cuanto a las practicas,
sistemas y procedimientos a requerir por las autoridades con respecto a la toma de decisiones y
planteamiento de estrategias (Salgado, 2019), el indicador que se consider6 es el capital neto de
trabajo que es la cantidad de recursos que la organizacion propone para la realizacion de las
operaciones con funcién a los activos y pasivo (Salgado, 2019). Y por ultimo en la dimension de
ratios financieros, se refirio a la clasificacion de los ratios financieros, liquidez que permite medir la
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gestion empresarial de la organizacion (Herrera, et al., 2016, p. 158), se considero los indicadores
de indice de solvencia corriente que es medir la capacidad de la organizacion en base a las
obligaciones a corto plazo; Y el indice de solvencia inmediata o prueba acida, que es el nivel de la
razén répida que permite a la organizacién medir el nivel de la operacion (Herrera, et al., 2016, p.
158).

3 PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Investigacion de tipo béasica, con disefio no experimental transversal — descriptiva.
3.2 Poblacion y muestra

Poblacion: Se utilizo una poblacion de 14 colaboradores, los cuales estan distribuidos por 1
gerente, 1 contador, 1 departamento de finanzas, 7 en el departamento de produccién, 1 area de
desarrollo y 3 vendedores.

Muestra: Con respecto a la muestra se determiné a los 14 colaboradores que trabajan en la
empresa Denim Art. S.A. con el fin de brindar informacion sobre las variables de estrategias de
ventas y liquidez.

3.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Técnicas: Se utilizo la entrevista, el andlisis documental y la encuesta.
Instrumentos: Se utiliz6 la guia de entrevista, ficha de trabajo y el cuestionario de encuesta.

3.4 Procedimiento:

Se describid los métodos, técnicas que permitieron el andlisis de los procesos utilizados por
la investigacion.

v Determino el problema
v" Recoleccion de informacion

v" Identifico el tipo de investigacion

v Analizo los resultados de las variables por medio de los instrumentos
v Redaccion de las conclusiones y recomendaciones.

3.5 Método de andlisis 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 solucion de la problematica.

4. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Resultados descriptivos

Objetivo general; determinar la influencia de las estrategias de ventas en la liquidez de la
empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.
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El gerente respondio que la empresa no cuenta con herramientas tecnolégicas, 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 ellos productos de ropa textil
por parte de la empresa, asimismo no tiene conocimiento sobre las ventas textiles que genera mayor
demanda. En cuanto a la liquidez la empresa tiene un alto endeudamiento empresarial esto debido a
la situacion de COVID 19 que el Per( 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 al tipo de cambio de
la moneda nacional en extranjera.

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

Sobre la fidelizacion de los clientes por la empresa, opino que es regular, ya que no existe
competencia de otras marcas, asimismo la empresa no implementa politicas o estrategias que
ayuden a incrementar las ventas. Sobre la creacion de la imagen que presentd respondid que 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. También opino que si, pero a la vez presento una falta
de productos de gama y de diversidad de marca, asi como diferencias en la segmentacién de los
consumidores y alternativas por las prendas de vestir.

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

Comentd 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. Asimismo, mencioné que
la empresa si cuenta con dichos requisitos, el cual les permitié a las empresas seleccionar los
productos y los clientes como mayor fidelizacion y satisfaccion. De igual forma respondié que se
describio 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
Territorio Oriente; los cuales son actividades para la comercializacion y venta de la ropa.

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

A la pregunta sobre si se establecié las visitas de presentacion de los vendedores a los
acreedores, el gerente respondio que no realizan capacitaciones a los vendedores en beneficio de las
visitas a los clientes. Por consiguiente, 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 ningan plan de
fortalecimiento de capacidades y destrezas a los vendedores que le permite crecer a la empresa en el
mercado.

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

Respondio que se establecio por la técnica del correo electronico para el incremento de la
demanda, opinando que no utilizan. Asimismo, sobre la utilizacién de la plataforma digital de
Facebook, opino que si la utilizan en un 50%. Y por ultimo, menciond que la plataforma de
WhatsApp es Util, pero no siempre es inmediata.

4.2 Resultados inferenciales
Hipotesis general

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

Tabla 1. Correlacion entre las variables estrategias de ventas y liquidez Correlacion entre
las variables estrategias de ventas y liquidez

Variable

X Variable
estrategias de liqui
iquidez
ventas
. Coeficiente de o
Ver?tas Sig. (bilateral) . 008
Rho de N 14 14
Spearman Coeficiente de 679™ 1,000
Variable correlacién ' '
liquidez Sig. (bilateral) ,008 :
N 14 14

Fuente: Reporte SPSS

La correlacion entre las variables fue de 0.679, una significancia 0.000; por lo que se acepta
la H1 que si existe relacidn 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.

(H1): Si existe relacion significativa entre la venta directa 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 H;

Tabla 2 Correlacion entre la dimensién venta directa y la variable liquidez Correlacion
entre la dimension venta directa y la variable liquidez

Dimension Variable
venta directa liquidez
Coeflc:enyg de 1,000 703"
Dimension venta correfacion
directa Sig. (bilateral) . ,005
Spearman Coeﬁaen'_tg de 703" 1,000
_ o correlacion
Variable |IQU|deZ Slg (bilateral) ,005
N 14 14

Fuente: Reporte SPSS

Sapienza: International Journal of Interdisciplinary Studies | Vol. 3| n. 1| Jan-Mar | 2022 | e-ISSN: 2675-9780


https://doi.org/10.51798/sijis.v3i1.294

Recebido: 04/02/2021 -
Aceito: 15/02/2021 1en=Za (@) BY-NC-ND |
Disponivel: 15/02/2022 International Journal of Interdisciplinary Studies https://doi.org/10.51798/sijis.v3i1.294

ISSN: 2675-9780 1162

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 que si existe relacion significativa entre la venta directa y la
liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

Hipdtesis especifica 2

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

(H1): Si existe relacién 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 H;

Tabla 3. Correlacién entre la dimension venta indirecta y la variable liquidez Correlacién
entre la dimension venta indirecta y la variable liquidez

Dimension Variable
venta indirecta liquidez
Rho de Dimension Coeficiente de 1,000 629"
Spearman venta indirecta  correlacién
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.

(H1): 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 H:
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Tabla 4. Correlacion entre la dimension venta industrial y la variable liquidez Correlacion
entre la dimension venta industrial y la variable liquidez

Dimension Variable
venta liquidez
industrial g
. 3 Coeﬁc:en?e}: de 1,000 577"
Dimensioén venta correlacion
industrial Sig. (bilateral) . ,031
Rho de N 14 14
Spearman Coeﬁuen?g de 577 1,000
) o correlacion
Variable liquidez i, (pjjateral) 031 .
N 14 14

Fuente: Reporte SPSS

La correlacion entre la dimension 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.

Hipotesis especifica 4

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

(H1): 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 Hi

Tabla 5. Correlacion entre la dimension venta electronica y la variable liquidez
Correlacion entre la dimension venta electronica y la variable liquidez

Dimensié
n venta Variable
electronic liquidez
a
_ 3 Coefmen_tg de 1,000 679"
Dimensidén venta correlacion
electronica Sig. (bilateral) . ,008
Rho de N 14 14
Spearman Coeficiente de .
) o correlacion 679 1,000
Variable liquidez g5 pilateral) 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 relacion significativa entre la venta electrénica y la
liquidez de la empresa Denim Art. S.A. Lima 2020.

4.3 Discusion

Respecto al objetivo general 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 regular y 7.14% en el nivel bueno. Asimismo, se utilizd el método no paramétrico y una
significancia de 0.000, por lo que se acepta la H1; la correlacion entre las variables fue de 0.679,
una significancia 0.000. Concordando 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 relacién de la liquidez y la
rentabilidad en el sector textil en la India, ademéas de emplear la misma metodologia, y de buscar
incrementar la liquidez de las empresas a través de nuevas actividades empresariales.

Teniendo en cuenta el primer objetivo especifico se tuvo como respuesta del gerente general
que la empresa no emplea un control de fidelizacién de los clientes, ya que no existen marcas
alternas, asimismo el personal coordina para la adaptacion de la imagen de la 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 1 y la variable 2 fue de 0.703, una significancia de
0.000; por lo que se acepta la hipotesis alternativa.

En cuanto a los antecedentes de Tapia y Lopez (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), establecio la misma metodologia e instrumento para explicar la liquidez que
presentaron las pequefias y medianas empresas en Bogot4, asimismo implementd los indicadores de
liquidez para mejorar la rentabilidad de las empresas.

Por otro lado, para el segundo objetivo especifico el gerente general opind que la empresa
tiene un listado de los clientes potenciales y futuros esto se dio al andlisis del mercado y
segmentacion, asimismo la empresa emple6 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
y 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 hipdtesis alternativa.

De igual forma se consideré 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 relacion 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.

Para el tercer objetivo especifico se encontré que la empresa no brinda capacitacion al
personal comercial por la falta de ingresos, asimismo el nivel de las visitas del vendedor al cliente
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es regular, ya que el personal no esta capacitado para brindar esas opciones o atencion al cliente en
las diversas ciudades del Perd. Asimismo, la liquidez que la empresa Denim presentd 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 correlacion entre la dimension 3 y la
variable 2 fue de 0.577, significancia de 0.031, por lo que se acepta la hipotesis alternativa.

Se describi6 el antecedente de Sanchez y Tello (2021), quienes mencionaron que 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 anlisis de mercado. Por otro lado, el antecedente de
Rivera (2021), quien propone la relacion del financiamiento y la liquidez, a fin de establecer
medidas de control y estrategias que permitan conocer el grado de liquidez de las empresas textiles
y el grado de inversion de estas.

Por dltimo, con el cuarto objetivo especifico se establecio 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 hipdtesis alternativa.

Es por ello que se menciona el antecedente de Letizia y Pourakbar (2017), quienes 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.

5. CONCLUSION

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, que 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 sentird 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 concluy6 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 dimensidn 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 concluy6 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 dimensién 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 correlacion fue de 0.577, lo
que indica que las causas provocadas en la dimension ventas industrial, tendra 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 gestién para poder
generar convenios con otras empresas para beneficiarse.
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Quinta. Se concluy6é en el objetivo especifico fue analizar la influencia de la venta
electrdnica 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 dimension venta electronica 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.

Entre las principales limitaciones tedrico-metodoldgicas esta el alcance de la muestra, desde
que se trata de una investigacion de un caso unitario, es relativamente dificil generar conclusiones
generalizables. Ademas de eso, puede mencionarse como limitacion tedrica la falta de contraste con
investigaciones recientes a nivel latinoamericano, a pesar de poder existir diferencias estructurales
entre los objetos de estudio. Por ultimo, se recomienda que nuevas investigaciones puedan abordar
las estrategias de ventas como variables dependientes, es decir como y cudles factores afectan la
adopcion o implementacion de una estrategia de ventas en determinada empresa.
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