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Resumen: El propdsito de la investigacion consistio en analizar
la conexion existente entre el manejo financiero y la gestion de
ventas en las micro y pequeiias empresas (Mypes) de las provincias
de Barranca, Huaura y Huaral en Peru. Para ello, se reviso
bibliogrdfia sobre el manejo financiero y la gestion de ventas en las
Mpypes, y se llevo a cabo un estudio de campo utilizando una encuesta
a 425 propietarios de Mypes en las provincias mencionadas, que se
encuentran en actividad en el aiio 2022. Los resultados de la
investigacion indican una conexion relevante o importante entre el
manejo financiero y la gestion de ventas en las Mypes, los cuales se
encontraron en la prueba de regresion logistica ordinal el D de
sommers es igual a 0,26 ello indica que existe una conexion o vinculo
moderada positiva entre el manejo financiero y la gestion de ventas,
entonces las empresas tienen un buen manejo financiero y tienden a
tener una mejor gestion de ventas, y viceversa. Ademds, se encontro
que la mayoria de las Mypes encuestadas no tienen una buena
gestion financiera y esto se relaciona con problemas en la gestion de
ventas concluyendo segun lo sostienen [5][6][16], que las Mypes
deberian mejorar su manejo financiero y la gestion de ventas para
aumentar la rentabilidad y sostenibilidad de sus negocios. También
se sugiere que las autoridades locales proporcionen asistencia
técnica y financiera a las Mpypes para mejorar su gestion
empresarial.

Palabras clave: medios financieros, herramientas, plan de
ventas y estrategias

Abstract: The purpose of this research was to analyze the
connection between financial management and sales management
in micro and small enterprises (MSEs) in the provinces of Barranca,
Huaura and Huaral in Peru. For this purpose, literature on financial
management and sales management in MSEs was reviewed, and a
field study was conducted using a survey of 425 owners of MSEs in
the aforementioned provinces, which are in business in the year
2022. The results of the research indicate a relevant or important
connection between financial management and sales management
in the Mypes, which were found in the ordinal logistic regression test
the D of sommers is equal to 0.26 this indicates that there is a positive
moderate connection or link between financial management and

sales management, then the companies have a good financial
management and tend to have better sales management, and vice
versa. In addition, it was found that most of the surveyed MSMEs do
not have good financial management and this is related to problems
in sales management, concluding, according to [5][6][16], that
MSMESs should improve their financial management and sales
management to increase the profitability and sustainability of their
businesses. It is also suggested that local authorities provide
technical and financial assistance to MSEs to improve their business
management.
Key words: financial means, tools, sales plan and strategies.

|. INTRODUCCION

La gestién financiera y las ventas son fundamentales para
las empresas en una competencia creciente, mercado incierto y
avances tecnologicos, lo que exige una administraciéon éptima
para obtener buenos resultados [1]. Es por ello que, las
organizaciones deben asumir compromisos con responsabilidad
e informacidn contable para tomar decisiones financieras;
considerando que las personas tienen actitudes financieras, pero
esto no necesariamente influye en su comportamiento en cuanto
a la gestion financiera [2].

La gestion efectiva de los medios financieros es esencial
para el éxito de las PYMES, requiere la implementacion de
tacticas efectivas y la evaluacion de los recursos financieros
para tomar decisiones acertadas [8]. Algunos estados contables
como el balance general o estado de ganancias y pérdidas son
basicos por lo que se necesitan herramientas avanzadas para
adaptarse a la complejidad empresarial [9]. Asimismo, los
medios financieros son ampliamente utilizados para controlar
las finanzas personales y lograr objetivos, lo que requiere el uso
de nuevos y mejores recursos [10]; inclusive los conocimientos
financieros generando efectos favorables y de importancia en
gestion financiera [2].
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Las decisiones empresariales buscan mejorar y crecer
basandose en factores como ingresos, gastos, rendimiento y
eficiencia, y el analisis del rendimiento financiero evalta su
impacto [11]. Otro elemento es la educacién financiera que se
ve reflejado en el comportamiento de los inversores, desde la
planificacién hasta la decisién presupuestaria [4].

La educacion financiera fomenta la responsabilidad en el
uso y manejo del dinero, contribuyendo a la estabilidad
econdmica del pais [12]. Por ejemplo, las tarjetas de crédito se
consideran herramientas de alto interés e inaplazables, por lo
gue muchos estudiantes durante su etapa universitaria se
enfrentan a retos como mantener un buen control de sus gastos

[5].

Los indicadores financieros son considerados como
herramientas (tiles para la toma de decisiones empresariales
idéneas [13][14], puesto que [15] permitiran evaluar la
situacion economica que contribuyan a la generacion del valor
empresarial. Estos calculos de indicadores en una empresa se
encuentran en términos de solvencia, eficiencia, liquidez,
endeudamiento, rendimiento y rentabilidad [6]. En este sentido,
[16] en un estudio analizaron los efectos de los indicadores
financieros de las PYMES afirmando que para identificar los
mas significativos y su correlacion con la implementacion de
normas que identifica fortalezas, debilidades y tendencias en un
negocio; el efecto de llevar a cabo las pautas globales de
contabilidad  financiera  conocidas como  Normas
Internacionales de Informacién Financiera (NIIF) adaptadas
especificamente para las pequefias y medianas empresas
(PYMES) es un aporte importante a la discusion sobre
estandares internacionales de informacion financiera. Por lo
tanto, las empresas deben monitorear sus indicadores de
liquidez y establecer un sistema de gestién de riesgos para
afrontar situaciones de tension financiera y crisis de solvencia.
Esto les permitira estar preparadas para enfrentar momentos
dificiles y mantener su estabilidad financiera a largo plazo.

Referente a la segunda variable basado en la gestion de
ventas, con el uso de herramientas (por ejemplo: Customer
Relationship Management) deben de acelerar y mejorar los
procesos empresariales a través del teletrabajo y
teleconferencias. Entonces, entrenar a vendedores en
plataformas digitales y técnicas de ventas consultivas para
mejorar las tasas de conversidn en oportunidades de negocio

[71

La planificacidn estratégica de ventas es clave para la
competitividad, el posicionamiento y crecimiento de las ventas,
de manera que al establecer objetivos con el desarrollo de las
estrategias se podran alcanzar [3][17]. Por lo tanto, estas
permiten competir en entornos cambiantes [18].

Actualmente, las estrategias a largo plazo se vuelven
obsoletas, para ello las organizaciones deberan de contar con un
plan que responda de una manera rapida y precisa, con los
estudios de los resultados y las mejoras de las oportunidades
que se presenten [19].

Los planes de estrategias de ventas basados en un marco
metodolégico que aplicados por las empresas tendrian una

excelente funcién dentro de ellos, pero sin dejar de lado el
andlisis de los consumidores debido a que a lo largo del tiempo
estos suelen cambiar las perspectivas del producto [20]. El
logro de una plataforma de comercio social se basa en
establecer una relacion de confianza. La confianza cognitiva y
emocional en el vendedor es un predictor significativo de la
intencion social de compra de los consumidores [21].

1. MARCO TEORICO

A. Manejo Financiero

La verificacion de la solucién y la mejora en la inversién
son claves en la gestion financiera empresarial [22]. La
rentabilidad debe ser uno de los objetivos clave de un proyecto
para evaluar su éxito, para lo cual las empresas usan
planificacion, gestion, costos, ingresos y un analisis financiero
[23]. Para alcanzar este indicador también se puede incorporar
la efectividad del marketing estratégico, la gestion creativa, la
satisfaccion del cliente y los reconocimientos al vendedor
[24][25].

Las empresas toman préstamos anticipados para financiar
gastos y aparte de la linea base de costos, se necesitan reservas
de gestion para cumplir con los requisitos de financiamiento
[26]. Los préstamos pueden requerir saldos mas altos, usando
bancos concentradores para la transmision de depdsitos y los
costos deben ser considerados [27]. También deben considerar
que los consumidores evitan las deudas y el exceso de gastos,
se inclinan hacia valores no materialistas y hacen compras
conscientes en lugar de consumismo sin sentido [28].

1) Medios financieros

Los medios financieros son canales de comunicacion en un
entorno financiero. Actualmente, el mercado de financiacion
verde es liderado por seis tipos de bonos verdes para financiar
proyectos sostenibles y ecoldgicos [29]. Las empresas pueden
pagar dividendos en acciones para financiarse sin gastar
efectivo y emitir acciones gratis a los accionistas existentes
[30].

Los préstamos son respaldados por activos en el capital de
trabajo de una empresa, lo cual incluye cuentas por cobrar y
mercancia en el inventario [27]. Estos son con garantia, como
hipotecas los dan los bancos para cubrir necesidades financieras
[30], mientras que los no garantizados se conceden sin respaldo
de activos especificos como garantia para el dinero prestado
[27].

El pago de un cheque se considera efectivo una vez que es
presentado al banco del emisor y éste realiza el pago
correspondiente [27]. El cheque de transferencia, cheques
sustitutos y su validez legal para transferir fondos entre
instituciones financieras mediante copias en papel [27].

El bono es un compromiso de deuda que dura mas de 10
afios, caracterizado por valor nominal, tasa de interés y fecha de
vencimiento [27]. Al igual que las comisiones, complementan
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la compensacidn de los vendedores para incentivar altos niveles
de desempefio equivalente al cumplimiento de cuotas
especificas, de ventas y logros de objetivos [24], por ejemplo,
hay seis tipos de bonos verdes para financiar proyectos
sostenibles [29]. Los bonos pueden ser con o sin garantia como
las obligaciones, obligaciones subordinadas y bonos de renta
[27].

Los bonos hipotecarios estan respaldados por hipotecas y
pueden ejecutarse en caso de incumplimiento, vendiendo la
propiedad para pagar a los poseedores de bonos. Si el ingreso
no es suficiente, se convierten en acreedores generales [27].

Los fondos de inversion ofrecen estrategias, pero sin
pruebas concluyentes de un mejor desempefio constante,
aunque diversifican carteras gestionadas por expertos. De igual
forma, ofrecen filosofias, pero sin pruebas consistentes de un
mejor rendimiento, aunque diversifican carteras gestionadas
por expertos [27].

2) Decision financiera

La toma de decisiones financieras esta condicionada por
factores como el precio y exige la implementacion de
estrategias de supervision, evaluacion del inventario,
proveedores y nivel de calidad [31]. Es necesario que los
proyectos generen ganancias, de modo que, si los costos
exceden los beneficios previstos, la decision conveniente puede
ser cancelar el proyecto [23].

3) Herramientas financieras

Las herramientas financieras son técnicas que se utilizan
para gestionar y optimizar los recursos financieros de una
empresa, en el analisis financiero, es relevante considerar el
Valor Presente Neto (VPN), la Tasa de Retorno y el periodo de
recuperacion. [32]. Aunque no es muy coman, el Rendimiento
Administrado sobre Activos (RAA) es una herramienta
financiera utilizada para controlar la funcion de ventas
personales [24], mientras que el prondstico se usa para una
prediccion futura con informacion disponible [26].

La falta de disponibilidad de efectivo para los socios y
empleados de compafiias privadas debido a un mercado
secundario poco solido y opciones de acciones desfavorables
puede resultar en insolvencia financiera [33]. Entonces, no
siempre es conveniente para el negocio satisfacer las
necesidades inmediatas del cliente porque a largo plazo puede
tener consecuencias negativas [28].

4) Indicadores de financiamiento

Los indicadores financieros permiten evaluar la salud
financiera en una empresa. Existen modelos basados en
ingresos que crean liquidez progresiva con reembolsos pre
acordados de capital o dividendos basados en pardmetros de
crecimiento, ya que ello reduce el riesgo para inversores de
capital sin una salida estandar [29].

Las empresas unen fuerzas en la red de abastecimiento de
productos o servicios para mejorar sistemas de informacion y
reabastecimiento. Por ejemplo, Procter & Gamble colabora con
cadenas de supermercados en el sistema sistemas de respuesta
eficiente a los clientes (REC) para reducir errores y mejorar el
flujo de efectivo [24].

B. Gestion de ventas

El manejo de las interacciones con los clientes es
fundamental en el marketing moderno en el cual la gestion de
ventas es un proceso integral que implica la planificacion,
implementacidn, control de ventas, las relaciones personales
con los clientes potenciales y actuales. Se enfoca en lograr los
objetivos de ventas de la organizacion, lo que incluye la
identificacion y seleccidn de los clientes potenciales adecuados,
la determinacion de sus necesidades y deseos, la presentacion y
comunicacion efectiva de la oferta de la empresa, el
seguimiento, el servicio de venta, la organizaciéon vy
administracién del equipo de ventas, incluyendo la seleccion,
entrenamiento, motivacion y compensacion de los vendedores
[28][24].

Donde el CRM, es una herramienta estratégica de negocio
centrada en el cliente que busca establecer relaciones a largo
plazo con el mismo y maximizar su valor para la empresa.
Ademas, el enfoque del CRM se centra en la administracion de
las interacciones con los clientes a lo largo de todo el proceso
de venta, desde la identificacion de prospectos interesados.
hasta el seguimiento posterior a la venta. Para implementar una
estrategia de CRM en la gestion de ventas, es necesario utilizar
herramientas tecnoldgicas como sistemas de automatizacion de
las capacidades de los equipos de ventas, que otorgan a los
vendedores la capacidad de llevar un seguimiento mas efectivo
de las oportunidades de venta y la interaccién con los clientes,
esto implica una cultura empresarial enfocada en el cliente,
donde todos los departamentos de la empresa trabajan en
conjunto para crear una experiencia positiva y fomentar la
lealtad del mismo [34].

1) Plan de ventas

Una herramienta fundamental en el tema de ventas es el
plan de ventas de la empresa, este permite establecer objetivos
claros y definir las estrategias y técticas necesarias para
alcanzarlos. Ademas, el plan de ventas debe ser flexible y
adaptable a los cambios en el entorno y en las condiciones del
mercado, asi como, la coordinacién entre la gestion de ventas y
otras areas de la empresa, entre ellos, el marketing, produccion
y finanzas, para garantizar la coherencia y eficacia de las
estrategias comerciales. Asimismo, sefiala que el seguimiento y
control de las actividades de venta son fundamentales para
evaluar el desempefio y ajustar dicho plan en caso sea necesario
[34].

La planificacién de ventas es muy importante en el proceso
de gestién. El plan de ventas debe ser una parte integral del
marketing general de la empresa y tener en cuenta los objetivos
de venta de la organizacion, presupuesto, prondstico, estrategia,
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disefio del territorio y la asignacion de cuentas. Ademas, este
debe basarse en una comprension profunda del mercado y de
los clientes, ser flexible y adaptable a medida que cambian las
condiciones del mercado. También enfatizan la importancia de
la coordinacion entre el equipo de ventas y los demas
departamentos de la empresa, como marketing, finanzas y
produccion, para asegurar que el plan de ventas esté en linea
con los objetivos y estrategias generales de la empresa [28].

Asi como, la capacitacion de ventas es un elemento crucial
para mejorar el desempefio de una empresa. Los autores indican
que la capacitacidn puede ayudar a los vendedores a desarrollar
habilidades en areas como la comunicacion, la negociacion y el
cierre de ventas, lo que puede mejorar su eficacia en el trabajo.
Ademas, que la capacitacion no solo debe enfocarse en el
desarrollo de habilidades, sino también en la adquisicion de
conocimientos sobre los productos y servicios de la empresa, la
comprension de las necesidades y objetivos de los clientes, y la
aplicacion de técnicas y estrategias de ventas efectivas. La
capacitacion debe de ser continua y personalizada, adaptada a
las necesidades especificas de cada vendedor y basada en el
andlisis de su desempefio y resultados de ventas. De igual
forma, mencionan que la retroalimentacion y el seguimiento
son esenciales para asegurar que la capacitacion sea efectiva 'y
que los vendedores apliquen lo aprendido en su trabajo diario
[24].

2) Estrategia

Estrategia, es un proceso de planeacion a largo plazo
disefiado para alcanzar los objetivos de la organizacién. Esta es
esencial para orientar las acciones y decisiones de la empresa
en el mercado y se enfoca en la identificacion de oportunidades
y amenazas en el ambiente externo, asi como en la evaluacion
de los recursos y capacidades internas de la organizacién.
Ademas, [28] menciona que la estrategia debe abordar las 4P
del marketing (producto, precio, promocion y distribucion) para
lograr una combinacién efectiva y coherente que satisfaga las
necesidades y deseos del mercado objetivo.

El posicionamiento, se refiere a como una empresa quiere
que los consumidores perciban sus productos o servicios en
comparacién con los productos o servicios de la competencia.
La estrategia de posicionamiento se basa en la creacion de una
imagen Unica y atractiva de la empresa y sus productos o
servicios, que la diferencie de la competencia y genere una
preferencia por parte de los clientes. El posicionamiento puede
ser la percepcion de los clientes sobre la superioridad de los
productos o servicios de una empresa en comparacion con los
de la competencia puede ser una estrategia efectiva para
mejorar la satisfaccion y fidelidad del cliente, es mas probable
que compren a esa empresa en el futuro. Por lo tanto, el
posicionamiento debe ser una consideracion clave en la
planificacion de ventas, y los vendedores deben ser capaces de
comunicar efectivamente el posicionamiento de la empresa y
sus productos o servicios a los clientes potenciales y actuales
[24].

La diferenciacién es una estrategia clave para los lideres y
las organizaciones que buscan tener éxito a largo plazo. Esto
implica encontrar una forma Gnica de hacer las cosas, algo que
lo distinga de la competencia y que sea percibido como valioso
por los clientes. Ademas, no debe basarse simplemente en
factores superficiales como el precio o la calidad, sino en un
proposito o una causa mas profunda que inspire y conecte con
los clientes. En otras palabras, la diferenciacion debe estar
basada en el "porqué" de la organizacidon, es decir, en su
propdsito fundamental y sus valores. Los lideres y las
organizaciones que pueden articular claramente su "porqué" y
diferenciarse de la competencia de esta manera tienen una
ventaja competitiva significativa. Por lo tanto, los clientes no
solo compraran su producto o servicio, sino que también se
sentiran atraidos por la causa detrés de él y se convertiran en
defensores leales y apasionados de la organizacion [35].

I1l. METODOLOGIA

A. Tipo y disefio de investigacion

El disefio de la investigacion fue transversal y de naturaleza
descriptiva y correlacional, con un enfoque cuantitativo, debido
a que se realizaron calculos estadisticos descriptivos y
correlacionales; por su finalidad ha sido de tipo aplicada.

B. Poblacién y muestra

La poblacién estuvo conformada por las Mypes del &mbito
provincial de Barranca, Huaura y Huaral que se encontraron en
actividad en el afio 2022. La muestra estuvo conformada por
425 empresas, pertenecientes al sector servicios y de
produccion, que se seleccionaron mediante Se desea realizar un
estudio de las micro y pequefias empresas (Mypes) que tienen
entre 2 y 50 trabajadores. Para ello, se utilizara un método de
seleccion aleatoria simple con muestreo probabilistico, con el
objetivo de obtener un nivel de confianza del 95% y un margen
de error del 5%. Ademas, se estima que la proporcion de éxito
en la muestra seré de p=0,5.

C. Procedimiento

Se empled la base de datos correspondiente a la
investigacion anual de la Red de Estudios Latinoamericanos en
Administracion 'y Negocios (RELAyN) realizada en
2022,[36][37] lo que estuvo conformado por 206 items. Para la
presente investigacion, unicamente se consideraron 9 items
para el manejo financiero, dentro de los cuales estuvieron las
siguientes: En la posicion 28a, s¢ cuanto dinero tengo (ya sea
en efectivo o en el banco); en la 28¢, el valor de mi inventario;
en la 28g, la cantidad que debo a bancos y otras instituciones; y
en la 28m, el valor de mis gastos, entre otras premisas. Asi
también, los 4 items en el caso de la variable gestion tales como:
En la posicion 27a, ejecuto acciones para identificar y sumar
nuevos clientes a la compaiiia; en la 27b, realizo actividades
para ampliar la venta a areas geograficas adicionales; en la 27c,
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llevo a cabo actividades de promocion de ventas; y en la 27e,
hago ajustes a mis productos o servicios para lograr algunas
ventas. El instrumento Cuenta con una escala tipo Likert de 5
puntos para asignar respuestas, donde el valor 1 representa
"muy en desacuerdo”, el 2 "en desacuerdo", el 3 "no sé/no
aplica", el 4 "de acuerdo" y el 5 "muy de acuerdo".

Se aplico una prueba de confiabilidad del instrumento para
los items utilizados de la base de datos mediante Alpha de
Cronbach.

Se desarrolld una prueba de normalidad utilizando el
software Minitab 19 para determinar el tipo de correlacion que
se deberia emplear. Como resultado de esta evaluacion, Se optd
por emplear la correlacion de Spearman para determinar la
relacion entre las dos variables.

Se aplicé la Regresion Logistica Ordinal para establecer el
vinculo entre una variable respuesta ordinal y las variables
predictoras, la cual emplea una funcién logistica con el
proposito de modelar la probabilidad de que una observacion
pertenezca a una categoria especifica de la variable respuesta.
para modelar la probabilidad de que una observacion se
encuentre en una categoria en particular de la variable
respuesta.

Se empled el software estocastico Crystal Ball como una
herramienta que puede ser util en el analisis de datos y la toma
de decisiones. Este permite ejecutar simulaciones de posibles
escenarios a futuro y evaluar la probabilidad de que ocurran
ciertos eventos.

Se ha planteado como hipotesis de investigacion: (H1) El
manejo financiero mejora la gestién de ventas en las Mypes de
las provincias Barranca, Huaura y Huaral -Per.

V. RESULTADOS
A. Prueba de Confiabilidad de Alpha de Cronbach

Se llevo a cabo una prueba de confiabilidad del instrumento
a través del Alpha de Cronbach [38], en la tabla I, se muestran
los resultados, para el caso de la variable de finanzas se
considera un grado de fiabilidad muy alta con 0,84, y para la
gestion de ventas un 0,63, que se considera alta,
adicionalmente, a lo largo de la escala el resultado fue de 0,84,
considerado como muy alta; el calculo estadistico se llevd a
cabo en el programa SPSS.

TABLAI
RESULTADOS DE CONFIABILIDAD
Variable Alfa de Cronbach
Manejo financiero 0.84
Gestién de ventas 0.63
Toda la escala 0.84

B. Prueba de normalidad

H,: Los datos tienen una distribucién normal

H,: Los datos no tienen una distribucién normal

Para el item 27a de la base de datos, utilizamos la prueba
de Kolmogorov-Smirnov.

Prueba de normalidad 27a
MNormal

. - .
s Media 3959
yd DesvEst. 09171
=B e N 425
e Ks 0273
35 e Valorp <0010
30 L~

Porcentaje
85803
N\
\
N\
*
\

27a

Fig. 1 Prueba de normalidad
Nota: Obtenido con el software Minitab

Como el p-valor es < a (0,01<0,05), entonces se acepta Hi,
esto significa que los datos no tienen una distribucion normal,
por lo que debe usarse la prueba no paramétrica de Correlacion
de Rangos de Spearman. Se realizé la misma prueba para los
demas items y en todos los casos se concluyo6 que los datos no
siguen una distribucion normal.

Luego de realizar la prueba de normalidad y obtener un
valor p menor a 0,05 en ambas variables, se concluye que la
distribucién no es normal. En consecuencia, se empled el
coeficiente rho de Spearman para realizar la prueba de
correlacion en el programa estadistico SPSS y se muestra en la
Tabla Il una correlacion débil [39]. Se rechaza la hipétesis nula
debido a que el valor p de la correlacién de rho de Spearman
fue menor de 0,05 y su coeficiente fue de 0,302, HO: El manejo
financiero, no mejora la gestion de ventas en las Mypes de las
provincias Barranca, Huaura y Huaral -Perd; por lo que se
acepta la hipotesis de investigacion H1: ElI manejo financiero,
mejora la gestion de ventas en las Mypes de las provincias
Barranca, Huaura y Huaral -Perd.

TABLAII
PRUEBA DE CORRELACION DE RANGOS DE ESPERMAN
Tipo de correlacién Spearman
Filas utilizadas 425

TABLA Il1
RESULTADOS DE CORRELACION
FINANZAS
Ventas 0.302
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TABLA IV
CORRELACION MANEJO FINANCIERO Y GESTION DE VENTAS

Gestion de ventas
Finanz Spearman's 0.34
as rho 7
Sig (2 colas) 0
N 425

C: Regresién Logistica Ordinal

De acuerdo al reporte generado de regresion logistica
ordinal entre el "manejo financiero" y la "gestion de ventas" en
una muestra de 425 Mypes en las provincias de Barranca,
Huaura y Huaral (ver tabla V), se utilizaron medidas de
asociacion para determinar el vinculo y la orientacion de la
conexioén entre las variables. Los resultados obtenidos de las
medidas de asociacion indican que existe una conexion
importante y positiva entre el manejos financiero y la gestion
de ventas, segun los hallazgos en las Mypes de estas provincias.
La medida de concordancia muestra que el 61,7% de las veces
la variable de respuesta coincide con las probabilidades
pronosticadas. Ademas, la medida de D de Somers, que oscila
entre -1y 1, Expresa la intensidad y direccion de la relacién. Un
valor positivo sefiala una relacién positiva, mientras que un
valor negativo indica una relacion inversa. El valor de 0,26
sugiere que existe una relacion moderada positiva entre las dos
variables.

Por otro lado, la medida de Gamma de Goodman-Kruskal
también indica una relacién moderada positiva con un valor de
0,27. Esta medida mide la proporcién de pares de observaciones
que tienen una ordenacién consistente entre la variable de
respuesta y las probabilidades pronosticadas. La medida de
Tau-a de Kendall también indica una relaciéon moderada
positiva con un valor de 0,23. Esta, mide la proporcion de pares
de observaciones que tienen una ordenacién consistente entre la
variable de respuesta y las probabilidades pronosticadas,
teniendo en cuenta los empates.

TABLAV
REGRESION LOGISTICA ORDINAL DE MANEJO FINANCIERO Y GESTION DE
VENTAS
Pares NUmero  Porcentaje Medidas de resumen Valor
Concordante 49675  61.7 D de Somers 0.26
Discordante 28746 35.7 Gamma de Goodman- 0.27
Kruskal

Empates 2090 2.6 Tau-a de Kendall 0.23
Total 80511 100.0

En resumen, las medidas de asociacion utilizadas en este
andlisis sugieren que hay una relacion positiva moderada entre
el manejo financiero y la gestién de ventas en las Mypes de las
provincias de Barranca, Huaura y Huaral. Estos resultados
pueden ser Utiles para disefiar programas de capacitacion o
asesoria para mejorar en el norte chico de Per.

D: simulacion

Crystal Ball es una herramienta de simulacién de riesgos
gue permite a los empresarios y analistas de negocios modelar
y simular escenarios futuros basados en una amplia variedad de
variables. En el contexto de la correspondencia del manejo
financiero y gestion de ventas en los empresarios Mypes,
Crystal Ball puede ser utilizado para simular c6mo estas
variables interacttan y afectan el desempefio financiero y de
ventas de una empresa. Con Crystal Ball, los usuarios pueden
especificar un conjunto de variables, sus distribuciones de
probabilidad y sus relaciones entre si. Luego, la herramienta
realiza miles de simulaciones para generar un conjunto de
posibles resultados que se basan en las entradas especificadas.
Esto puede ser Util para los empresarios Mypes ya que les
permite evaluar cémo las decisiones financieras y de ventas
pueden afectar la rentabilidad de su negocio.

Por ejemplo, se puede utilizar Crystal Ball para simular
diferentes escenarios para el presupuesto de marketing y
publicidad, el nivel de inventario, el costo de produccién, entre
otras variables, y analizar como estos afectan el desempefio
financiero y de ventas de una empresa siempre con la seleccién
estocéstica de miles de nimeros aleatorios para alcanzar
objetivos bajo niveles de certeza probabilistica después de
miles de pruebas o simulaciones, segun el mejor ajuste los items
28g y 28h tienen distribucién binomial.

Ajuste que establece una correlacion interna, donde segun
28 | todo lo que se paga es conforme a todo lo se compra segin
28k y la fuerza de esta relacion es alta casi 70%. Por otro lado
existe una débil relacion entre las deudas a los bancos y la
valoracién de bienes a la empresa, relacion expresada en escaso
27,10%

Este ajuste por lotes permite elegir las distribuciones
correctas segun la tabla siquiente:

2 >

28m Tengo muy claro el
%5 valor de todo lo que

8h Tengo muy claro
< gasto

Serie de datos:
Distribucion:

28j Tengo muy claro el

IS

£
%,

%
“a,

Mejor ajuste:
Kolmogorov-Smirnov
Valor P:

28a Tengo muy claro cuénto dinero
tengo disponible (ya sea en efectivo 0
enel banco) 1,0
28¢ Tengo muy claro cudnto vale mi
inventario 46,48% 10

284 Tengo muy claro cudnto valen los
bienes de mi empresa. 38,38%,  53,93%) 1,0
280 Tengo muy claro cuénto le debo al

banco y a otras instituciones 3018%) 30,27%( 27.10% 1,0
28h Tengo muy claro cudnto obtendria
por vender todo lo que tengo en mi 3115% 52,86%| 5027%| 32,83%
empresa 1,0
28] Tengo muy claro el valor de todo lo|

Que cobro cadarmes 4325% 3868%| 41,79% 3591%| 3505% 10
28K Tengo muy claro el valor de todo

1o ue compro a proveedares caca mes 3358% 4376%| 37,65%| 3191% 3038%| 51.80% 10

281 Tengo muy claro el valor de todo lo
que pago a proveedores cada mes

28m Tengo muy claro el valor de todo
10 que gasto

33,65%, 43,64%| 36,04%| 32,12%| 31,45% 51,31%| 69,89% 10,

4359%)|  49,00%| 44,02%| 36,85%| 4257% 58,03%| 53,36%| 47,66%) 1,0

Fig. 2 Tabla de ajustes
Nota: Obtenido del software Crystal Ball
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Medida del mejor ajuste para distribuciones como Beta que
es muy flexible para modelar las probabilidades basandose en
estadisticas bayesianas para predecir datos empiricos y predecir
comportamiento aleatorio de porcentajes y fracciones mientras
que la distribucion Beta Pert es la distribucion suavizada de la
distribucion triangular para valores minimos, maximos y mas
probables.

La grafica de histograma de la simulacion de 13 000
pruebas se define con ajuste del 95.00% entre 4,30y 4,63 segin
la escala Baremo de Likert alcanza el primer quinto de la escala.

13,000 pruebas Vista de frecuencia

gestion de ventas

001
0.01
001
o 001
D 001

140

8

a
H
El

S 001

bal

[ 0.01
Q 000
0.00
0.00

.
ot
423 426 429 432 435 438 441 444 447 450 453 456 459 4e2

Austar: Beta

i

0.00 e I
465 468 47

[l Valores de prevision

1430 Certeza: 95000 % 14863

Fig. 3 Prueba de simulacidn beta
Nota: Obtenido del software Crystal Ball

Analisis de remuestreo realizado para calcular la precision
y fiabilidad de las estadisticas para la variable gestion de ventas
segun el reporte de salida Bootstrap Output siguiente.

12,962 mostrados

BUANIAY

1 A

g &
Variable: Gestion de ventas 446 446 440 008 001 008 29 002 000
Correlaciones
Media 1,000[ 0800 0125] 0018 0018 0011 0,067 -0,006] 0018
Mediana 1.000] 0,056 -0.046| -0,046] -0,311] -0,067 -0,067| -0,046
Modo 1,000] -0,131) -0,131| -0,087] 0,045| -0,132| -0,131
Desviacion estandar 1,000] 1,000{ 0,044] 0,011 0,999 1,000
Varianza 1,000] 0,044] 0011 0999 1000
Sesgo 1,000[ 0,315] 0,044 0,044
Curtosis 1,000 0,008 0011
Coeficiente de variacion 1.000] 0,999
Error estandar medio 1,000

Fig. 4 Prueba de simulacion beta.
Nota: Obtenido del software Crystal Ball

Vista de matriz (NxN)

“og
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.;g ﬁ - Andlisis da datos: 27¢ Realizo ﬁ
actividades pars promocionar las
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1 § . — ‘é" Analisis de datos: 27e Hago

cambios y adaptaciones en mis
productos o servicios pata cerrar
algunas ventas

20y Fog

Correlacién: 0.2778 § " Correlacian: 0.1027 g Correlacién: 0.1449
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3 ' +

Fig. 5 Anélisis de datos para evaluar la dispersion de elementos de la
Variable Gestion de ventas

De acuerdo con el informe de Analisis de datos que evalua
la dispersion de elementos de la Variable Gestion de ventas 27
a, 27b, 27c, 27e segiin data Analisis Output de Crystal Ball para
la dispersion de serie de datos y correlacion en la matriz N x N

En términos de la naturaleza de la dispersion, la inclusion
de items o reactivos adecuados en el instrumento puede ayudar
a aumentar la sensibilidad del instrumento para detectar
diferencias en la dispersion de la variable de interés.

E: Procedimiento Machine Learning

Machine Learning (ML) es inteligencia artificial
desarrollado con algoritmos que aprenden a hacer predicciones
y tomar decisiones por si mismo, cuando se realiza los
siguientes pasos, es posible que el programa opere de manera
autbnoma con base en los datos de entrada y salida: 1.
Recoleccion de datos necesarios para entrenar el modelo 2.
Preparacion de los datos con limpieza y eliminacion de valores
atipicos 3. Seleccién de caracteristicas mas relevantes y Gtiles
del modelo 4. Eleccion del modelo como programacion lineal
5. Entrenamiento del modelo con ajustes del parametro para
predicciones precisas 6. Evaluacion del modelo comparando los
parametros y las predicciones 7. Optimizacién del modelo para
alcanzar el rendimiento y 8. Despliegue del modelo para su
aplicacion en el mundo real alcanzado por proceso iterativo
para mejorar el modelo.

Se utiliza Scikit-learn de la biblioteca Phyton para la
codificacion de las variables independientes Ilamadas
“caracteristicas”, la técnica usada es "One Hot Encoding”
utilizando la clase Column Transformer y la clase One Hot
Encoder desde la biblioteca Scikit-learn creando luego La clase
Column Transformer para aplicar las transformaciones a
columnas especificas en un conjunto de datos y para
transformar las variables categoricas en variables numéricas
con la clase One Hot Encoder. Finalmente se aplica la
transformacion utilizando el método Fit Transform y se
almacenan los resultados en una nueva variable “X” obteniendo
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un resultado llamada matriz Numpy la misma que contiene las
variables independientes codificadas en formato numérico.
1. Separar los datos en un conjunto de entrenamiento y
un conjunto de prueba:

from sklearn.nodel_selection import train_test split
X train, X test, y train, y test = train_test split(X, v, test_size = 8.2, random state = 1)

Fig. 4 Division de Datos para el procesamiento
Nota: Obtenido con Machine Learning

2. Se determinan el conjunto de entrenamiento y el
conjunto de prueba:

print(X_train) print(X_test)

[[1.0 0.0 0.0 ... 1.0 0.6 38] [[0.0 0.0 1.0 ... 0.0 1.0 52]
[0.6 1.0 0.0 ... 0.0 1.0 25] [0.0 0.0 1.0 ... 1.0 0.0 26]
[1.0 6.0 0.0 ... 0.0 0.8 53] [0.00.0 1.0 ... 0.0 0.0 34]
[6:0 1.0 0.6 ... 1.0 6.0 2] [0.0 1.0 0.0 ... 0.0.1.0 69]
B D006 o OO T [1.0 0.0 0.0 ... 0.0 0.8 41]

[0.0 1.0 0.0 ... 0.0 0.0 52]]
print(y_train)
[ 8006 37500 4000 7350 24000 4760 18460 70000 1900

30000 57000 75600 5600 113304 18000 50000 28600
1200 22000 22000 10200 81000 3120 7000 5660 5500
6300 5500 4680 2560 19567 3600 16000 18400

Fig. 6 Conjunto de entrenamiento y de prueba
Nota: Obtenido con Machine Learning

3. Regresion lineal maltiple:

from sklearn,linear_model import Linear
Regression regressor = Linear Regression()
regressor. fit(X_train, y_train)

Linear Regression()

Fig. 7 Reporte regresion lineal multiple
Nota: Obtenido con Machine Learning

4. Predecir

y_pred = regressor.predict(X_test)
np.set_printoptions(precision=2)
print(np.concatenate((y_pred.reshape(len(y_pred),1),
y_test.reshape(len(y_test),1)),1))

> [[ 4.60e+04 6.500+03]
[ 2.39e+04 7.20e+03]
[ 5.26e+04 6.92e+04]
[ 1.80e+84 4.50e+084]
[ 2.40e+04 9.00e+04]
[-6.28e+03 6,70e+03]
[ 4.56e+84 9.00e+02]
[ 4.51e+84 1.00e+04]
I = mma.As A AA~.And

Fig. 8 Configuracion de prediccion
Nota: Obtenido con Machine Learning

V. DISCUSION

Si bien el manejo financiero es una parte medular de
cualquier empresa, en el caso de las Mypes puede significar su
supervivencia, dentro de los resultados mas relevantes, en la
regresién logistica ordinaria se encontrd una relacién
significativa entre la administracion financiera y la gestion de
ventas de la micro y pequefia empresa (Mype), destacando y
contrastando con el andlisis de [2], donde también obtuvo
resultados contrarios a otros estudios, pero similares al aqui
expuesto.

Por otro lado, en resultados obtenidos de crystal ball, se
observ@, por un lado, que lo que se paga es conforme a lo que
se compra, con una relacién practicamente del 70%. Existe una
relacion débil entre las deudas a los bancos y la valoracién de
bienes a la empresa, considerando un escaso 27,10%,
destacando aqui lo visto por [1], sobre los cambios constantes
que existe y por [3], que también considera que se debe adaptar
los planes a los cambios constantes del entorno.

VI. CONCLUSION

Para lograr una buena gestion de ventas, es necesario que
se tenga unas finanzas sanas y que verdaderamente aporten a
dicha gestidn, sin la parte financiera, la labor de ventas se puede
ver afectada y deteriorar a su vez las finanzas de la empresa
entrando en un circulo vicioso, de alli la importancia de
conseguir que la parte financiera vaya de la mano con la gestion
de las ventas.

En las Mypes, el manejo financiero es fundamental para la
gestion de ventas, ubicadas en Barranca, Huaura y Huaral en
Peru. Las empresas que mantienen un registro detallado de sus
operaciones financieras, tienen acceso a financiamiento,
reciben capacitacion en gestion financiera y utilizan tecnologia
para mejorar su gestion de ventas tienen mas posibilidades de
tener éxito a largo plazo.

Aportaciones tedricas

La parte financiera es fundamental en las organizaciones,
es por esto que la aportacion teorica del presente estudio esta en
la formacion del constructo de esa parte financiera con sus
dimensiones, adicionalmente, como estas pueden mejorar la
gestién de ventas y sus dimensiones, debido a que se considera
relevante el hecho de como las finanzas afectan a la gestion de
las ventas y con esto pueden llegar a facilitar su labor.

Aportaciones précticas

El aporte préctico, se encuentra en el proceso de simulacion
empleando el software cristal ball en la simulacion de diferentes
escenarios en el presupuesto de marketing y publicidad, nivel
de inventario, costo de produccion, entre otras variables, y
coémo estas afectan el desempefio financiero y las ventas de una
empresa.

Limitaciones y futuras investigaciones
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Los resultados se consideran satisfactorios en el manejo del
aspecto financiero y la gestion de ventas a partir de los
componentes o dimensiones seleccionados, sin embargo,
existen otros parametros que pueden ser seleccionados de
manera alternativa y aportar otros hallazgos

Para futuras investigaciones se recomendaria modificar
algunas dimensiones y evaluar si hay algin cambio en los
resultados o se cuenta con algun hallazgo diferente.
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