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. TITULO:

“Caracterizacion del financiamiento, la
capacitacion y la rentabilidad de las micro y
pequenas empresas del sector comercio —
rubro prendas de vestir para damas vy
caballeros del distrito de Calleria, periodo
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RESUMEN / ABSTRACT

La presente investigacion, tiene como objetivo general, describir las principales

caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las Mypes

del sector comercio - rubro prendas de vestir para damas y caballeros del distrito

de Caleria, periodo 2013-2014, en la cual tenemos por objetivos especificos:

Analizar las principales caracteristicas de capacitacion del Personal e
implementacion de las MyPE del sector comercio — rubro Prendas de vestir
para Damas y Caballeros del distrito de Calleria.

Describir las caracteristicas de los gerentes y/o representantes legales de
las Mypes del ambito de estudio.

Describir las caracteristicas de las Mypes del &mbito de estudio.

Describir las principales caracteristicas del financiamiento (créditos) de las
Mypes del sector comercio rubro prendas de vestir para damas y caballeros
del distrito de Calleria, periodo 2013-2014

Describir las principales caracteristicas de la capacitacion de las Mypes del
sector comercio rubro prendas de vestir para damas y caballeros del distrito
de Calleria, periodo 2013-2014.

Describir las principales caracteristicas de la rentabilidad de las Mypes
del sector comercio rubro prendas de vestir para damas y caballeros del
distrito de Calleria, periodo 2013-2014.

La investigacion fue descriptiva, para llevarla a cabo se escogié una muestra

poblacional de 10 microempresas, a quienes se les aplicd un cuestionario de 25

preguntas, utilizando la técnica de la encuesta, obteniéndose los siguientes

resultados:

Respecto a los empresarios y las Mypes: Los empresarios encuestados
manifestaron que: el 80% su edad fluctia entre los 26 a 60 afios; el 80%
son del sexo masculino y el 50% tiene grado de instruccion secundaria

incompleta. Asi mismo, las principales caracteristicas de las Mypes del



ambito de estudio son: el 100% tienen mas de tres afos en el rubro
empresarial, el 80% poseen un trabajador permanente y el 70%

manifestaron que la formacion de las Mypes fue por subsistencia.

Respecto al financiamiento: Los empresarios encuestados manifestaron
que: el 78% del financiamiento que obtuvieron fue mediante prestamistas y
en los afios 2013 y 2014, el 78% invirtieron sus créditos en capital de
trabajo.

Respecto a la capacitacion: Los empresarios encuestados manifestaron
que: el 90% no recibid capacitacion en los dos ultimos afos, el 70% manifestd
que su personal no ha recibido capacitacion, el 90% declar6 que si
considera que la capacitacion es una inversion y el 60% no precisa Si

considera a la capacitacion relevante para sus empresas.

Respecto a la rentabilidad: El 70% manifestd que el financiamiento no
mejoré la rentabilidad de sus empresas, el 90% manifestd que la
capacitacion si mejoré la rentabilidad de sus empresas y el 70% manifesto

gue la rentabilidad de sus empresas no ha mejorado en los dos ultimos afos.

Palabras clave: Financiamiento, capacitacion, rentabilidad,

Mypes.



ABSTRACT

The general objective of this research was to describe the main characteristics of
financing, training and profitability of the Mypes, commerce sector, in the field of
articles of clothing for women and men, of the district of Calleria, over the period
2013-2014. In which we have for specific aims:

- To analyze the principal characteristics of training of the
Personnel and implementation of the MyPE of the sector | trade -
item Cloths for Ladies and Gentlemen of Calleria's district.

- To describe the characteristics of the managers and / or legal
representatives of the Mypes of the area of study.

- To describe the characteristics of the Mypes of the area of study.
-To describe the principal characteristics of the financing (credits)
of the Mypes of the sector | trade item cloths for ladies and
gentlemen of Calleria's district, period 2013-2014.

- To describe the principal characteristics of the training of the
Mypes of the sector | trade item cloths for ladies and gentlemen of
Calleria's district, period 2013-2014.

-To describe the principal characteristics of the profitability of the
Mypes of the sector | trade item cloths for ladies and gentlemen of
Calleria's district, period 2013-2014.

A sample of 10 microenterprises was taken into consideration and a 25 question

survey was applied having the following results:

e Regarding entrepreneurs and the Mypes: 80% of the entrepreneurs’s age
of the Mypes considered in this study range from 26to 60. 80% are male
and 50% have not completed secondary school. Also, 100% have more than
3 years of experience in the business field. 80% have one permanent

employee. 70% said they formed the Mypes for subsistence.



e Regarding financing: 78% said that the financing they got came from
usurers and 78% who received loans in 2013 and 2014, invested their credits

in working capital.

e Regarding training: 40% stated to have received two training sessions in
the last two years. 60% said the training was on business management and

90% considered training as an investment.

e Regarding profitability: 70% of entrepreneurs who participated in the
study stated that financing did not increase profitability of their enterprises.
90% said training increased their profitability and 70% indicated profitability

had not improved in the last two years.

Key words: Financing, training, profitability,

Mypes..
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INTRODUCCION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

A nivel mundial, la pequefia y mediana empresa constituye una
organizacion socio - econdémica de gran impacto, con respecto a su
definicibn no existe una férmula internacionalmente aceptada o
implementada. Cada pais tiene legislaciones y politicas para clasificar a
las empresas dependiendo del método utilizado, ésta puede ser medida
por el nimero de empleados, por el monto de las ventas o de los activos,

asi como por una combinacion de factores.

En el caso de Europa las pequefias y medianas empresas constituyen
uno de los principales motores de crecimiento, Gunter Verheugen
vicepresidente de la comision europea la define como el motor de la
economia europea y constituyen una fuente esencial de puestos de
trabajo que generan espiritu de empresa e innovacion y desempefan,

por lo tanto, un papel decisivo en la promocion de la competitividad.

Asi mismo la pequefia y mediana empresa en la Unién Europa es
considerada la espina dorsal del sector empresarial porque representa el
99% del total de empresas existentes y brinda dos tercios del total de
puestos de trabajo. En la actualidad, el potencial de la Unién Europea, se
debe al fomento y apoyo que se les da a las PYME, por ello existen
fondos y programas especiales para fomentar el espiritu emprendedor y
la competencia, mejorar el acceso de la PYME a los mercados y
aumentar su potencial de crecimiento.

Las PYME son, por ejemplo, las principales beneficiarias del Programa
Marco para la Innovacién y la Competitividad (PIC), que les destinara
3.600 millones de euros para el periodo 2007-2013, ademas existen otros
programas como el Fondo Europeo de Inversiones que proporciona
capital de riesgo a pequefias empresas, en particular a las que empiezan

y a las orientadas al sector de la tecnologia.
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Por otro lado, la experiencia en Japén indica que las PYME adquirieron
un rol importante desde antes de la Segunda Guerra Mundial, debido a
la creacion de los famosos Grupos Zaibatsu y a la importancia de las
relaciones de subcontratacidbn que han caracterizado a la economia
japonesa. En este caso, las PYME fueron desarrolladas como

complementos de las grandes empresas y no como su competencia.

En la actualidad las PYME en Japon representan mas del 99% del total
de empresas y proveen aproximadamente el 69.5% del total de empleos,
siendo un poco mayor la contribucion al empleo en el area de servicios
que en el area de manufactura. En cuanto al fomento y apoyo para las
PYME, existen instituciones que el gobierno de Japon establecio para el
financiamiento como son Peoples's Finance Corporation (1949) creado
para brindar préstamos a las pequefias empresas y Small Business
Finance Corporation (1953) creada para dar préstamos a medianos
plazos, estas instituciones se afiadieron a la ya existente Central Bank of
Commercial and Industrial Cooperatives que es un programa de crédito
establecido por Credit Guarantee Corporation Law (1953) creado para
reforzar la provision de créditos a las PYME, y el Credit Insurance
Program (1950) creado para garantizar los préstamos de las

Asociaciones de Garantias de crédito.

En el “caso de Estados Unidos el poder de la pequeiia empresa se basa
en los 25 millones de estas firmas en todo su territorio. De acuerdo con
cifras de la Small Business Administration (SBA), estas unidades
sostienen 99% de todos los empleos y anualmente generan 75% de los
nuevos puestos de trabajo.

Asi mismo, Estados Unidos también ha promovido una politica de apoyo
a las PYME, esto se refleja en la creacion de programas que benefician
el crecimiento de la pequefia empresa, como el programa de Compariias
de Inversion en Pequefios Negocios (SBIC, por sus siglas en inglés),
Programa de Micro Préstamos, Programa de Préstamos a Empresas
Certificadas de Desarrollo. Las cuales resultan favorables en el desarrollo

de las Small Business (Pequefias Empresas) los programas antes
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mencionados también brindan capacitacién a la pequefia empresa para
garantizar el éxito, teniendo como resultado que las pequefias empresas
aportan el 50% del PBI no agricola; emplean al 39% de los profesionales
High Tech (como cientificos, ingenieros, expertos en computacion y
sistemas) y ademas representan el 97% de todos los exportadores y
contribuyen con el 29% de las exportaciones”. (Citado por Sinarahua,
2011).

Por “otro lado en América Latina mas del 90% de las empresas entran
en la categoria de micro y/o pequefias empresas, definidas como
aquellas que dan empleo a un maximo de 20 personas. En un reciente
estudio del Banco Interamericano de Desarrollo muestra la existencia de
pequefios negocios poco productivos, este estudio demuestra que los
paises latinoamericanos suelen olvidar la division del trabajo, la
capacitaciéon y el financiamiento como elementos clave para el
desarrollo de las MYPE, ademas las estadisticas muestran que el 80%
del total de las MYPE en América Latina son atendidas con servicios
financieros, esencialmente crédito; alrededor de 90.000 (15%) recibe
alguna forma de capacitacion y otras 30.000 (5%) cuentan con algun

tipo de asistencia técnica”. (Citado por Sinarahua, 2011).

Asimismo, la “experiencia en México indican que las micro, pequefas y
medianas empresas representan el 99% de los 2.9 millones de empresas
establecidas. Estas empresas constituyen un sector estratégico para el
desarrollo econdmico y social de México, contribuyendo con el 40% de la
inversién y Generando el 64% de los empleos”. (Citado por Sinarahua,
2011).

Para México los micros, pequefias y medianas empresas son “un
eslabon fundamental e indispensable para el desarrollo de su pais, por
esta razon la Secretaria de Economia ha creado diversos programas para
apoyarlas. Uno ellos es la Aceleracion de Negocios, que consiste en

facilitar esquemas de negocio que integren canales comerciales,
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optimizando procesos, desarrollando productos y puedan tener la
capacidad suficiente para competir con el mercado global”. (Citado por
Sinarahua, 2011).

Ademas, el gobierno mexicano ha implementado otros programas como
son: el Fondo de Acceso al Financiamiento, el Fondo de Fomento a la
Integracién de Cadenas Productivas y finalmente el Fondo de apoyo a la
Consultoria de la Oferta Exportable cuyo objetivo es lograr que las micro,
pequefias y medianas empresas tengan accesos a mercados

internacionales para sus productos .

En Chile, por su enorme gravitacion economica-social, como pais
emergente, depende basicamente de la evolucion y apoyo integral que
dispongan a las Mypes, puesto que 627,321 (97%) de Mypes son
formales, asi como las Mypes otorgan el 70.3% de empleo a nivel
nacional. El 39% de Mypes se dedican al comercio, transporte 12% y
agricultura 10%. Estos a su vez tienen una barrera por la informalidad,
baja rentabilidad por créditos, por costos altos de evaluacién y por ser de
considerados de riesgo potencial alto.

En “Brasil las Mypes son el motor que le da dinamismo a su economia;
contando con 5 millones de empresas formales (98%) microempresas y
empresas de pequefio porte y 10 millones informales, representa el
56.1% de la fuerza de trabajo urbano, asi como el 26% de la masa
salarial; 14.5 mil Mypes estan en el rubro exportaciones”. (Citado por
Sinarahua, 2011).

En el caso del Perd, las MYPE representan el 98,3% del total de
empresas existentes en el pais, de las cuales el 94,4% son micro
empresas y el 3,9% son pequefia empresa, cabe resaltar que el 74% de
las MYPE operan en la informalidad y se encuentran fuera de Lima.
Ademas las MYPE aportan aproximadamente, el 47% del PBI del pais y
emplean a casi el 80% de la Poblacién econbmicamente activa, aunque
en la mayoria de los casos se trata de empleos informales en cuanto al
desarrollo exportador del pais, de las 6.656 empresas exportadoras, el
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64% de ellas son MYPE. Sin embargo, si se considera el valor total
exportado por el pais las MYPE solo representan el 3% en el afio 2012.
Asi también, las Mypes en el Peru afrontan muchos obstaculos para
acceder al financiamiento, entre ellas tenemos las altas tasas de interés
gue se encuentran en un rango del 25y 31.07 % anual a diferencia de la
gran empresa que obtiene el crédito al 5.9%, el exceso de burocracia de
los intermediarios financieros, la “peticion de excesivas garantias, los
plazos muy cortos y la falta de informacion para llegar a este; dadas estas
dificultades nuestros micro y pequefios empresarios tienen que recurrir a
Prestamistas (usureros) y Asociaciones de crédito”. (Citado por
Sarmiento, 2011).

Asi también, la capacitaciébn. Costeo, negociaciones, formulacién de
planes de negocios, investigacion de mercados, entre otros, representan
algunos de los conceptos y herramientas de gestion poco manejados por
las Mype peruanas, y que son vitales para competir en mercados
abiertos.

También nuestros exportadores de la pequefia empresa tienen
limitaciones para acceder al financiamiento, y aun cuando consiguen
financiamiento este es caro, poco competitivo. EIl MINCETUR, con datos
del World Economic Forum, elaboré unas comparaciones entre paises de
cuan facil es obtener un préstamo sélo con un buen plan de negocios y
sin garantias el rango va de 1= imposible y 7= facil. Taiwan 5.2, Chile 4.1,
EE.UU 4, Venezuela 3.9, Colombia 3.2, Peru 2.5, Bolivia 1.9, Ecuador
1.8, Esta ubicacién revela, por un lado, el escaso acceso al crédito para
los micros y pequefias empresas, y por otro, una desventaja con relacion
a paises con los que competimos en el mercado internacional. Hay
muchas MYPE en el Perl que accede a créditos con tasas que bordean

el 40% de interés anual.

“Pasando al ambito local, en el distrito de Calleria-Pucallpa existe una
gran variedad de MYPE distribuidas en distintos sectores como es el
comercio, servicio e Industria-maderera dentro de estos destaca el Sector

Comercio — Rubro prendas,.de Vestir que cubre la demanda de la



poblacién. Muchas de estas MYPE se encuentran en los mercados 2, 3
y 4 concentrandose la mayoria de ellos en los Jr. 7 de Junio Jr. Tacna y

Jr. Ucayali, lugares elegidos para realizar el presente estudio”. (Citado
por Sinarahua, 2011).

‘Lineas arriba se ha demostrado la importancia que tienen el
financiamiento y la capacitacion en el desarrollo y crecimiento de las
MYPES, en cuanto a rentabilidad y competitividad. Por ejemplo, se
desconoce si dichas MYPE acceden a no a financiamiento, si lo hacen, a
qué sistema financiero recurren, qué tipo de interés pagan, etc.,
Asimismo, se desconoce si tienen acceso 0 no a programas de
capacitacion, tipos de capacitacion, si capacitan al personal, etc.
Finalmente, tampoco se conoce si dichas MYPE en los dltimos afios han
sido rentables o no, si su rentabilidad ha subido o ha bajado”. (Citado

por Sinarahua, 2011).

La microempresa es fundamentalmente para la subsistencia familiar en
un sentido literal del término; ahi esté la pobreza urbana y rural. En ella,
los costos laborales y los requerimientos de la subsistencia familiar
practicamente se identifican. Mientras que las Pymes, podriamos decir
que, se forman por racionalidad empresarial y son mas empresa que
familia, las Mypes son mas familia que empresas. Las primeras son
empresas que contratan familiares; las segundas, familias que invierten
en ellas mismas. Las primeras buscan la ganancia, mientras que las

segundas, buscan la subsistencia.

Asi mismo, las micro y pequefias empresas surgen por la falta de puestos
de trabajo y a que estas personas (que generalmente han perdido su
trabajo o no pueden encontrarlo) guiadas por esa necesidad tratan de
verla manera de poder generar su propia fuente de ingresos, ya que esta
necesidad no ha podido ser satisfecha por el Estado , por las grandes
empresas nacionales, tampoco por las inversiones de las grandes

empresas internacionales.
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Por otro lado, en las ultimas décadas las micro y pequefias empresas

(Mypes) han sido objeto de una gran atencion tanto por investigadores y
académicos, como por empresarios y politicos. “Algunos ejemplos nos
ilustran la importancia estratégica del sector de las pequefias empresas.
Europa después de la Segunda Guerra Mundial se enfrento al reto de su
reconstruccion, teniendo destruida mas de la mitad de su infraestructura
fisica y econdmica y experimentd altas tasas de desempleo. Entonces,
los paises europeos promovieron iniciativas locales en general y mas
concretamente, apoyaron a las pequefias empresas como una estrategia
para crear empleos. Ahora estos paises le deben su desarrollo y
crecimiento a las pequefias empresas. Estados Unidos también ha
seguido un curso parecido de apoyo a las Pymes. En este caso crearon
un Sistema de Empresas Incubadoras (utilizado aun en la actualidad),
que brindaban espacios fisicos y asesorias, lo cual permitié una rapida
expansion. En esta tarea se involucraron un creciente nimero de Estados
y Municipios para apoyar el establecimiento de Incubadoras

Empresariales”. (Citado por Sarmiento, 2011).

Sin embargo en todas las organizaciones se habla de servicio al cliente
y la mayor parte de los clientes se quejan del mal servicio; parece que a
los vendedores no les importa las cosas, 0 no se esfuerzan por dar un
excelente servicio y atencion al cliente. Y no se debe olvidar que el cliente
es la razon de ser la organizacion, los clientes deben estar satisfechos o
se van a ir a otra parte a comprar, las empresas que no proporcionen el
servicio correcto no van a sobrevivir. Deben luchar por corregir los
errores y factores que les afecten en el servicio al cliente y plantearse
una estrategia a seguir para lograr dar un servicio de alta calidad a sus
clientes.

Ademas para poder tener dicho servicio se debe contar con personal
capacitado, buenas relaciones humanas, tanto dentro de la empresa

como con los clientes y proveedores. La buena comunicacién y
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relaciones humanas eficientes permiten la union en la empresa y el
trabajo en equipo, con armonia y compafierismo.

En el mundo empresarial el éxito radica en saber satisfacer,
oportunamente, las necesidades y gustos de los clientes, estar cerca del
cliente y para ello es fundamental el recurso humano idéneo, ya que los
vendedores son los que estan mas cerca del cliente y deben saber captar
sus inquietudes.

Para ser numero uno en servicio al cliente se necesita, a parte de los
antes comentado, continuidad en la mercaderia, precios accesibles,
innovacion y un punto de ventas comodo, seguro, tranquilo, que propicie
al cliente maximizar sus recursos y la verdadera satisfaccion de sus
necesidades.

Otro aspecto béasico para el servicio al cliente es mantener relaciones
positivas, actitudes y pensamientos positivas por parte de todos los
miembros de la organizacion.

El haber realizado este trabajo nos ha permitido conocer mejor las fallas
en el servicio al cliente, lo dificil que es complacer todos los gustos y
preferencias de los clientes, pero que no es una mision imposible.

Desde la antigiedad, el hombre siempre ha buscado satisfacer sus
necesidades mediante lo que estos producian. Al pasar el tiempo, la
forma de obtener los productos cambio porque ahora tenian que
desplazarse a grandes distancias. Luego, esto fue reemplazado con la
aparicion de centros de abastecimientos, por ejemplo los mercados, ya
que en estos habia mas variedad de productos. Mas adelante, los
agricultores mejoraron sus productos debido a la alta competitividad que
existi6 en los mercados, tanta era la competencia que la calidad del
producto ya no era suficiente, es por ellos que surge un nuevo enfoque
en la venta del producto, que en la actualidad recibe el nombre de servicio
al cliente. Hoy en dia, existen poderosas herramientas que nos permite
llegar de una manera mas eficiente hacia nuestros clientes, de modo que
permite fidelizarlos.

La calidad Total en la Atencion al Cliente es un tema de gran interés para

todos los estudiantes, empresarios y publico en general; en la actualidad
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las empresas dan mas interés en la administracion de como debemos
dirigir, administrar los recursos econdmicos, humanos y materiales;
dejando inadvertido el servicio al cliente y que cada dia nos preocupamos
en crecer pero no tomamos importancia de como nuestra competencia
esta creciendo y que esta incrementando sus carteras de clientes; debido
al buen servicio y atencion que brinda; para determinar cuales servicios
son los que el cliente demanda se deben realizar encuestas periodicas
que permitan identificar los posibles servicios a ofrecer y ver que
estrategias y técnicas utilizaremos.

A través del estudio de mercado mejoramos nuestras posibilidades de

éxitos.

Debemos promoverla, darla a conocer, llamar la atencion de la clientela;
esto quiere decir conocer los elementos del mercadeo (producto, precio,

promocion, Plaza).

Este trabajo es el fruto de una profunda reflexion sobre la conveniencia
de aprovechar los conocimientos de la obra enfocandolos ya que vivimos
en el proceso de la globalizacion en un mundo demasiado competitivo,
donde no solo sobresalen las personas que ponen en practica lo que han

aprendido con eficiencia y eficacia.

Aungue a menudo escuchamos hablar de la importancia de la atencion
al cliente, este todavia es un concepto ajeno a muchas empresas. Sin
embargo, debemos tener en cuenta que, en un mundo globalizado, la
oferta de productos y servicios proviene de todas partes del mundo en
cantidades tales que el cliente posee amplia disponibilidad de alternativas
para la seleccion de su mejor proveedor. En este contexto la atencién al
cliente toma una relevancia vital, al punto de que puede llegar a ser una
de las pocas herramientas diferenciadoras entre productos y servicios de
similares caracteristicas. En toda organizacion, la calidad de la atencion
al cliente esta directamente relacionada con su éxito. Escuchar, entender,

estar predispuesto a ofrecer soluciones, respetar, ayudar, apreciar y
29



recordar al cliente con algunas de las actitudes que hacen a una buena
atencion al cliente.Un buen servicio al cliente puede llegar a ser un
elemento promocional para las ventas tan poderosas como los

descuentos, la publicidad o la venta personal.

Atraer un nuevo cliente es aproximadamente seis veces mas caro que
mantener uno. Por lo que las compafiias han optado por poner por escrito

la actuacion de la empresa.

Se han observado que los clientes son sensibles al servicio que reciben
de sus suministradores, ya que significa que el cliente obtendra a las
finales menores costos de inventario. El vendedor debe estar preparado

para evitar que las huelgas y desastres naturales perjudiquen al cliente.

Todas las personas que entran en contacto con el cliente proyectan
actitudes que afectan a éste el representante de ventas al llamarle por
teléfono, la recepcionista en la puerta, el servicio técnico al llamar para
instalar un nuevo equipo o servicio en las dependencias, y el personal de
las ventas que finalmente, logra el pedido. Consciente o inconsciente, el
comprador siempre esta evaluando la forma como la empresa hace
negocios, cOmo trata a los otros clientes y como esperaria que le trataran

a él.

Las actitudes se reflejan en acciones: el comportamiento de las distintas
personas con las cuales el cliente entra en contacto produce un impacto
sobre el nivel de satisfaccion del cliente incluyendo: La cortesia general
con el que el personal maneja las preguntas, los problemas, como ofrece
o amplia informacion, provee servicio y la forma como la empresa trata a

los otros clientes.

Los conocimientos del personal de ventas, es decir: conocimientos del
producto en relacion a la competencia, y el enfoque de ventas; es decir:

estdn concentrados en identificar y satisfacer las necesidades del
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consumidor, o simplemente se preocupan por empujarles un producto,
aungque no se ajuste a las expectativas, pero que van a producirles una

venta y, en consecuencia, va a poner algo de dinero en sus bolsillos.

A medida que la competencia es cada vez mayor y los productos
ofertados en el mercado son cada vez mas variados, los consumidores
se vuelven cada vez mas exigentes. Ellos ya no sélo buscan buenos
precios y productos de calidad, sino también, un buen servicio o atencion
al cliente, es decir, un trato amable, un ambiente agradable, comodidad,
un trato personalizado, una rapida atencion, etc. Cuando un cliente
encuentra el producto que buscaba, pero ademas recibe un buen servicio
o atencion, queda satisfecho, y esa satisfaccion hace que regrese y
vuelva a comprarnos y, ademas, que muy probablemente nos
recomiende con otros consumidores. Pero si un cliente resulta
insatisfecho y ademas recibe un mal servicio o atencion, no solo dejara
de visitarnos, sino que muy probablemente hablard mal de nosotros y
contara la experiencia negativa que tuvo (dependiendo de su estado de
indignacion) a un numero promedio de entre 9 a 20 personas. Por tanto,

hoy en dia es fundamental brindar un buen servicio o atencion al cliente.

Siempre debemos evitar que el cliente reciba un mal servicio o sea mal
atendido y, de ese modo, evitar que deje de visitarnos y que
probablemente hable mal de nosotros. Y mas bien brindarle un excelente
servicio al cliente y, de ese modo, lograr su “fidelizacién” (convertirlo en
nuestro cliente frecuente) y que probablemente nos recomiende con otros
consumidores. El buen servicio al cliente debe estar presente en todos
los aspectos del negocio en donde haya alguna interaccién con el cliente,
desde el saludo del personal de seguridad que esta en la entrada del
negocio, hasta la llamada contestada por la secretaria. Para lo cual es
necesario capacitar y entrenar a todo nuestro personal en el buen servicio
al cliente, no solo a aquél personal que tenga contacto frecuente con el
cliente, sino a todos nuestros trabajadores, desde el encargado de la
seguridad, pasando por la recepcionista, hasta el gerente general.
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El mercado ya no se asemeja en nada al de los afios pasados, que era
tan previsible y entendible. La preocupacion era producir mas y mejor,
porque habia suficiente demanda para atender. Hoy la situacion ha
cambiado en forma dramética. La presién de la oferta de bienes y
servicios y la saturacion de los mercados obliga a las empresas de
distintos sectores y tamafios a pensar y actuar con criterios distintos para
captar y retener a esos "clientes escurridizos" que no mantienen "lealtad"

ni con las marcas ni con las empresas.

Muchos emprendedores insisten en que la experiencia puede ser
aplicable a cualquier situacién y se dan cuenta tarde que su empresa no
esta sufriendo una recesion pasajera, sino que estan quedando fuera del

negocio.

El principal objetivo de todo empresario es conocer y entender tan bien a
los clientes, que el producto o servicio pueda ser definido y ajustado a
sus necesidades para poder satisfacerlo.

Sin importar en qué cargo o area se desempefie usted en una
organizacién, constantemente habrd escuchado a sus compafieros de
trabajo o jefes, hablar sobre el cliente interno y el cliente externo y las
acciones correctivas que se emprenden para mejorar la gestion hacia
ellos, acompafadas por supuesto de planes de mejora y seguimiento
continuo. Inclusive escuchamos que uno prevalece mas que el otro en

funcion de la situacion y el contexto.
La calidad la define quien consume y no quien produce. La calidad de

atencion al cliente es hoy en dia la principal diferencia entre empresas

competidoras para atraer o rechazar compradores. En el momento de la
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compra, muchas veces es mas importante la calidad en la atencién que

el precio, el ambiente, la presentacion del producto u otros factores.

Si definimos CALIDAD desde el punto de vista del consumidor, podemos
decir que es la relacion entre Percepcion y Expectativa. Todos los seres
humanos poseemos valores, deseos y estados de &nimo. En general,
estos tres elementos son variables y son creados e influenciados por la
familia de la que provenimos y la que formamos, la educacion, el entorno,
la edad cronoldgica, el estado econdmico, etc. y confluyen en la creacion

de expectativas personales:

La expectativa es lo que se espera ver, lo que se espera recibir, lo que

se espera que suceda.

La percepcion es lo que nuestros sentidos captan de la realidad.
En todo caso, para mantener a largo plazo al consumidor y por lo tanto
un servicio de excelencia, se sugiere no tolerara la mediocridad en
ninguna de las operaciones de la empresa, tanto en el &mbito interno,
como extremo, con el fin de conservar en lo posible las mejores normas
de superioridad en el servicio: luchar continuamente por la perfeccion en

atencion al cliente.

El servicio es una de las palancas competitivas de los negocios en la

actualidad.

Por todas estas razones, el “enunciado del problema de investigacion es
el siguienter ¢Cuales son las Caracteristicas del financiamiento, la
capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del
sector” (Citado por Sarmiento, 2011), comercio — rubro Prendas de
vestir para Damas y Caballeros en el Distrito de Calleria - periodo-
2013- 20142
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11.2 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION:

Si la empresa, no satisface las necesidades y deseos de sus clientes
tendra una existencia muy corta. Todos los esfuerzos deben estar
orientados hacia el cliente, porque él es el verdadero impulsor de todas
las actividades del negocio. De nada sirve que el producto o el servicio
sean de buena calidad, a precio competitivo o esté bien presentado, si

no existen compradores.

Las Mypes conforman la gran mayoria de la economia en especial si se
tiene en cuenta que es mas del 80% de la fuente de empleo es “la que
incluye a la poblacion en la econdmica” a diferencia de la gran empresa,

minera, por ejemplo.

La ciencia administrativas tienen por finalidad servir a su sociedad, e
investigar sus tematicas, una de ellas son los factores de las empresas,

ya que el éxito de estas es el éxito de la sociedad y la nacion.

Evidentemente las actividades econdmicas de estas son tan variadas y
varian de lugar en lugar que amerita ser especifico. Es por eso que se
escogio un estudio profundo del Sector comercio, rubro Prendas de

Vestir, en el distrito de Calleria.

El rubro Prendas de Vestir es un rubro particular que aun al ser una
actividad comercial tiene sus especificaciones y sus particularidades.

Finalmente, el trabajo nos servira de base de datos para determinar las
caracteristicas de cada rubro, en este estudio, el de las tiendas,
boutiques y servira para todos aquellos que quieran invertir y analizar

este rubro comercial.
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El principal objetivo de todo empresario es conocer y entender tan bien
a los clientes, que el producto o servicio pueda ser definido y ajustado a

sus necesidades para poder satisfacerlo.

Para poder fidelizar al cliente debemos brindarle confianza un trato
amable y personalizado que sienta que es parte de la organizacion;
ademas de la calidad del servicio debemos darle un valor agregado a

cada uno de los clientes

Satisfacer, de conformidad con los requerimientos de cada cliente, las
distintas necesidades que tienen y por la que se nos contrato. La calidad
se logra a través de todo el proceso de compra, operacién y evaluacién
de los servicios que entregamos. El grado de satisfaccion que
experimenta el cliente por todas las acciones en las que consiste el

mantenimiento en sus diferentes niveles y alcances.

La mejor estrategia para conseguir la lealtad de los clientes se logra
evitando sorpresas desagradables a los clientes por fallas en el servicio
y sorprendiendo favorablemente a los clientes cuando una situacion

imprevista exija nuestra intervencion para rebasar sus expectativas.

Hay quienes no entienden aun, que el consumidor de hoy es diferente
al de ayer y continban maltratandolo y estos casos permiten, por
ejemplo a veces no se concretan los negocios por que el cliente se
quiso comunicar por teléfono con el promotor de ventas y no
logro hacerlo por una mala atencion de la telefonista o recepcionista.

Otro caso es la falta de honradez en el servicio, que generalmente se
manifiesta engafiando al cliente con trabajos adicionales o

complementarios que no reline garantias.

En la actualidad, a media que los competidores van equiparandose en
calidad y precio, la clave del éxito esta en el servicio: aquella obsesion

gue se orienta a satisfacer al cliente y a retenerlo como tal.
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La importancia de la atencién al cliente para las empresas actuales se ha
convertido en una importante ventaja competitiva que les permite
mantenerse en el mercado, crecer y obtener rentabilidad. Esta ventaja atrae
a los clientes y crea la confianza suficiente para que vuelvan a solicitar los

productos y servicios ofrecidos por la empresa.

Toda estrategia de marketing se dirige a conocer al cliente, sus necesidades
y expectativas para adaptar sus productos y servicios a estas
caracteristicas. Es importante que el objetivo de la planificacién y
organizacion de la atencion al cliente sea lograr la satisfaccion de sus

expectativas, cuidando cada momento de interaccién en el ciclo del servicio.

El Peru esta pasando por una economia emergente, de hecho los avances
en tecnologia y el proceso de globalizaciéon, han abierto nuevos mercados y
creado nuevos desafios para las empresas peruanas. Es indudable que las
MyPEs abarcan varios aspectos importantes de la economia peruana entre
los mas importantes tenemos las generacion de empleo, ademas de

contribuir en las exportaciones.

Segun PROMPYME en el afio 2004 fueron 3516 las micro y pequefas
empresas que exportaron lo cual representa un 65% del total de empresas
exportadoras, sin embargo, el porcentaje de exportaciones respecto al total,

todavia es muy bajo, es menos del 2%.

Las MyPE “cumplen un rol importante en nuestra economia, por ello el
presente estudio se justifica porque permitirA conocer las principales
caracteristicas del financiamiento al cual pueden acceder las MyPE, las
barreras que impiden obtener un préstamo, cuantos programas existen para
capacitar a los empresarios, trabajadores y si estas empresas son rentables
0 no. En el Peru el 98.4% (Fuente: Ministerio de Trabajo y Promocion del
Empleo-MTPE)” (Citado por Sinarahua, 2011), del total de empresas son
MyPE; estas MyPE dan empleo aproximadamente “al 80% de la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA), la que contribuye con el 42% al

Producto Bruto Interno PBI, la diferencia que es el 1.6% son medianas y
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grandes empresas, las que dan empleo aproximadamente al 20% de la PEA,
aportando con el 58% del PBI nacional. Estas estadisticas pueden tener
diferentes explicaciones o implicancias; sin embargo, desde nuestra
perspectiva, es posible que estas diferencias significativas respecto a la
productividad de la poblacién” (Citado por Sarmiento, 2011),
econémicamente activa que es aparentemente muy baja en las MyPE
respecto a las medianas y grandes empresas; ya que en la amazonia
peruana por distancia y baja productividad no es atractiva para los
inversores. La inversién es poco atractiva para el estado por bajos retornos
sociales y econdmicos. El entorno competitivo y la economia de mercado
exige eficiencia productiva y la competitividad basados en la adopcion

masiva de tecnologia y conocimiento.

Ademas la presente “investigacion servira para posteriores investigaciones,
ya que proporciona datos importantes y resaltantes de nuestra ciudad
referente al sector comercio” (Citado por Sinarahua, 2011) - Capacitacion y
Calidad de Atencion al Cliente- rubro Prendas de Vestir para Damas y

Caballeros del distrito de Calleria.

1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION: 1.
3.1 “Objetivo general:

Describir las principales caracteristicas del financiamiento, la
capacitacion y la rentabilidad de las Mypes del sector comercio —
rubro prendas de vestir para damas y caballeros., del Distrito de
Calleria, periodo 2013 - 2014.

[1.3.2 Objetivos especificos:
[1.3.2.1. Describir las  principales  caracteristicas de
financiamiento en el &mbito de estudio.

11.3.2.2. Describir las principales caracteristicas, de

capacitacién en el &mbito de estudio.
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11.3.2.3. Describir las principales caracteristicas, de
rentabilidad en el ambito de estudio”. (Citado por
Sinarahua, 2011).

REVISION DE LA LITERATURA

.1.

ANTECEDENTES

Zapata, investigd cdmo se genera el conocimiento en las pequefias y
medianas empresas de las tecnologias de la informacién y cémo se
transfiere el conocimiento en dichas empresas. En una primera fase de
investigacion cualitativa analiz6 cuatro empresas del sector de
tecnologias de la informacion del area metropolitana de Barcelona-
Espafia con el objetivo de elaborar el marco teérico en que se basa la
investigacion cuantitativa. Y en la segunda fase encuest6 a 11 pequefias
empresas y 4 medianas empresas. Llegando a la conclusién que las
pequefias y medianas empresas consideran que el conocimiento
organizativo les permite ampliar, modificar y fortalecer su oferta de
productos y servicios; toma de base la filosofia de una de las empresas
en la que expresa: “...somos conscientes de que nuestro sector es un
sector continuamente cambiante... tienes que estar constantemente

desaprendiendo y aprendiendo de nuevo.

Las reglas y los esquemas se rompen continuamente por lo que puedes
guedarte con un mismo esquema porque ese esquema dentro de un afio
ya no funcionara. Por lo que colige el investigador en lo siguiente: en la
PYMES debe existir una cultura organizativa abierta, es decir, que

permita al director general alentar a los empleados a compartir su
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conocimiento y que facilite la comunicacion entre los miembros de la

empresa como fuente de creacion interna de conocimiento.

Segun el autor HUMBERTO SERNA GOMEZ (2006) define que:

El servicio al cliente es el conjunto de estrategias que una compafia
disefia para satisfacer, mejor que sus competidores, las necesidades y
expectativas de sus clientes externos.

De esta definicion concluyo que el servicio de atencion al cliente es

indispensable para el desarrollo de una empresa.

Humberto Serna Gomez (2006) sefiala que el concepto tradicional que
se tenia del servicio al cliente era la satisfaccion de las necesidades y
expectativas del cliente, fundamentalmente amabilidad, atencion. En la
actualidad, se tiene un nuevo concepto de servicio y dice que es una
estrategia empresarial orientada hacia la anticipacion de las necesidades
y expectativas del valor agregado de los clientes, buscando asegurar la
lealtad y permanencia tanto de los clientes actuales como la atraccion de
nuevos clientes, mediante la provision de un servicio superior al de los
competidores. Las razones por la cual se impone esta nueva vision es
que hay un facil acceso a una cantidad de datos, exigen mayor valor
agregado, quieren que los proveedores los conozcan en detalles, tiene
una gran variedad de opciones, colocan un enorme valor en la facilidad,
rapidez conveniencia con que puedan adquirir bienes y servicios. Pero el
énfasis recae en establecer una relacién a largo plazo y de servicio
integral, en satisfacer la totalidad de las necesidades de servicios al
cliente, y en disminuir la necesidad o el deseo del cliente de fragmentar
Sus asuntos entre varias instituciones. Toda esta nueva situacion se da
porque el cliente en este entorno tiene y valora nuevos elementos del
servicio tales como el tiempo, oportunidad soluciones individualizacion y

amabilidad.
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Gbomez (2009) afirma que para conservar mas clientes es fundamental
que tratemos muy bien al cliente entre esto se encuentra como punto
central la amabilidad con el propésito de satisfacer la expectativas del
cliente. Por ejemplo, nunca debemos hacer esperar a un cliente. En el
caso que estemos por teléfono, debemos de regresar a la llamada cada

30 segundos para que nuestro cliente sepa que lo estamos atendiendo.

Gomez Escobar (2009) afirma que: En el servicio al cliente participan
varios elementos: el cliente, el personal de contacto o sea el personal del
almacén o negocio, el soporte fisico o local, exhibicion. El personal de
contacto es quien se enfrenta a las diferentes situaciones con el cliente
qgue se conocen como los momentos de verdad y el servicio mismo. Con
estos cuatro elementos mencionados interactian de una manera

simultanea: el sistema de organizacion interna y los demas clientes.

El cliente, ya lo hemos mencionado, es el consumidor objetivo del
servicio. Es el elemento primordial, si no hay cliente no hay servicio, y
debemos indicar que su presencia es absolutamente indispensable. El
soporte fisico, se refiere al soporte material necesario para la prestacion
del servicio. De este soporte fisico se sirven, el personal de contacto, el
cliente y ambos a la vez. Se divide en los instrumentos necesarios para
la prestacion del servicio como son los muebles, las maquinas, los
exhibidores, las exhibiciones, etc. Y el entorno o ambiente, decoracion,
merchandising, uniformes, etc. El servicio mismo, que depende de la
estrategia y plan de accién trazados y el personal de contacto. Los
elementos que participan en una estrategia de servicio son: el cliente, el

soporte fisico, el personal de contacto y el servicio mismo.

Nufiez (2009) afirma que: En el mundo globalizado en el cual nos
encontramos, la competencia de las empresas es cada vez mayor. Por
eso, las compafiias ademas de enfocarse en sus productos se ven en la

necesidad de dirigir sus estrategias en el mejoramiento del servicio al
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cliente. A continuacién detallaremos los factores importantes que los
clientes requieren en una buena atencion al cliente.

Segun Eiglier y Langeard (1989) existen cuatro elementos cuya
interaccidon da lugar al Servicio. Estos son : el Cliente, el soporte Fisico,
el Personal en contacto y el Sistema de Organizacion Interna.

Para Chias, en su libro “El Mercado son Personas” define el término
servicio como “el Servicio es resultado de un acto o sucesion de actos,
de duracién o localizacion definidas, conseguidos gracias a medios
humanos y materiales puesto a disposicion de un cliente individual o
colectivo, segun procesos, procedimientos y comportamientos
codificador” Llegando a la siguiente conclusion: Hace énfasis en la
importancia de la organizacién interna, ya que considera que aunque la
organizacion cuente con recursos materiales y humanos, sin la existencia
de un sistema que coordine dichos recursos es dificil que el servicio se
realice.

Asimismo, Zapata investigd como se genera el conocimiento en las
pequefias y medianas empresas de las tecnologias de la informacion y

como se transfiere el conocimiento en dichas empresas.

En una primera fase de investigacion cualitativa analizé cuatro empresas
del sector de tecnologias de la informacion del area metropolitana de
Barcelona con el objetivo de elaborar el marco teérico en que se basa la
investigacion cuantitativa. Y en la segunda fase encuest6 a 11 pequefias

empresas y 4 medianas empresas.

Llegando a la conclusion que las pequefias y medianas empresas
consideran que el conocimiento organizativo les permite ampliar,
modificar y fortalecer su oferta de productos y servicios; toma de base la

3

filosofia de una de las empresas en la que expresa: “...somos
conscientes de que nuestro sector es un sector continuamente
cambiante... tienes que estar constantemente desaprendiendo y
aprendiendo de nuevo. Las reglas y los esquema porgue ese esquema
dentro de un afno ya no funcionara.
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Por lo que colige el investigador en lo siguiente: en la PYMES debe existir
una cultura organizativa abierta, es decir, que permita al director general
alentar a los empleados a compartir su conocimiento y que facilite la
comunicacion entre los miembros de la empresa como fuente de creacion
interna de conocimiento. Otra de las conclusiones fue que el Unico
atributo del conocimiento que facilita sus transferencia es la facilidad de
enseflanza, es decir un entrenamiento, capacitacion y monitoreo

constante.

Conocimiento. Otra de las conclusiones fue que el Unico atributo del
conocimiento que facilita sus transferencia es la facilidad de ensefianza,

es decir un entrenamiento, capacitacion y monitoreo constante.

Por otro lado, Vargas evaluo los factores que afectan el desarrollo de la
mediana empresa en Lima Metropolitana, precisando el papel del
financiamiento, sus instrumentos y mecanismos, de acuerdo a su realidad
y necesidades.Asimismo estudid como mejorar la intervencién de los
diversos factores que se oponen al desarrollo de la eficiente formacién y
capacitacion de los recursos humanos, como también la obsolescencia
de los equipos e instalaciones, asi como un adecuado mantenimiento,
todos estos factores atentan contra una mayor eficiencia de la
produccién, dificultando el desarrollo de la mediana empresa en Lima
Metropolitana.

Lopez M. En materia de fomento a las micro y pequefias empresas, una
organizacién de segundo piso, aun tratdndose de una institucién publica,
no resulta conveniente ni apropiado que una agencia de cooperacion
para el desarrollo o un organismo multilateral asuma las tareas que
corresponden a las dependencias de gobierno, en cualquiera de sus
instancias de organizacién. Es claro que la participacion directa o
indirecta de una organizacion de segundo piso del Estado en la atencion

de ciertos requerimientos de financiamiento es dificilmente justificable
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cuando el sistema financiero privado y/o social de primer piso los atiende
adecuada y suficientemente. Si el fondeo de los recursos o la asuncién
total o parcial del riesgo de una operacion crediticia por parte de una
organizacion de segundo piso no hace posible el acceso ni tampoco
modifica en nada los términos y condiciones en que una inversion o una
empresa recibe apoyo técnico y/o financiero, entonces tal participacion
es absolutamente injustificable, y si lo hace, la organizacion de segundo
piso no estaria cumpliendo su misién, que por supuesto no es la de
simplemente convertir en mas rentable O menos riesgos a la operacién

de crédito para la banca comercial y demas intermediarios financieros.

Para la banca comercial y demas intermediarios, el negocio por participar
en el financiamiento de las Mypes, debe buscarse con imaginacion y
eficiencia en la parte activa de la operacion y no en el subsidio implicito
de un fondeo preferencial o en la peligrosa decision del Estado de
eliminar o reducir el riesgo a una institucibn que de por si y casi por

naturaleza se resiste a asumirlo.

Las Mypes, para su sobrevivencia y desarrollo, requieren de un efectivo
acceso al financiamiento, pero también es cierto que no basta el crédito
y que resulta indispensable un impulso promocional, un apoyo
organizacional y un respaldo de caracter integral, que incida
estructuralmente en todos los aspectos que conforman la actividad
empresarial. De esta manera, la mision de una organizacién financiera
de segundo piso podria ampliarse para otorgar apoyo técnico y financiero
a las organizaciones, instituciones, centros y empresas que proporcionan
respaldo empresarial en materia de informacion, asesoria técnica,
capacitacion y soporte tecnolégico, para que fortalezcan su capacidad y

amplien su alcance en beneficio de las micro y pequefias empresas.

Por otra parte, Sanchez G. Evalud las facilidades de la combinacion
exitosa de los factores de la produccion en las empresas es una realidad

gue hace posible que operen con economias de escala, que aumenten
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su productividad, que fabriqguen masivamente y que abatan costos de
produccion para conservar su participacion en los mercados globalizados

en el largo plazo.

Lamentablemente estos programas institucionales que han coadyuvado
al éxito de las grandes escalas de produccion, no indujeron la asociacion
significativa a sus cadenas productivas, comerciales y de servicios de las
micro y pequeflas empresas. Las MYPES, crecerdan con programas
institucionales apropiados, situacion que colocara al Estado mexicano en
condiciones de recaudar mas recursos fiscales para hacer un mejor uso
del gasto publico, de que enfrente el flagelo del desempleo y de que
reduzca la desigualdad en la distribucion del ingreso para que la sociedad

viva mas y mejores afios.

Por su parte, Zambrano S. se centré6 en obstaculos a acceder al
financiamiento de las MYPES, desde el punto de vista de la demanda se
encuentra el alto costo del crédito, la falta de confianza de las entidades
financieras respecto a los proyectos, el exceso de burocracia de los
intermediarios financieros; y la peticion de excesivas garantias y plazos
muy cortos y la falta de informacion para llegar a este; dadas estas
dificultades nuestros micro y pequefios empresarios tienen que recurrir a
Prestamistas y Asociaciones de crédito. El primero se da en el corto plazo
y con altas tasas de interés mientras el segundo consiste en la confianza
entre los socios que puede fallar en contra de quien lo propuso. Hay que
destacar que a un micro empresario en sus comienzos cuando casi no se
ven las ganancias y estas son el sustento de una o mas familias es muy
dificil comenzar a pagarles a las entidades financieras y mas adn con los

altos costos de crédito.

La formalizacion es otro punto muy importante y la vez muy complejo, el
costo de la formalizacion de la empresa, siendo una pequefia 0 micro
empresa que no cuenta con un gran capital y en muchos casos el costo

puede llegar a ser igual o peor al que tiene este para iniciarse, a su vez
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tiene que someterse a una gran cantidad de papeleos (papeles
requisitorios, licencia de funcionamiento, mediadas de seguridad), no
contando sobre todo con el tiempo que demore este proceso en el cual
hacen citas en diferentes dias invirtiendo tiempo y dinero. La falta de
informacion del mercado y economia; y la capacitacion siendo personas
tan ingeniosas, creativas y con inmensa capacidad para solucionar
problemas, no podemos triunfar en una MYPE por el desconocimiento de
técnicas y procesos de gestidn, falta de informacion del mercado, de la
economia y sobre todo la falta de capacitacion.

Hay muchas personas con ganas de emprender un negocio y no puedan
porque no cuentan con los conocimientos necesarios del negocio,
muchas veces se lanzan como se dice a una piscina sin fondo, no saben
muy bien o nada del negocio, lo inician, hacen malas administraciones de

su dinero, disminuye su capital hasta que llegan a quebrar.

En otros casos la persona que conoce del tipo de negocio pero no de
finanzas ni de contabilidad se deja estafar con grandes pérdidas o en el
peor de los casos de todo el capital, por lo general le pasa a las personas
que trabajan con familiares que de alguna forma la confianza hace que
se dejen estafar, por todo esto y muchas otras cosas, es que hace falta
una capacitacion. Pero no como las que hace el gobierno, como se dice
cologuialmente "por cumplir’, sino una capacitacién orientada al real

desarrollo del micro pequefio empresario.

Por su parte Maekawa determindé los principales obstaculos que tiene las
MYPE peruanas para desarrollarse, entre ellas tenemos las limitadas
capacidades gerenciales, problemas de informacién, escasas
capacidades operativas, informalidad, desarticulacion empresarial, uso
inadecuado de tecnologia, dificultad de acceso al financiamiento, factores
gue presionan a una baja productividad y, por ende, a una baja

competitividad que originan una menor rentabilidad.
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Por otro lado, Vela L. enfatizé la globalizacion de la economia, la cultura
y todas las esferas del quehacer de la humanidad. Esta situacion plantea
grandes retos a los paises y a las Mypes en cuanto a diversos temas
como la generacion de empleo, mejora de la competitividad, promocion
de las exportaciones y sobre todo el crecimiento del pais a tasas mayores
al 7% anual. Esta tasa permitiria que en un periodo de 15 afios podamos
reducir sustantivamente el 52% de pobreza, el 20% de extrema pobreza
o0 las altas tasas de analfabetismo que actualmente tenemos. Ello quiere
decir que es posible promover el desarrollo humano en nuestro pais,

teniendo a las Mypes como un componente clave.

El reto de las Instituciones Financieras especializadas en el
financiamiento de las Mypes es la oferta organizada de las Mypes para
atender la oportunidad de negocios de producir bienes y servicios que las
empresas corporativas requieren y el reto del Estado de dar un marco
juridico viable y el apoyo necesario para la articulacion productiva de las
Mypes con la mediana y gran empresa, en un clima de estabilidad y

confianza.

Para asegurar el desarrollo de las Mypes es indispensable la
formalizacién de las Mypes que asegure su crecimiento de micro a
pequefia empresa y de ésta hacia la mediana y gran empresa. Esto
significa un cambio de legislacion laboral y tributaria que aliente la
formalizacidn de las Mypes y destierre el atractivo de la informalidad, que
sacrifica el beneficio del crecimiento virtuoso de las Mypes por falta de
financiamiento. El reto del Perl y del nuevo gobierno esta en identificar
en cada region del Peru proyectos agro industriales de alto impacto
econdmico y social, que asegure una articulacion competitiva de los
diferentes actores econémicos, las Mypes , la mediana y gran empresa,
las instituciones financieras, las instituciones de apoyo y el Estado, de
manera que asegure una rentabilidad de mercado en cada eslabon de la

cadena de valor, con mecanismos de intervencion del Estado y/o
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instituciones en el mercado, que asegure la ejecucion de proyectos

productivos de alto impacto social.

Por su parte, Vasquez en un estudio en el sector turismo rubro
restaurantes, hoteles y agencias de viaje del distrito de Chimbote llega a
las siguientes conclusiones: a) En la muestra estudiada predomina la
instruccion superior universitaria. b) El 72% de los Mypes del sector
turismo estudiadas tienen mas de 3 afios de antigliedad, destacando el
rubro hoteles con 94.7%. c) Tomando en cuenta el promedio, los
méaximos y minimos, podemos afirmar que en la muestra estudiada, el
rubro hoteles es estrictamente microempresa (bajo el criterio de niumero
de trabajadores). En cambio, en los rubros agencias de viajes y
restaurantes hay una mezcla de micro y pequefia empresa. d) En los
rubros restaurantes y hoteles la tendencia a solicitar crédito a las
entidades financieras formales es creciente. En cambio, en el rubro
agencias de viaje la tendencia es decreciente. e€) En los rubros
restaurantes y hoteles la tendencia de otorgamiento de créditos también
es creciente; en cambio, en el rubro de agencias de viaje la tendencia es
decreciente. f) La tendencia de los montos de créditos otorgados y
recibidos ha sido creciente en los rubros restaurantes y hoteles; en
cambio, en el rubro agencias de viaje la tendencia ha sido decreciente.
g) Las Mypes del sector turismo estudiadas, reciben créditos financieros
en mayor proporcion de la banca comercial que de la banca no comercial.
h) Los créditos recibidos por las Mypes estudiadas han sido invertidos en
mayores proporciones en: mejoramiento y ampliacion de locales, capital
de trabajo y activos fijos. i) EI 60% de las Mypes encuestadas manifiestan
de que las politicas de atencion de créditos han incrementado la
rentabilidad de dichas Mypes. j) También, el 60% de las Mypes
encuestadas perciben que el crédito financiero contribuyé al incremento
de la rentabilidad empresarial. k) Asimismo, el 57% de las Mypes
estudiadas manifestaron que el crédito financiero incremento la
rentabilidad en mas del 5%, destacando el intervalo de mas de 30%, con

16%. |) Sdlo el 38% de las Mypes estudiadas recibieron capacitacién
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antes del otorgamiento del crédito, destacando los hoteles y las agencias
de viajes. Il) Asimismo de las Mypes analizadas, solamente el 32%
recibieron una capacitacion antes del otorgamiento del crédito. m) En
cuanto a los cursos recibidos en la capacitacién, destacan los cursos
sobre inversion del crédito financiero y marketing empresarial. n) En el
48% de las Mypes estudiadas, su personal ha recibido alguna
capacitacion, destacando el rubro hoteles con 73.7%. i) En el 42% de las
Mypes encuestadas, su personal ha recibido una capacitacion,
destacando también el rubro hoteles con 68.4%. 0) La tendencia de la
capacitacion en la muestra de Mypes estudiadas es creciente,
destacando el rubro de hoteles. p) EI 68% de la muestra estudiada indica
qgue las capacitaciones recibidas por su personal ha sido considerada
como una inversion, destacando las agencias de viaje con 100% y los
hoteles con 94.7%. q) El 60% de las Mypes del sector turismo estudiadas
considera que las capacitaciones a su personal es relevante, destacando
el rubro hoteles con 89.5%. r) El 54% de la muestra analizada han
recibido capacitacion en prestaciones de mejor servicio al cliente. s) El
60% de los restaurantes estudiados consideran que la principal causa de
la demanda de su servicio es el sabor. t) El 47.4% de los hoteles
estudiadas consideran que las principales causas de la demanda de su

servicio son la publicidad y el precio.
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.2.

Revision de la literatura: Bases Teodricas

I11.2.1. Teorias del financiamiento:

“‘Desde el punto de vista teorico, el comportamiento de las

empresas en materia de financiamiento a dado lugar a diversas
explicaciones siendo incluso a veces contradictorios. Durante
largo tiempo, la metodologia consisti6 en el apalancamiento
basado en las hipétesis fundamentales de Modigliani y
Miller(1958). Donde los ultimos son los Unicos que afirman la
ausencia del impacto del financiamiento sobre el valor de la firma,
después muchos autores explican teéricamente el caso contrario.
La primera explicacion esta dada por las teorias tradicionales al
comienzo de los afios 60’s, las cuales afirman la existencia de
una estructura Optima de capital, que resulta de un arbitraje entre
las economias impositivas relacionadas a la deduccién de los
gastos financieros y a los riesgos de quiebra: en estos aspectos
fue donde avanzaron los tedricos al demostrar la existencia de un
equilibrio entre costos y las ventajas del endeudamiento. La
segunda explicacion esta fundamentada por la corriente
contractual, donde la teoria de los costos de agencia propone los
medios especificos para minimizar los costos de adquisicion de
fondos. Estos tratan de reducir el conflicto de intereses
susceptibles de aparecer entre los diferentes actores de la firma a
saber: el directivo, el accionario y el acreedor’. (Citado por
Sarmiento, 2011).

“Jensen y Meckling (1976) identifican dos tipos de conflictos: el
primero de naturaleza interna, concerniente entre los dirigentes y
los accionistas y el segundo en lo que respecta a los accionistas y
los acreedores. Estas divergencias de intereses son la base de

ciertas ineficiencias en materia de gestibn tales como la
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imperfeccion de la asignacion de recursos de las 4 firmas o el
consumo excesivo de los directivos (la tesis del despilfarro de
recursos de la empresa que son suntuarios cuando existen flujos
de caja libre o excedentes de tesoreria). Paralelamente a la teoria
de la agencia se desarroll6 el fundamento sobre la asimetria de
informacién. Los avances de la teoria de las asimetrias en el
entorno del financiamiento de las firmas ofrece una tercera
explicacion complementaria diferente a las dos anteriores: los
recursos de financiamiento son jerarquicos. Dentro del contexto
de la asimetria de informacién, donde los dirigentes respetan el
mandato de los accionistas, la mejor seleccibn es
elautofinanciamiento. Los que la empresa no se puede beneficiar
de esta posibilidad para asegurar el crecimiento, la emision de
una deudas es preferible al aumento de capital. Es asi como se
presenta la teoria del financiamiento jerarquico o pecking order
theory (POT) desarrollada por Myers y Majluf (1984)”. (Citado
por Sarmiento, 2011).

‘Esta es aparentemente en relacion a las teorias tradicionales,
muy innovadoras y mas proximas a la realidad. Dicha teoria ha
sido muy controvertida. ¢Pero es en si la POT la teoria mas
simple o la méas acertada con la realidad? Algunos elementos
pueden ayudar a responder tal cuestionamiento y es hallar una
explicacion a través de la teoria de juegos. J. Von Neumann y
Oskar Morgenstern (1944), pusieron en contexto un analisis de
comportamiento de los agentes econémicos como un juego de
suma cero. Esto ofrece un método de resolver por un juego de
dos agentes generalizandose a varios agentes J. Nash (1950) y
en definitiva el equilibrio de Nash Como una solucion de juegos
donde cada uno de los jugadores maximiza su ganancia teniendo
en cuenta la seleccion de los otros agentes”. (Citado por

Sarmiento, 2011).
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“Por otro lado Alarcén, nos muestra las teorias de la estructura

financiera”. (Citado por Sarmiento, 2011).

1.2.1.1. La “teoria tradicional de la estructura
financiera:

Teoria tradicional sobre la estructura financiera propone la
existencia de una determinada combinacién entre recursos
propios y ajenos que define la estructura 6ptima EFO. Esta teoria
puede considerarse intermedia entre la posicion “RE” y “RN”.
Durand en 1952 publicé un trabajo donde defendié la existencia
de una determinada EFO en base a las imperfecciones del
mercado. La teoria tradicional no tiene un besamento teorico
riguroso, pero ha sido defendida por empresarios y financieros,
sin olvidar que la EFO depende de varios factores, como son: el
tamafo de la empresa, el sector de la actividad econdmica y la
politica financiera de la empresa; el grado de imperfeccion del
mercado y la coyuntura econémica en general’. (Citado por
Sarmiento, 2011).

[11.2.1.2. “Teoria de Modigliani y Miller M&M:

Los planteamientos anteriores sirvieron de base a
Modigliani y Miller para enunciar su teoria sobre la
estructura de capital en 1958, los cuales suponen que el
costo del capital medio ponderado y el valor de la empresa
son totalmente independientes de la composicién de la
estructura financiera de la empresa; por tanto se
contraponen a los tradicionales. MM parten de varios
supuestos y argumentan su teoria a través de tres

proposiciones”. (Citado por Sarmiento, 2011).
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“‘Proposicion |: Brealey y Myers (1993: 484),
afirman al respecto: “El valor de la empresa se
refleja en la columna izquierda de su balance a
través de los activos reales; no por las proporciones
de titulos de deuda y capital propio emitidos por la
empresa”. “Segun esta proposicion la politica de
endeudamiento de la empresa no tiene ningun
efecto sobre los accionistas, por lo tanto el valor total
de mercado y el costo de capital de la empresa son
independientes de su estructura financiera”. (Citado
por Sarmiento, 2011).

Proposicion 1l: Brealey y Myers (1993: 489),
plantean sobre ella: “La rentabilidad esperada de las
acciones ordinarias de una empresa endeudada
crece proporcionalmente al ratio de endeudamiento,
expresada en valores de mercados”. “Este
crecimiento se da siempre que la deuda sea libre de
riesgo. Pero, si el apalancamiento aumenta el riesgo
de la deuda, los propietarios de ésta demandaran
una mayor rentabilidad sobre la deuda. Lo anterior
hace que la tasa de crecimiento de la rentabilidad
esperada de las acciones disminuya”. (Citado por
Sarmiento, 2011).

Proposicién lll: Fernandez (2003: 19),
plantea: “La tasa de retorno requerida en la
evaluacion de inversiones es independiente de
la forma en que cada empresa esté financiada”.
‘Esta proposicion es un corolario de las dos
anteriores. Es decir, cualquier empresa que trate

de maximizar la riqueza de sus accionistas
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habra de realizar solamente aquellas inversiones
cuya tasa interna de rentabilidad sea al menos
igual al costo de capital medio ponderado,
independientemente del tipo de recurso utilizado
en su financiacion”. (Citado por Sarmiento,
2011).

“Asi mismo, el financiamiento posee ciertas fuentes

de obtencion, como son:

- Los ahorros personales: Para la mayoria de los
negocios, la principal fuente de capital, proviene
de ahorros y otras formas de recursos
personales. Frecuentemente, también se suelen
utilizar las tarjetas de crédito para financiar las

necesidades de los negocios.

- Los amigos y los parientes: Las fuentes
privadas como los amigos y la familia, son otra
opcion de conseguir dinero. éste se presta sin
intereses o0 a una tasa de interés baja, lo cual es

muy benéfico para iniciar las operaciones.

Bancos y uniones de crédito: Las fuentes mas
comunes de financiamiento son los bancos y las
uniones de créedito. Tales instituciones
proporcionaran el préstamo, solo si usted demuestra
que su solicitud estd bien justificada”. (Citado por
Sarmiento, 2011).

“Las empresas de capital de inversion:

Estas empresas prestan ayuda a las compaiiias
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gue se encuentran en expansion y/o crecimiento,
a cambio de acciones o interés parcial en el

negocio.

Por otro lado, el financiamiento se divide en
financiamiento a corto plazo y financiamiento a

largo plazo.

El Financiamiento a corto plazo, esta

conformado por:

e Crédito comercial: Es el uso que se le hace
a las cuentas por pagar de la empresa, del
pasivo a corto plazo acumulado, como los
impuestos a pagar, las cuentas por cobrar y
del financiamiento de inventario como

fuentes de recursos.

e Crédito bancario: Es wun tipo de
financiamiento a corto plazo que las
empresas obtienen por medio de los bancos
con los cuales establecen relaciones

funcionales.

e Linea de crédito: Significa dinero siempre
disponible en el banco, pero durante un

periodo convenido de antemano.

e Papeles comerciales: Esta fuente de
financiamiento a corto plazo, consiste en los
pagarés no garantizados de grandes e
importantes empresas que adquieren los

bancos, las compafias de seguros, los
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El

fondos de pensiones y algunas empresas
industriales que desean invertir a corto plazo

Sus recursos temporales excedentes.

Financiamiento por medio de la cuentas
por cobrar: Consiste en vender las cuentas
por cobrar de la empresa a un factor (agente
de ventas o comprador de cuentas por
cobrar) conforme a un convenio negociado
previamente, con el fin de conseguir recursos

para invertirlos en ella.

Financiamiento por medio de los
inventarios: Para este tipo de
financiamiento, se utiliza el inventario de la
empresa como garantia de un préstamo, en
este caso el acreedor tiene el derecho de
tomar posesion de esta garantia, en caso de
gue la empresa deje de cumplir’. (Citado por
Sarmiento, 2011).

“Financiamiento a largo plazo,

esta conformado por:

Hipoteca: Es cuando una propiedad del
deudor pasa a manos del prestamista
(acreedor) a fin de garantizar el pago del

préstamo.

Acciones: Es la participacion patrimonial o
de capital de un accionista, dentro de la
organizacién a la que pertenece.
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e Bonos: Es un instrumento escrito certificado,
en el cual el prestatario hace la promesa
incondicional, de pagar una suma
especificada y en una fecha determinada,
junto con los intereses calculados a una tasa

determinada y en fechas determinadas.

* Arrendamiento Financiero: Contrato que
se negocia entre el propietario de
los bienes(acreedor) y la  empresa’
(Citado por Sarmiento, 2011),
(arrendatario), a la cual se le permite el uso
de esos bienes durante un periodo
determinado y mediante el pago de una renta
especifica, las estipulaciones pueden variar
segun sea la situacion y las necesidades de
cada una de las partes”. (Citado por
Sarmiento, 2011).

‘Es por ello, que en nuestros paises
existe un gran numero de instituciones de
financiamiento de tipo comunitario, privado
publico e internacional. Estas instituciones
otorgan créditos de diverso tipo, a diferentes
plazos, a personas y organizaciones. Estas
instituciones se clasifican como” (Citado por
Sarmiento, 2011).

“Instituciones financieras privadas:
bancos, sociedades financieras, asociaciones

mutualistas de ahorro y crédito para la vivienda,
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cooperativas de ahorro y crédito que realizan

intermediacién financiera con el publico.

- Instituciones financieras publicas: bancos del
Estado, cajas rurales de instituciones estables.
Estas instituciones se rigen por sus propias
leyes, pero estdn sometidas a la legislacion
financiera de cada pais y al control de la
superintendencia de bancos.

- Entidades financieras: este Es el nombre que
se le da a las organizaciones que mantiene
lineas de crédito para proyectos de desarrollo y
pequefios proyectos productivos a favor de las
poblaciones pobres. Incluyen los organismos
internacionales, los gobiernos y las ONG
internacionales o nacionales”. (Citado por
Sarmiento, 2011).

[11.2.2. “Teorias de la capacitacién

Segun Peter Drucker en el trabajo que realizo nos dice: el
trabajo de estudio tedrico e investigacién que realicé me permite
describir observaciones obtenidas mediante el andlisis de las
teorias y técnicas correspondientes a la disciplina administrativa
y las observaciones de la practica empresarial. Seguidamente

enunciaré las mismas.

Un elemento que se puede observar es la participacion del cliente

como parte integral de la evaluacion.
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v' El nivel de exigencia de medicion de resultados para los
servicios internos, como lo es la capacitacion, es
sustancialmente menor de lo que lo es para los procesos
productivos o centrales de la organizacion”. (Citado por
Sarmiento, 2011).

"Estamos entrando en la sociedad del conocimiento. El recurso
econdmico basico ya no es el capital, ni los recursos naturales,
ni el trabajo, sino que es y seguira siendo el conocimiento. En
esta sociedad el trabajador del conocimiento tendr4 un papel

protagonico".

“Chacaltana (30), nos presenta las teorias sobre capacitacion
laboral. La capacitacion proporcionada por el empleador es uno
de los tépicos donde ha habido mas desarrollo teérico en la
economia laboral durante las Ultimas décadas. La teoria
predominante es la teoria del capital humano, la cual tiene
diversas variantes, pero también existen algunos desarrollos
interesantes del andlisis institucionalista. En lo que sigue
revisaremos los principales postulados de cada una de estas
teorias”. (Citado por Sarmiento, 2011).

.2.2.1. “La teoria de las inversiones en capital
humano:
La teoria dominante en cuanto a inversiones en
capacitacion de la mano de obra es la teoria del capital
humano planteada por Becker (1964). Esta teoria ha
evolucionado en el tiempo, pues fue concebida
inicialmente para explicar aspectos del ciclo de vida de
las personas, pero recientemente tiende a enfocarse
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en decisiones estratégicas entre empleadores y
empleados al interior de las firmas (Leuven, 2001).

En lo basico, esta teoria concibe a la capacitacion
como una inversion para el empleador y los
trabajadores: esta puede incrementar la productividad
del trabajo esperada en la firma pero se tiene que
incurrir en costos. Es decir, como en toda inversion las
inversiones en capital humano producen tasas de
retorno, los cuales tienen que ser comparados con sus
costos. Estos costos pueden ser costos directos o
costos de oportunidad. Los costos directos incluyen
gastos en materiales educativos, tutoria, transporte,
etc. Los costos de oportunidad incluyen una mas baja
productividad durante el periodo de entrenamiento,
tiempo del capacitado y su supervisor durante el
proceso de entrenamiento”. (Citado por Sarmiento,
2011).

“El problema principal analizado en esta teoria se
refiere a los derechos de propiedad de los beneficios
de la inversion en capacitacion. El punto en realidad
es bastante simple: si una empresa invierte en
maquinaria esta puede ser vendida luego en cualquier
momento de manera que parte de esta inversion
puede ser recuperada. En el caso del capital humano,
en cambio, el empresario no puede “revender’ el
capital humano para recuperar sus inversiones. Mas
aun, parte de los beneficios de estas inversiones se
guedan con el trabajador y en otros casos, pasan a
otros empleadores futuros de esos trabajadores. Este
fendbmeno, apropiabilidad de los retornos, configura
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.2.2.2.

gue el problema central de estas inversiones no solo
sea su nivel —que tiene que ver con la eficiencia de la
inversion — sino también con los derechos de
propiedad, es decir, ¢quién debe invertir en
capacitacion de los trabajadores? Los modelos
originales de Becker (1964). En las inversiones en
capital humano hay dos periodos bien marcados:
aquellas inversiones en educacion basica (schooling
models) y aquellas que se dan posterior a ellas (post
schooling). La capacitacion técnica o profesional
forma parte de inversiones en educacion “post
escuela”. Mincer (1988), asumian condiciones de
competencia perfecta para responder a estas
preguntas; sin embargo, en tiempos recientes, la
constatacion de que los mercados son imperfectos, ha
llevado a la creaciéon de modelos basados en estas
condiciones de competencia” (Citado por Sarmiento,
2011).

“Lateoria estandar: capacitacion en condiciones

de competencia perfecta:

El modelo estandar sobre inversiones en capacitacion
de la mano de obra, fue propuesto en uno de los
trabajos pioneros de Becker”. (Citado por Sarmiento,
2011).

“‘El modelo béasico asume que los mercados de
trabajo y de bienes finales son competitivos. La idea
general del modelo, en el que se comparan los
beneficios con los costos de la capacitacion. Aqui se

grafican ingresos y costos asociados a inversiones en
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capital humano, a lo largo de la vida, especificamente
a partir de cierta edad minima como los 18 afos.
Existe un perfil de ingresos, sin capacitacion, que se
inicia en un nivel bajo pero que va creciendo a lo largo
de la vida gracias a ganancias en experiencia.
Este perfil es comparado con otro perfil, el cual tiene
un periodo de capacitacion, durante el cual los
ingresos son negativos (se realiza la inversion)”.
(Citado por Sarmiento, 2011).

111.2.3. Teorias de la “rentabilidad:

Segun Ferruz (31), la rentabilidad es el rendimiento de la

inversion medido mediante las correspondientes ecuaciones de

equivalencia financiera. Es por ello, que nos presenta dos teorias

para el tratamiento de la rentabilidad”. (Citado por Sarmiento,

2011).

1.2.3.1.

“Teoria de la rentabilidad y del riesgo en el

modelo de Markowitz:

Markowitz avanza con una nueva teoria, indicando
gue el inversor diversificard su inversion entre
diferentes alternativas que ofrezcan el maximo valor
de rendimiento actualizado. Para fundamentar esta
nueva linea de trabajo se basa en la ley de los grandes
nameros indicando que el rendimiento real de una
cartera serd un valor aproximado a la rentabilidad
media esperada. La observancia de esta teoria asume
gue la existencia de una hipotética cartera con

rentabilidad maxima y con riesgo minimo que,
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1.2.3.2.

evidentemente seria la O6ptima para el decisor

financiero racional.

Es por ello, que con esta teoria concluye que la cartera
con maxima rentabilidad actualizada no tiene por qué
ser la que tenga un nivel de riesgo minimo. Por lo
tanto, el inversor financiero puede incrementar su
rentabilidad esperada asumiendo una diferencia extra
de riesgo o, lo que es lo mismo, puede disminuir su
riesgo cediendo una parte de su rentabilidad

actualizada esperada”. (Citado por Sarmiento, 2011).

“Teoria de la rentabilidad y del riesgo en el

modelo de mercado de Sharpe:

El modelo de mercado de Sharpe (1963) surgidé como
un caso particular del modelo diagonal del mismo
autor que, a su vez, fue el resultado de un proceso de
simplificacion que Sharpe realizd del modelo pionero
de su maestro Markowitz.

Sharpe, consideré6 que el modelo de Markowitz
implicaba un dificultoso proceso de calculo ante la
necesidad de conocer de forma adecuada todas las
covarianzas existentes entre cada pareja de titulos.
Para evitar esta complejidad, Sharpe propone
relacionar la evolucion de la rentabilidad de cada
activo financiero con un determinado indice” (Citado
por Sarmiento, 2011), “‘normalmente
macroecondmico, Unicamente. Este fue el
denominado modelo diagonal, debido a que la matriz
de varianzas y covarianzas soOlo presenta valores

distintos de cero en la diagonal principal, es decir, en
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los lugares correspondientes a las varianzas de las

rentabilidades de cada titulo.

Como se ha indicado, el modelo de mercado es un
caso particular del diagonal. Dicha particularidad se
refiere al indice de referencia que se toma, siendo tal
el representativo de la rentabilidad peridédica que
ofrece el mercado de valores”. (Citado por Sarmiento,
2011).

11.2.4. “Tipos de rentabilidad

Segun Sanchez, existen dos tipos de rentabilidad:

.2.4.1.

La rentabilidad econémica;

La rentabilidad econémica o de la inversion es una
medida, referida a un determinado periodo de tiempo,
del rendimiento de los activos de una empresa con
independencia de la financiacién de los mismos. A la
hora de definir un indicador de rentabilidad econémica
nos encontramos con tantas posibilidades como
conceptos de resultado y conceptos de inversion
relacionados entre si. Sin embargo, sin entrar en
demasiados detalles analiticos, de forma genérica
suele considerarse como concepto de resultado el
Resultado antes de intereses e impuestos, y como
concepto de inversion el Activo total a su estado

medio.

Resultado antes de intereses e impuestos

RE

Activo total a su estado medio
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El resultado antes de intereses e impuestos suele identificarse

con el resultado del ejercicio prescindiendo de los gastos

financieros que ocasiona la financiacion ajena y del impuesto de

sociedades. Al prescindir del gasto por impuesto de sociedades

se pretende medir la eficiencia de los medios empleados con

independencia del tipo de impuestos, que ademas pueden variar

segun el tipo de sociedad”. (Citado por Sarmiento, 2011).

.2.4.2.

La “rentabilidad financiera:

La rentabilidad financiera o de los fondos propios,
denominada en la literatura anglosajona return on
equity (ROE), es wuna medida, referida a un
determinado periodo de tiempo, del rendimiento
obtenido por esos capitales propios, generalmente con
independencia de la distribucion del resultado.

Para el céalculo de la rentabilidad financiera, a
diferencia de la rentabilidad econdmica, existen

menos divergencias en cuanto a la expresion de

célculo de la misma. La mas habitual es la siguiente”:
(Citado por Sarmiento, 2011).

Resultado neto

RF =
Fondos Propios a su estado medio
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[1.3.

Marco conceptual:

[11.3.1. “Definicién de la micro y pequefia empresa:

La Micro y Pequefia Empresa es la unidad econémica constituida por
una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion
0 gestion empresarial contemplada en la legislacion vigente, que
tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,
transformacién, produccion, comercializacion de bienes o prestacion

de servicios.

Cuando en esta Ley se hace mencion a la sigla MYPE, se esta
refiriendo a las Micro y Pequefias empresas”. (Citado por Sarmiento,
2011).

111.3.1.1. “Caracteristicas de las MYPE:

- Numero de trabajadores:

e Microempresa: de uno (1) hasta diez (10)
trabajadores inclusive.

e Pequefia Empresa: de uno (1) hasta cien
(100) trabajadores inclusive.

- Ventas Anuales:

e Microempresa: hasta el monto maximo de
200 Unidades Impositivas Tributarias (UIT).

o Pequefia Empresa: hasta el monto maximo de

1900 Unidades Impositivas Tributarias (UIT)”.
(Citado por Sarmiento, 2011).
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El “incremento en el monto maximo de ventas anuales
sefialado para la Pequefia Empresa sera determinado por
Decreto Supremo refrendado por el Ministro de Economia
y Finanzas cada dos (2) afios y no sera menor a la
variacion porcentual” (Citado por Sarmiento, 2011),
acumulada del PBI nominal durante el referido periodo.

Las entidades publicas y privadas promoveran la
uniformidad de los criterios de medicion a fin de construir
una base de datos homogénea que permita dar
coherencia al disefio y aplicacion de las politicas publicas

de promocién y formalizacién del sector.

111.3.2. Definiciones “del financiamiento

En términos generales, el financiamiento es un préstamo concedido
a un cliente a cambio de una promesa de pago en una fecha futura
indicada en un contrato. Dicha cantidad debe ser devuelta con un
monto adicional (intereses), que depende de lo que ambas partes

hayan acordado

Asi mismo, es el conjunto de recursos monetarios financieros para
llevar a cabo una actividad econémica. Por otro lado, es el dinero en
efectivo que recibimos para hacer frente a una necesidad financiera
y que nos comprometemos a pagar en un plazo determinado, a un
precio determinado (interés), con o sin pagos parciales, vy
ofreciendo de nuestra parte garantias de satisfaccion de la

entidad financiera que le aseguren el cobro del mismo.

Finalmente, es el mecanismo que tiene por finalidad, obtener recursos
con el menor costo posible y tiene como principal” (Citado por
Sarmiento, 2011), ventaja la obtencién de recursos y el pago en afios

0 meses posteriores a un costo de capital fijo.
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[11.3.3. Definiciones de la capacitacion:

La capacitacion es la adquisicion de conocimientos, principalmente
de caracter técnico, cientifico y administrativo. Es decir, es la
preparacion tedrica que se les da al personal (nivel administrativo)
con el objeto de que cuente con los conocimientos adecuados para

cubrir el puesto con toda la eficiencia.

También se puede definir a la capacitacion como un complemento en
la educacion académica de las personas y prepararlos para
emprender trabajos de mas responsabilidad. Asi también otras
teorias manifiestan que la capacitacibon es el conjunto de
conocimientos sobre el puesto que se debe desempefiar de manera

eficiente y eficaz.

La capacitacion se considera como un proceso a corto plazo, en que
se utiliza un procedimiento planeado, sistematico y organizado, que
comprende un conjunto de acciones educativas y administrativas
orientadas al cambio y mejoramiento de conocimientos, habilidades y
actitudes del personal, a fin de propiciar mejores niveles de
desempefio compatibles con las exigencias del puesto que
desempefia, y por lo tanto posibilita su desarrollo personal, asi como

la eficacia, eficiencia y efectividad empresarial a la cual sirve.

“Asi mismo, es una actividad sistematica, planificada y permanente
cuyo propésito general es preparar, desarrollar e integrar a los
recursos humanos al proceso productivo, mediante la entrega de
conocimientos, desarrollo de” (Citado por Sarmiento, 2011),
habilidades y actitudes necesarias para el mejor desempefio de
todos los trabajadores en sus actuales y futuros cargos y adaptarlos a
las exigencias cambiantes del entorno.

Por lo contrario, la capacitacion no debe confundirse con el

adiestramiento, este Ultimo que implica una transmisién de
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1.3.4.

conocimientos que hacen apto al individuo ya sea para un equipo 0

maquinaria.

Definiciones de la rentabilidad:

La rentabilidad, se puede definir que es un ratio econémico que
compara los beneficios obtenidos en relacidbn con recursos propios

de la empresa.

Es decir, obtener mas ganancias que pérdidas en un campo

determinado.

Por otro lado, es el rendimiento, ganancia que produce una empresa.
Se llama gestidon rentable de una empresa la que no sélo evita las
pérdidas, sino que, ademds, permite obtener una ganancia, a un
excedente por encima del conjunto de gastos de la empresa.
Rentabilidad es una nocion que se aplica a toda accidon econémica en
la que se movilizan unos medios, materiales, humanos y
financieros con el fin de obtener unos resultados. En la literatura
econdémica, aunque el término rentabilidad se utiliza de forma muy
variada y son muchas las aproximaciones doctrinales que inciden en
una u otra faceta de la misma, en sentido general se denomina
‘rentabilidad a la medida del rendimiento que en un determinado
periodo de tiempo producen los capitales utilizados en el mismo. Esto
supone la comparacion entre la renta generada y los medios utilizados
para obtenerla con el fin de permitir la eleccion entre alternativas o
juzgar la eficiencia” (Citado por Sarmiento, 2011), de las acciones
realizadas, segun que el andlisis realizado sea a priori 0 a posteriori.
La rentabilidad, se puede definir que es un ratio econédmico que
compara los beneficios obtenidos en relacién con recursos propios

de la empresa.
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Es decir, obtener mas ganancias que pérdidas en un campo
determinado.

Por otro lado, es el rendimiento, ganancia que produce una empresa.
Se llama gestion rentable de una empresa la que no solo evita las
pérdidas, sino que, ademas, permite obtener una ganancia, a un
excedente por encima del conjunto de gastos de la empresa.

Rentabilidad es una nocién que se aplica a toda accion econémica
en la que se movilizan unos medios, materiales, humanos vy
financieros con el fin de obtener unos resultados. En la literatura
econdémica, aunque el término rentabilidad se utiliza de forma muy
variada y son muchas las aproximaciones doctrinales que inciden en
una u otra faceta de la misma, en sentido general se denomina
rentabilidad a la medida del rendimiento que en un determinado
periodo de tiempo producen los capitales utilizados en el mismo. Esto
supone la comparacion entre la renta generada y los medios utilizados
para obtenerla con el fin de permitir la eleccion entre alternativas o
juzgar la eficiencia de las acciones realizadas, segun que el analisis

realizado sea a priori 0 a posteriori.

I11.3.5 NIVELES DE ANALISIS DE LA COMPETITIVIDAD

Segun Lombana y Rozas (2008), es preciso determinar el nivel de
analisis, es decir el espacio analitico en el cual se ubican los agentes
econdémicos de acuerdo a su nivel de agregacién, macro y micro,
sobre el cual se van a enmarcar el estudio. En el nivel
macroecondmico, se pueden agrupar basicamente en tres enfoques
las definiciones conceptuales propuestas por disimiles autores.

El primer enfoque relaciona la competitividad con los resultados que
registra una economia en su comercio exterior, en este sentido
(Chesnais, 1981) refiere la competitividad como la capacidad de un
pais (o grupo de paises) de enfrentar (tomeet) la competencia a nivel

mundial.
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Incluye tanto la capacidad de un pais de exportar y vender en los
mercados externos como su capacidad de defender su propio
mercado doméstico respecto a una excesiva penetracion de
importaciones. La definicion expuesta anteriormente converge en
asociar la competitividad al resultado generado a partir del comercio
exterior, medidos cuantitativamente a través de su rendimiento
comercial, balanza de pagos, comportamientos de la tasa de cambio,
etc. Por otra parte Krugman (1994) impugna las definiciones de
competitividad que suponen que el éxito en los mercados mundiales
es el Unico elemento que determina el desempefio econdmico
nacional, evidenciando ademas una interpretacion erronea de la
teoria del comercio internacional en que implicitamente incurrian al
afirmar que las naciones estaban trabadas en un juego econémico de
suma nula, puesto que la ganancia de un pais en participacion de
mercado se da necesariamente a expensas de otros paises y el
énfasis excesivo sobre la balanza comercial como unico indicador del

desempefio econémico de una nacion.

En el segundo enfoque se encuentran los conceptos que relacionan
la competitividad con la contribucién del comercio exterior al
crecimiento y bienestar general, segun (Zysman y Tyson, 1983; Scott,
1985; Cohen y Zysman, 1987; Porter, 1987; Jones y Teece, 1988;
Comision Industrial de los Estados Unidos,

1992; Tyson, 1992; Foro Econdémico Mundial, 1996; Coriat, 1997;
Informe Europeo sobre Competitividad, Comisién Europea, 2000;
Anuario de Competitividad Mundial, 2003) la competitividad se
considera como la capacidad de producir, distribuir y proveer el
servicio de los bienes en la economia internacional en competencia
con los bienes y servicios producidos en otros paises y hacerlo de

una forma que aumente el nivel de vida.
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Una definicién similar ha sido adoptada por la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econémico OCDE (1996), en la cual
exponen que la competitividad refleja la medida en que una nacion,
en un sistema de libre comercio y condiciones equitativas de
mercado, puede producir bienes y servicios que superen la prueba de
los mercados internacionales, al tiempo que mantiene e incrementa el
ingreso real de su pueblo a largo plazo. En este enfoque es factible
destacar que no es el crecimiento en si lo que trata de captar la
competitividad, sino la contribucion del comercio exterior a objetivos
altimos de crecimiento y bienestar general. Asimismo en una
perspectiva similar Landau, (1990) relaciona la competitividad con la
habilidad de proveer una tasa aceptable de crecimiento y un estandar
de vida sostenido para sus ciudadanos, mientras que eficientemente
se provee empleo sin reducir el crecimiento potencial y estandar
de vida de las futuras generaciones. Es decir que no vincula
exclusivamente a los resultados generados a partir del comercio
exterior como soporte del crecimiento y bienestar, aunque
explicitamente lo contenga. En esta definicion es factible acentuar su
concepcion de enfocar la elevacion del nivel de vida de las futuras

generaciones.

También en un ultimo enfoque se incluyen las definiciones que
relacionan la competitividad con los niveles de eficiencia y
productividad de una economia, en este sentido el Grupo Consultivo
sobre la Competitividad, (1995) expone que la competitividad implica
elementos de productividad, eficiencia y rentabilidad, pero no
constituye un fin ni un objetivo en si misma. Es un medio poderoso
para alcanzar mejores niveles de vida y un mayor bienestar social,
una herramienta para el logro de objetivos. Al aumentar la
productividad y la eficiencia en el contexto de la especializacién
internacional, la competitividad brinda a nivel mundial la base para
incrementar los ingresos de las personas sin generar inflacion. Debe

considerarse la competitividad como un medio basico para mejorar el
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nivel de vida, crear empleos para los desempleados y erradicar la

pobreza.

En el mismo sentido Cohen, Teece, Tyson y Zysman, (1984) definen
la competitividad como el desarrollo de una superior eficiencia y
con la capacidad de una economia para incrementar el producto de
las actividades de més alta productividad, que, a su vez, pueden

generan altos niveles de salario en términos reales.

La productividad es el elemento fundamental de la competitividad de
un pais, segun Porter, (1990) no se hereda sino se crea y esta en
funcién, como primer elemento, de la capacidad de su sector
industrial para adoptar innovaciones tecnoldgicas que se traducen en
un incremento en la productividad, mientras que Krugman, (1994)
argumenta que cuando se rompen las barreras al comercio
internacional, en un primer momento la localizacion de las actividades
econOmicas tendera a concentrarse en el territorio central debido a

consideraciones vinculadas con ventajas absolutas.

Por otra parte Thurow (1985), expone basicamente que la
competitividad es un problema de posicionamiento de las empresas
en los mercados internacionales y no del crecimiento de la
productividad, al analizar que el mundo ha dado paso a las batallas
comerciales y el bienestar de una nacion se genera de estas y en los

mercados internacionales a través de la competitividad.

Por otra parte en el nivel microeconémico, son los sectores,
empresas y productos en los que se evalla la competitividad.
Algunas de las formas de medir y definir la competitividad en este
nivel se basan cuantitativamente en la participacion del mercado,
indicadores de productividad, costo, margenes de ganancia, Yy

beneficios netos.
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En cuanto al analisis de la competitividad en el sector industrial,
Romo y Musik, (2005) plantean que una industria se define como el
conjunto de organizaciones que se dedican a actividades
econOmicas similares, en que la competitividad se deriva de una
productividad superior, ya sea enfrentando costos menores a los de
sus rivales nacionales o internacionales en la misma actividad o
mediante la capacidad de ofrecer productos con un valor mas

elevado.

En este sentido (European Management Forum, 1980; Haguenauer,
1989), definen la competitividad industrial como la capacidad de una
industria de producir bienes con patrones de calidad especificos,
requeridos por mercados determinados, utilizando recursos en niveles
iguales o inferiores a los que prevalecen en industrias semejantes en
el resto del mundo, durante un cierto periodo de tiempo.

Por otro lado las definiciones expuestas convergen explicitamente en
qgue la competitividad industrial es el resultado, en mayor cuantia,
de la competitividad de empresas individuales, pero al mismo
tiempo la competitividad de las empresas se incrementa por el
ambiente competitivo prevaleciente en la industria. Asimismo la
competitividad a nivel de empresa, Sharples y Milhan (1990) la
establecen como la habilidad que tiene la firma de entregar
bienes y servicios en el tiempo, lugar y forma preferida por los
clientes de la misma, a precios tan buenos o mejores que los
ofrecidos por los otros oferentes, obteniendo al menos el costo de

oportunidad de los recursos empleados.

Por otra parte el Informe de la Comisién Especial de la Camara de los
Lores sobre Comercio Internacional, (1985) expone que una empresa
es competitiva cuando puede producir productos y servicios de
calidad superior y a costos inferiores que sus competidores

nacionales e internacionales. La competitividad es sinénimo del
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desempeiio de rentabilidad de una empresa en el largo plazo y de
su capacidad para remunerar a sus empleados y generar un mayor

rendimiento para sus propietarios.

Por otro lado en un sentido mas amplio Mathews, (2009) propone que
la competitividad se define como la capacidad que tiene una
organizacién, publica o privada, con o sin fines de lucro, de lograr y
mantener ventajas que le permitan consolidar y mejorar su posicion
en el entorno socioeconémico en el que se desenvuelve. Estas
ventajas estan definidas por sus recursos y su habilidad para obtener
rendimientos mayores a los de sus competidores. Como sefiala
Porter (1990), el concepto de competitividad conlleva al concepto de
excelencia, que implica eficiencia y eficacia por parte de la

organizacion.

Segun el criterio Ultimo se considera una empresa competitiva a la
gue es capaz de ofrecer continuamente productos y servicios con
atributos valorados por sus clientes. Los mercados cambian, las
exigencias de los consumidores también cambian y, por eso, es clave
gue la empresa se adapte permanentemente a estos cambios, a fin

de mantener o mejorar sus niveles de competitividad.

Por otro lado en referencia a las ventajas competitivas de las

empresas Porter, (1987) plantea: “...nace fundamentalmente del
valor que una empresa es capaz de crear para sus compradores, que
exceda el costo de esa empresa por crearlo. El valor es lo que los
compradores estan dispuestos a pagar, y el valor superior sale de
ofrecer precios mas bajos que los competidores por beneficios
equivalentes o por proporcionar beneficios Unicos que justifiquen un
precio mayor.” Las ventajas competitivas son caracteristicas
distintivas de las empresas y son sostenibles en el mediano y largo
plazo ya sea por lo dificil o costoso de su imitacién o por algun
otro factor desarrollado por la organizacién. La construccién y
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obtencion de una ventaja competitiva genera el éxito en el mercado o

sector en el cual opere la empresa.
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V. METODOLOGIA

V.1

Disefio de la investigacion

El disefio que se ha utilizado en esta investigacion fue no experimental —
descriptivo.

)

M
Donde:
M = Muestra conformada por las Mypes encuestadas.
O = Observacion de las variables: Financiamiento, capacitacion vy
rentabilidad.

IV.1.1. No Experimental:

Porque se realiz6 sin manipular deliberadamente las variables,
se observd el fendmeno tal como se mostrd6 dentro de su

contexto.

M| ————> O

M= Representa la muestra, conformada por una proporcion de

las Mypes encuestadas.

O= Representa lo que se ha observado.

IV.1.2. Descriptivo:

Porque se describié las variables que respondieron a las
interrogantes relacionadas a financiamiento, capacitacion y

rentabilidad de las Mypes.
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V.2. Tipo y nivel de la investigacion de la tesis

v.2.1 Tipo de la investigacion

El tipo de investigacion que se utilizo fue
descriptiva

IV.2.2 Nivel de la
investigacion

El nivel de investigacion es basico Descriptivo, debido a que el trabajo
s6lo se ha limitado a describir las principales caracteristicas de las

variables en estudio.

IV.3. Universo o poblacién y muestra
La poblacion fue conformada por propietarios de las MyPES sector
Comercio, rubro prendas de vestir para Damas y Caballeros del

distrito de Calleria provincia de Coronel Portillo periodo 2013 — 2014.

IV.4. Técnicas e instrumentos

IV.4.1 Técnica
Para el desarrollo de la presente investigacion se aplicé la técnica de

la encuesta - entrevista.

IV.4.2 Instrumentos
Para el recojo de la informacion de la investigacion se aplic6 un

cuestionario de entrevista.

IV.5. Plan de analisis
Para el analisis de los datos recolectados en la investigacion se
usé el analisis descriptivo, comparativo y relacional.

Se discutira y se emitir4 conclusiones.
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V. RESULTADOS

V.1. Resultados

V.1.1. Respecto a los empresarios (objetivo especifico 1)

CUADRO N 01
ITEMS TASA COMENTARIOS

El 80% (8) la edad fluctia entre los 26 a 60 afos
Edad 1 y el 20% (2) la edad fluctia entre 18-25 afios.

El 80% (8) son del sexo masculino y el 20% (2)
Sexo 2 son de sexo femenino.

El 50% (5) tienen grado de instruccién secundarie
Grado de Instruccion 3 incompleta, el 40% (4) tienen secundarig

completa y el 10% (1) tiene primaria completa.

El 60% (6) son convivientes, el 20% (2) sor
Estado civil 4 casados, el 10% (1) son solteros y el 10% (1

tiene otro estado civil.

El 100% (10) de los representantes legaleg
Profesién u ocupacion 5 encuestados se dedican a ser empresarios comd

oficio.

67



V.1.2. Respecto alas Mypes (objetivo especifico 2)

CUADRO N° 02

ITEMS

TABLA
NO

COMENTARIOS

Tiempo que se dedica al

El 100% (10) de los representantes legales

encuestados tienen mas de tres afios en el rubrg

6

rubro )

empresarial.

El 70% (7) manifestaron que sus Mypes son
Formalidad de las Mypes ! informales y el 30% (3) son formales.

5 -

Nro. De trabajadores . El 80% (8) poseen un trabajador permanente vy el
permanentes 20% tienen dos trabajadores permanentes.

El 70% (7) manifestaron que no posee ningur
Nro. De trabajadores g |trabajador eventual dentro de su negocio y el 309
eventuales _

poseen un trabajador permanente.

El 70% (7) manifestaron que la formacion de lag

. . 0

Motivo de formacion de las 0 Mypes fue por subsistencia y el 30% (3

Mypes.

manifestaron que su formacion fue para obtencion

de ganancias.
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V.1.3. Respecto al financiamiento (objetivo especifico 3)
CUADRO N° 03

ITEMS TABLA COMENTARIOS
El 90% (9) manifestaron que el tipo de financiamientd
Forma de financiamiento. 11 |que obtuvieron fue de terceros y el 10% (1) manifestd
gue el financiamiento fue propio.
El 78% (7)* manifestaron que el financiamiento qud
De qué sistema 12 |obtuvieron fue mediante prestamistas y el 22% (2

mediante entidades no bancarias.

Nombre de la institucion

El 22% (2)* de las Mypes en estudio cuentan cor
financiamiento de entidades no bancarias, siendd

estas la Caja Maynas y la Caja Huancayo, pagandd

Financiera 13 diversas tasas de interés y el 78% (7) cuentan cor
financiamiento de entidades de usureros, pagandd
diversas tasas de interés.

. ) . El 100% (9)* de encuestados no precisaron Qqud

Entidad financiera que otorga _ -

- 14 entidades son las que otorgan mayores facilidaded

facilidades y o
para la obtencion del crédito.

o o El 100% (9)* de encuestados que recibieron créditod

Plazo del crédito solicitado B ) o

. 17 en el afio 2013, dijeron que dichos créditos fueron 4

(afio 2013)
corto plazo.

o L El 100% (9)* de encuestados que recibieron créditos

Plazo del crédito solicitado . _ o

. 23 |en el afio 2014 manifestaron que los créditos fueror

(afio 2014)
otorgados a corto plazo.

En los afios 2013 y 2014, el 78% (7)* invirtieron sug

En que invirti6 el crédito 97 créditos en capital de trabajo y el 22% (2) lo invirtieror]

en mejoramiento y ampliacion de sus locales.

* A partir, de la tabla 12 hasta la tabla 27 se consider6 100% a los 9 empresarios

que obtuvieron crédito de terceros.
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V.1.4. Respecto ala capacitacion (objetivo especifico 4)

CUADRO N° 04

ITEMS TANB!‘A COMENTARIOS
Recibe capacitacion El 90% (9) no recibieron capacitacién al
cuando recibe crédito 28 otorgamiento del crédito y el 10% (1) no precisa.
o El 90% (9) manifestaron que no recibieror
Capacitaciones en los o o .
" _ 29 |capacitacion en los dos ultimos afios y el 10% (1
ultimos dos afnos L o . .
recibioé una capacitacion en los dos ultimos afos.
Personal recibi6 El 70% (7) manifestaron que su personal no ha
capacitacion 3l recibido capacitacion y el 30% (3) no precisaron.
L El 90% (9) declararon que si consideran que g
La capacitacion es una o ) y
_ _ 34 |capacitacion es una inversion y el 10% (1) nd
inversion _ L _ y
consideran a la capacitacion como inversion.
El 60% (6) no precisaron si considera a |[d
o capacitacion relevante para sus empresas, el 309
La capacitacion es i .
35 |[(38) declararon que si considera que |3
relevante para la empresas o
capacitacion es relevante para sus empresas y el
10% (1) no considera relevante a la capacitacion.
Temas en que se El 90% (9) se capacitaron en prestacion de
capacitaron sus 36 |servicios al cliente y el 10% (1) no precisa el temg

trabajadores

de su capacitacion.
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V.1.5. Respecto alarentabilidad (objetivo especifico 5)

CUADRO N° 05

ITEMS

TABLA
NO

COMENTARIOS

Financiamiento mejord la

rentabilidad

37

El 70% (7) manifestaron que el financiamiento ng
mejord la rentabilidad de sus empresas, el 209
(2) manifestaron que el financiamiento si mejorg
la rentabilidad de la empresa y el 10% (1) no

precisa.

Capacitacion mejoré la
rentabilidad

38

El 80% (8) manifestaron que la capacitacion 9
mejorod la rentabilidad de sus empresas y el 10% (1
manifest6 que la capacitacibn no mejord |3
rentabilidad de sus empresas y el 10% (1) nd

precisa.

La rentabilidad mejoro los

dos ultimos afios.

39

El 70% (7) manifestaron que la rentabilidad de
sus empresas no ha mejorado en los dos ultimog
afios y el 30% (3) manifestaron que la rentabilidag
de sus empresas si mejoré su rentabilidad en log

dos ultimos afios.

La rentabilidad disminuy6

en los dos ultimos afos

40

El 80% (8) manifestaron que la rentabilidad de
sus empresas si ha disminuido en los dos Ultimos
afos, el 10% (1) manifesté que la rentabilidad dg
sus empresas no disminuyé en los dos ultimos afios

y el 10% (1) no precisa.

Fuente:
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V.2. Analisis de los resultados
V.2.1. Respecto alos empresarios
a) De las Mypes encuestadas se establece que los representantes
legales son personas adultas ya que sus edades oscilan entre 26
y 60 afnos (ver tabla 01) en un 80%; lo que concuerda con los
resultados encontrados por Reyna (12), Vé&squez (13),
Sagastegui (14) y Trujillo (15), donde la edad promedio de los
representantes legales de la Mypes estudiadas fue de 52, 42, 40 ,

41 y 45 afios, respectivamente.

b)ElI 80% de los representantes legales encuestados son del sexo
masculino (ver tabla 02), lo que mas o menos concuerda con
los resultados encontrados por Reyna (12), Véasquez (13) y
Trujillo (15), donde los representantes legales de la Mypes estudiadas

fueron del sexo masculino en 100%, 54% y 65%, respectivamente.

c) El 50% de los microempresarios encuestados tienen grado
de instruccion secundaria incompleta (ver tabla 03), lo que contrasta
con los resultados encontrados por Vasquez (13), Sagastegui (14) y
Trujillo (15), en donde los microempresarios estudiados: el 54% tienen
grado de instruccion de educacion superior universitaria, el 33.3%
poseen superior universitaria y el 40% superior universitaria,
respectivamente. Estas diferencias podrian ser explicadas por el giro

o rubro de las Mypes estudiadas.

V.2.2. Respecto a las caracteristicas de las Mypes

a) El 100% de los microempresarios encuestados se dedican al rubro
estudiado hace mas de 3 afios (Ver tabla N° 06). Estos resultados

estarian implicando que, las Mypes en estudio tienen la antigiiedad
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b)

suficiente para ser estables. Asimismo, estos resultados coinciden
a los encontrados por Vasquez (13), Sagastegui (14) y Truijillo (15),
donde el 72%, 100% y 100% tienen mas de tres afios en el sector,

comercio respectivamente.

El 80%% de las Mypes encuestadas tienen entre un trabajador
permanente y el 70% no tiene trabajadores eventuales (Ver tablas

N° 08 y09). Estos resultados estarian implicando que, desde el
punto de vista del numero de trabajadores que contratan las

empresas, las Mypes en estudio son microempresas.

V.2.3. Respecto al financiamiento

a)

b)

El 78% de las Mypes encuestadas recibieron crédito de los
prestamistas (ver tabla N° 12); estos resultados contrastan con los
resultados encontrados por Véasquez (13), Sagastegui (14) y
Trujillo (15), en donde el 48 %, 33.4% y 100% recibieron del
sistema bancario, respectivamente. Estos resultados podrian estar
implicando las faltas de garantias de los microempresarios

estudiados.

El 78% manifestaron que invirtieron los créditos recibidos en
capital de trabajo (ver tabla N° 27). Estos resultados coinciden por
los encontrados por Reyna (12) que fue en capital de trabajo
66.7% y Trujillo (15) que también lo invirtieron en capital de

trabajo en un 55%.

Asi mismo, los resultados encontrados estarian implicando

que, el financiamiento recibido sélo les permiten permanecer en
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el mercado pero no hay seguridad de crecimiento y desarrollo
porque el financiamiento es de corto plazo y no de largo plazo.

V.2.4. Respecto a la capacitacion

a)

b)

El 90% de los gerentes y/o administradores de las Mypes en
estudio, no recibieron ninguna capacitacion previa al otorgamiento
de los créditos (ver tabla N° 28). Esto estaria implicando que los
gerentes y/o administradores no necesariamente habrian
utilizados los créditos recibidos de la forma mas eficiente y
eficaz. Asi mismo, estos resultados son parecidos a los
encontrados por Sagastegui (14) y Trujillo (15), donde el 50% y
60% de las Mypes estudiadas no recibieron capacitacion antes

del otorgamiento del crédito.

El 90% de los microempresarios encuestados no han recibido
capacitacion (ver tabla N° 29). Estos resultados estarian indicando
gue algunos microempresarios encuestados no valoran la
capacitacion para el mejoramiento de sus empresas, y a la vez son
parecidos a los resultados encontrados por Sagastegui (14), donde

el 33.3% recibieron una capacitacion.

El 90% de los microempresarios encuestados no hanrecibido
capacitacion (ver tabla N° 30). Estos resultados contrastan con los
encontrados por Sagastegui (14) y Trujillo (15), donde el 66.6%
se capacitaron en Inversion del crédito financiero y el 70% en

marketing empresarial.
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d)

El 90% de los representantes legales de las Mypes encuestadas
dijeron que la capacitacion es una inversion (ver tabla N° 34).
Estos resultados mas o menos coinciden con los encontrados por
Vasquez (13) y Sagastegui (14), donde el 68% de la muestra
estudiada indico que las capacitaciones recibidas por su personal
fue considerada como una inversion y el 83% considera a la

capacitaciéon como inversion, respectivamente.

El 30% de los microempresarios encuestados manifestaron que la
capacitacion si es relevante para la empresa (ver tabla N° 35).
Estos resultados mas o menos coinciden a los encontrados por
Véasquez (13) y Sagastegui (14), donde el 60% de las Mypes
del sector turismo estudiadas considera que la capacitacion es

relevante y el 83% de microempresarios consideran a la
capacitacion como relevante para sus empresas,
respectivamente.
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Respecto a la rentabilidad

a)

b)

El 70% de los microempresarios encuestados dijeron que los
créditos que obtuvieron no mejoraron la rentabilidad de sus
empresas (ver tabla N°37). Estos resultados coinciden con los
resultados encontrados por Sagastegui (14) donde el 66.7%
manifestaron que el crédito recibido no mejord la rentabilidad

empresarial.

El 80% de los microempresarios encuestados manifestaron que la
capacitacién si mejoro la rentabilidad de sus empresas (ver tabla
N° 38). Estos resultados son iguales a los encontrados por Truijillo
(14) donde el 90% de las Mypes encuestadas manifestaron que

la capacitacion incrementaron la rentabilidad de sus Mypes.

El 70% de los representantes legales de las Mypes encuestadas
dijeron que la rentabilidad de sus microempresas no habia
mejorado en los dos Ultimos afios (ver tabla N° 39). Estos
resultados son diferentes a los encontrados por Truijillo (15), donde
el 50% de las Mypes encuestadas percibieron que si se

incremento la rentabilidad empresarial en los dos ultimos afios.

75



V1.

DISCUSION
CONCLUSIONES:

1) Respecto alos empresarios

Del 100% de los representantes legales de las Mypes encuestados:
el 80% de los microempresarios su edad fluctia entre los 26 a 60
afios, el 80% son del sexo masculino y el 50% tiene grado de

instruccion secundaria incompleta

2) Respecto a las caracteristicas de la Mypes

Las principales caracteristicas de las Mypes del ambito de estudio
son: el 100% de las Mypes estudiadas tienen mas de tres afios en
el rubro empresarial, el 80% posee un trabajador permanente, el
70% manifestd que no posee ningun trabajador eventual dentro de
su negocio y el 70% manifestaron que la formacién de las Mypes

fue por subsistencia.

3) Respecto al financiamiento

Los empresarios encuestados manifestaron que respecto al
financiamiento, sus Mypes tienen las siguientes caracteristicas: el
90% manifestd que el tipo de financiamiento que obtuvieron fue de
terceros, el 78% manifestaron que el financiamiento que obtuvieron
fue mediante prestamistas, en el afio 2014 el 78% lo obtuvo de
usureros, el 100% de encuestados que recibieron créditos en el
afio 2014 fueron de corto plazo, en el afo 2014, el 78%
manifestaron que el crédito obtenido fue de los usureros, el 100% de
los microempresarios que recibieron créditos en el afio 2014,

manifestaron que los créditos fueron otorgados a corto plazo y en
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los afios 2013 y 2014, el 78% invirtieron sus créditos en capital

de trabajo.

4) Respecto ala capacitacién

Los empresarios encuestados manifestaron que las principales
caracteristicas de la capacitacion de sus Mypes son : el 90%
no recibieron capacitacion al otorgamiento del crédito, el 90%
manifestd que no recibid capacitacion en los dos ultimos afios, el 90%
no especificé el tipo de capacitacion, el 70% manifest6 que su
personal no ha recibido capacitacion, el 90% declar6 que si
considera que la capacitacion es una inversion y el 60% no precisa

si considera a la capacitacion relevante para sus empresas.

5) Respecto alarentabilidad
El 70% manifesté que el financiamiento no mejoro la rentabilidad de
sus empresas, el 90% manifestd que la capacitaciéon si mejoro la

rentabilidad de sus empresas y el 70% manifestdé que la rentabilidad

de sus empresas no ha mejorado en los dos ultimos afos.
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ANEXOS

Cronograma

Actividades

1. Planteamiento del Problema 2013 | x| X

2. Elaboracion del marco teérico y| 2013
conceptual de referencia X

3. Formulacion y 2013

Operacionalizacién de la hipétesis

4. Disefio muestral y estrategias|2013

del trabajo de campo

5. Recoleccién de informacion|2013

documental

6. Recolecciéon de informacién|2013

empirica

7. Procesamiento de informaciéon |2013

8. Contratacion de los resultados |2013

9.Redaccion del trabajo 2014 | x| x

10 Presentacién y sustentacion 2014
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DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Definicién Definicion
Variable operacional: Escala de medicion
conceptual .
Indicadores
Edad Riizon:
ANos
Perfil de los Son algunas Nominal:
. . L. Sexo i
propietarios y/o | caracteristicas de Mascul!no
_ _ Femenino
gerentes de las | los propietarios Nominal
Mypes (viable y/o gerentes de Sin instruccion
) . ., Primaria
complementaria) las Mypes Grado de instruccion Secundaria
Instituto
Universidad
Variable Definiciéon Definicién Escala de medicion
conceptual operacional:
Indicadores
Perfil de las Son algunas | Giro del negocio |Nominal:
Mypes (variable | caracteristicas de |de las Mypes Especificar
complementaria) las Mypes.
Antigliedad de  [Razdén Un
las Mypes ano Dos
anos Tres
anos
Mas de tres afios
NUmero de Razoén:
trabajadores 01
06
15
16 - 20
Mas de 20
Objetivo de las  [Nominal:

Mypes

Maximizar ganancias Dar
empleo a la familia
Generar ingresos para la
familia

Otros: especificar
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Variable Definicion Definicidn Escala de medicidn
conceptual operacional:
Indicadores
Financiamiento | Son algunas Solicit6 crédito Nominal:
en las Mypes |caracteristicas Si
(variable relacionadas con el No
principal) financiamiento de — _
las Mypes. Recibié crédito Nominal:
Si
No
Monto del crédito Cuantitativa:
solicitado Especificar el monto
Monto del crédito Cuantitativa:
recibido Especificar el monto
Entidad a la que Nominal:
solicit6 el crédito Bancaria
No bancaria
Entidad que le Nominal:
otorgo el crédito Bancaria
No bancaria
Tasa de interés Cuantitativa:
cobrada por el Especificar la tasa
crédito
Crédito oportuno Nominal:
Si
No
Crédito inoportuno  [Nominal:
Si
No
Monto del crédito:  |Nominal:
Suficiente Si
No
Insuficiente Si
No
Cree que el Nominal:
financiamiento Si
mejora la No
rentabilidad de su
empresa
Variable Definicidn conceptual |Definicién operacional:|Escala de medicion
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Capacitacién en [Son algunas Recibiod capacitacién  [Nominal: Si
las Mypes caracteristicas antes del
(variable relacionadas a la otorgamiento del No
principal) capacitacion del crédito
personal en las
Numero de veces que [Ordinal: Uno
se ha capacitado el
Dos

personal de gerencia
en los dos ultimos afios

Tres

Mas de tres

Los trabajadores de la [Nominal: Si
empresa se capacitan
No

Numero de veces que |Ordinal: Uno
se han capacitado los

. Dos
trabajadores de la
empresa en los dos Tres

ultimos anos.

Mas de tres

Tipo de cursos en los
cuales se capacita el
personal de la

Nominal:

Inversion del crédito

empresa. Marketing empresarial
Manejo empresarial Otros:
especificar

Considera la Nominal. Si

capacitacién como una

inversion. No

Cree que la Nominal: Si

capacitacion mejora la

rentabilidad desu  [\©

empresa

Cree que la Nominal: Si

capacitaciéon mejora la
No

competitividad de la
empresa
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Variable Definicion Definicion operacional: Escala de
conceptual Indicadores medicion
Rentabilidad de | Percepcion  quq Cree o percibe que la Nominal:
las Mypes  |tienen logrentabilidad de su empresa ha |Si
(principal) propietarios  y/¢mejorado en los dos ultimos No
gerentes de laJAfios
Mypes de IgCree o percibe que la Nominal:
rentabilidad dgrentabilidad de su empresa ha |Si
sus empresas ermejorado por el financiamiento [No
el periodo dqrecibido
estudio. Cree o percibe que la Nominal:
rentabilidad de su empresa ha [Si
mejorado por la capacitacion No
recibida por Ud. Y su personal
Cree o percibe que la Nominal:
rentabilidad de su empresa ha [Si
mejorado por el financiamiento |No

y la capacitacion recibidos
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VII.1. Presupuesto
Financiamiento

Para el desarrollo y elaboracién del presente trabajo de investigacion,

asi como también el gasto incurrido, es autofinanciado.
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