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Resumen

El presente trabajo de investigacion, “Caracterizacion del financiamiento, la
capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio,
rubro compra y venta de madera del distrito de Manantay, 2018 tuvo como objetivo
general describir las principales caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y
venta de madera del distrito de Manantay, 2018. La investigacion fue de tipo
cuantitativa, para llevarlo a acabo se trabajé con una poblacién de 28 y una muestra de
21 microempresas, a quienes se les aplico un cuestionario de 36 preguntas, utilizando la
técnica de la encuesta, obteniendo los siguientes resultados: Con respecto a los
empresarios; De los microempresarios encuestadas se establece que la mayoria el
90.5% (19) de los representantes de las micro empresas tienen entre 31 a 50 afios. El
85.7% (18) de los representantes encuestados son del sexo masculino y el 14.3% (03)
son del sexo femenino. El 9.5% (02) de los microempresarios encuestados tienen
superior universitaria completa. El 66.7% (14) de los de los representantes de la
empresa tienen la condicion de convivientes. Con respecto a las caracteristicas de las
microempresas; El 85.7% (18) de los representantes de la empresa tienen entre 06 a 10
afios en el rubro. El 14.3% (03) de las empresas encuetadas son informales. El 52.4%
(11) de las empresas tienen de 4 a 6 trabajador permanente. ElI 100% (21) de las
microempresas se formaron para la obtencion de ganancias. Con respecto al
financiamiento; El 57.1% (12) de las microempresas han sido financiados por medio
propios. Al 28.6% (06) de las microempresas les otorgaron créditos entre 6,000 a
10,000 soles. Con respecto a la rentabilidad; EI 76.2% (16) de las microempresas
consideran que la rentabilidad ha mejorado en los ultimos afios.

Palabras claves: financiamiento, capacitacion, rentabilidad.
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Abstract

The present research work, "Characterization of financing, training and
profitability of microenterprises and businesses in the trade, industry, purchase and sale
of wood sector of Manantay, 2018" was aimed at the research was quantitative, to carry
out a survey only for a population of 28 and a sample of 21 micro-enterprises, to which
a questionnaire of 36 questions can be applied, use the technique of the survey,
obtaining the following results: With respect to entrepreneurs; The microentrepreneurs
are in the same terms as the majority 90.5% (19) of the representatives of the micro
companies are between 31 and 50 years old. 85.7% (18) of the representatives are male
and 14.3% (03) are female. 9.5% (02) of the microentrepreneurs surveyed have a
complete university superior. 66.7% (14) of the representatives of the company have
the status of cohabitants. With respect to the characteristics of micro-enterprises; 85.7%
(18) of the representatives of the company have between 06 to 10 years in the field.
14.3% (03) of the encuetadas companies are informal. The 52.4% (11) of the
companies have from 4 to 6 permanent workers. 100% (21) of the microenterprises
were formed for profit. With regard to financing; 57.1% (12) of the microenterprises
have been financed by their own means. At 28.6% (06) of the microenterprises are
granted between 6,000 and 10,000 soles. With respect to profitability; 76.2% (16) of
micro-enterprises have been improved in recent years.

Keywords: financing, training, profitability
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Introduccion

Hoy en dia existen en el mercado diversas tecnologias y métodos para
implementar sistemas de trazabilidad de la madera desde el bosque hasta su
transformacion final. No obstante, la adopcién de determinados mecanismos y sistemas
por parte de la organizacion dependera del nivel de control que se requiera a lo largo de
la cadena de suministro para evitar pérdidas o mezclas con material de dudosa
procedencia, de los recursos financieros disponibles, los volimenes de compra de
madera, la relevancia de la madera como insumo en las lineas de produccion, el nivel
de exigencia por parte de los accionistas, entre otros aspectos.

Un buen financiamiento en entidades es de suma importancia, ya que deriva en
ella los métodos de capital propio de empresarios o0 apalancamientos financieros es
simplemente usar endeudamiento para financiar una operacion. Tan sencillo como eso.
Es decir, en lugar de realizar una operacion con fondos propios, se hara con fondos
propios y un crédito.

La principal ventaja es que se puede multiplicar la rentabilidad y el principal
inconveniente es que la operacion no salga bien y se acabe siendo insolvente. Es por
ello que la importancia de los tipos de financiamiento es las micro y pequefias
empresas.

Okpara & Roca (2009), analizaron los determinantes de las restricciones para el
crecimiento de los pequefios negocios. El estudio analiza el desarrollo de las MYPES,
categorizando los problemas de las pequefias empresas en administrativos, operativos,
estratégicos y externos. Los problemas administrativos se centran en la estructura
organizacional y en la habilidad para obtener y desarrollar los recursos necesarios, e

incluyen temas relacionados con el personal, las finanzas y la gerencia del negocio.
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De la misma manera Harris & Gibson (2006), sostienen que los problemas
operativos tratan acerca de repartir los recursos de una manera eficiente, y son mas
comunes en las areas funcionales de una empresa; como, por ejemplo, marketing,
operaciones y logistica. Los problemas estratégicos abarcan la habilidad de los
pequefios empresarios para ajustar sus productos o servicios a la demanda externa. Los
problemas externos incluyen temas de infraestructura, corrupcion, tecnologia y baja
demanda.

Cabe destacar que en si los obstaculos mas grandes a los que se enfrentan las
micro y pequefias empresas son operativos y administrativos, dado que en su mayoria
no existe una gestion adecuada para resolver distintas dificultades que se puedan
presentar.

La compra de madera se estipula de acuerdo a criterios que propicien que el
producto forestal sea de origen legal y verificado, es decir con los papeles en regla, que
ha sido aprovechado mediante précticas sostenibles, sin vulnerar los derechos de los
pueblos indigenas y sin poner en riesgo la conservacion de los ecosistemas y los
servicios ambientales que estos nos proveen.

En la compra y venta de madera es muy importantes los permiso especiales; en su
mayoria apunta a que la legalidad, la tala y el comercio ilegal de madera constituyen
una infraccion a la Ley Forestal y de Fauna Silvestre, Ley N° 29763 y, dependiendo de
la gravedad, pueden generar un proceso administrativo sancionador y hasta configurar
un delito comprendido por el codigo penal.

Debido a ello, las organizaciones publicas y privadas que adquieran madera de
origen ilegal o desconocido, con o sin conocimiento de causa, podrian ser sancionadas
conforme a lo establecido en la legislacion forestal y el codigo penal, segun

corresponda.
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La ciudad de Pucallpa coadyuva a la precaucion de formalidad en el area forestal,
ya que las empresas exigen un financiamiento equitativo para la estabilizacion de sus
empresas. Dentro de la asociacion de productores forestales, se busca fomentar el
desarrollo de mercados nacionales e internacionales, tomando como base una gestion
empresarial mejorada que permita consolidar las alianzas estratégicas, el buen manejo y
transformacion de la materia prima, y asi garantizar mejores oportunidades de negocio.

La capacitacion de los trabajadores, inciden en los programas y cursos de manejo
de accidentes, entre otros. La compra responsable de madera es un poderoso
componente para iniciar el desarrollo sostenible del pais, principalmente entre las
localidades que dependen de los bosques, pero también para fortalecer la gobernanza
forestal y mitigar los efectos del cambio climatico.

Las organizaciones publicas y privadas estan en la obligacion de, por lo menos,
asegurar el abastecimiento de madera de origen legal verificado, dado que la madera
FSC, con la certificacion de manejo forestal o como madera controlada, representa en la
actualidad menos del 5% del volumen total de madera aprovechada con lo cual las
posibilidades de compra son aun limitadas.

No obstante, si se toman en cuenta las tendencias mundiales de crecimiento en
torno a las compras responsables de madera por parte de las organizaciones publicas y
privadas, se espera que el area de bosques verificados y certificados en el Peru se
incremente. Giz & FSC (2015).

La compra y venta de madera es un rubro el cual genera mucha rentabilidad, dado
que son buen visto por las exportaciones. Los financiamientos que tienen estos en si,
son del tipo directo ya, al iniciar este negocio comienzan con un capital propio.

El procedimiento de evaluacion es necesario para planificar la accion preventiva

y para elegir los equipos de trabajo, las técnicas y los sistemas de organizacion del
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trabajo, la evaluacion del riesgo s6lo puede ser realizada por profesionales competentes,
debe hacerse con una buena planificacion y nunca debe entenderse como una
imposicion burocratica, ya que no es un fin en si misma, sino un medio para decidir si
el riesgo es tolerable. La capacitacion que reciben sus trabajadores y asociados son
vitales para no caer en delitos forestales y el evitar accidentes lamentables. La
evaluacion de riesgos es un proceso basico para una gestion activa de la seguridad y la
salud en el trabajo.

La rentabilidad de los comercializadores de la compra y venta de madera
necesitan tener en cuenta principios basicos de proteccion:

Manejo forestal: Los bosques y plantaciones forestales que son manejados
responsablemente cuentan con un plan de gestion que asegura el aprovechamiento
sostenido del recurso forestal maderable y no maderable, reduce los impactos
ambientales de las operaciones, manteniendo la biodiversidad de la flora y fauna
silvestre y el aprovisionamiento de los servicios eco sistemicos.

Sostenibilidad social: Se respetan los derechos de las poblaciones indigenas y
locales, sus territorios y conocimientos ancestrales, evitando conflictos por el uso de los
recursos y generando oportunidades de desarrollo. Se cumple con los derechos
laborales y la salud ocupacional de los colaboradores.

Se habla de la certificacion de la cadena de custodia proporciona informacion
sobre la trazabilidad de la madera FSC (con la certificacion del manejo forestal o de
madera controlada), desde el bosque hasta su distribucion como producto final. Esta
dirigida a las organizaciones que transforman, almacenan y comercializan productos
forestales elaborados con madera certificada y controlada.

A través de la certificacion de la cadena de custodia FSC se garantiza a los

clientes finales que los productos que se venden con la etiqueta FSC han sido
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elaborados con madera certificada o controlada. Las organizaciones que participan en la
transformacion de la madera a lo largo de la cadena de suministro deberan implementar
un sistema de gestion de cadena de custodia y someterse a una evaluacion realizada por
una entidad independiente. Novo (2014).
El distrito de Manantay abarca en si un sin nimero de comercializadores de
madera, esta investigacion busca describir el porqué del financiamiento, la capacitacion
y la rentabilidad en las micro y pequefias empresas. Por tales razones el enunciado de la
investigacion fue: ¢ Cudles son las principales caracteristicas del financiamiento, la
capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Manantay, 20187
Para dar respuesta al problema del enunciado, se plante6 el siguiente objetivo
general: Describir las principales caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y
venta de madera del distrito de Manantay, 2018. De la siguiente manera se planteo
objetivos especificos.
e Describir las principales caracteristicas de los representantes legales de las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de
madera del distrito de Manantay, 2018

e Describir las principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Manantay,
2018

e Describir las principales caracteristicas del financiamiento de las micro y
pequerias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del

distrito de Manantay, 2018
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e Describir las principales caracteristicas de la capacitaciéon de las micro y
pequerias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del
distrito de Manantay, 2018

e Describir las principales caracteristicas de la rentabilidad de las micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del
distrito de Manantay, 2018

Finalmente la investigacion se justifica en base a que se puede conocer a nivel
descriptivo las caracteristicas del financiamiento, capacitacion y la rentabilidad de la
gestion de entidades derivadas a la compra y ventas de madera.

En el Per las mypes son de vital importancia para la economia de nuestro pais.
Segun el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, tienen una gran significacion
por que aportan con un 40% al PBI, y con un 80% de la oferta laboral, sin contar con el
autoempleo que genera; sin embargo, el desarrollo de dichas empresas se encuentra
estancado, principal mente por la falta de un sistema tributario estable y simplificado
que permita superar problemas de formalidad de estas empresas y que motiven el
crecimiento sostenido de las mismas. Se justifica bajo los siguientes enfoques:

Enfoque social: por el grado de empatia que se busca con los empresarios del
distrito de Manantay, idedndolos a una capacitacion, en el enfoque econdémico, la

rentabilidad que se espera tener en cuenta con la presente investigacion.
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Revision de literatura

2.1 Antecedentes

2.1.1 Internacional

Logreira & Bonett (2017), en su tesis denominada “Financiamiento
Privado en las Microempresas del sector textil-confecciones en
Barranquilla-Colombia” en la universidad de la Costa, en donde sostiene lo
siguiente:

Considerando que Colombia es un pais compuesto en su mayoria por
microempresas éstas deberian recibir un mayor apoyo al financiamiento que
el que reciben en la actualidad, el cual no representa ni el 2% del total de
colocaciones a nivel nacional realizadas por las entidades privadas y es, a su
vez, el porcentaje mas bajo de todas las modalidades de colocaciones a
nivel nacional. Adicional a lo anterior, el microcrédito es considerado el
mas costoso en el mercado debido a que representa mayores riesgos para las
entidades financieras.

Tal y como lo afirma Martinez (2013), estos riesgos son trasladados
como gastos administrativos a los microempresarios, lo cual constituye una
desventaja para el desarrollo del pais ya que estas empresas son las que mas
recursos requieren para mantener sus operaciones.

Aun cuando se establecio que algunas entidades ofertaban los créditos
microempresariales, con condiciones mas favorables para su acceso, estos
tienen un costo financiero elevado debido al riesgo que asume el
intermediario financiero. Lo anterior conlleva a que estas microempresas

prefieran utilizar sus propios recursos para financiar sus operaciones 0
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accedan con mayor facilidad a créditos informales que de igual manera son
0Nerosos.

Si bien los proveedores constituyen una fuente natural con la que se
podrian financiar, esto no sucede debido a que no existe una confianza entre
los proveedores para otorgarles financiacion. Algunos instrumentos tienen
como ventajas que la empresa estd en la libertad de fijar el plazo de pago
del crédito y si es un préstamo con tipo de interés fijo, facilita la
elaboracion de los presupuestos de tesoreria y en el caso de otros como por
ejemplo el leasing el valor de la cuota o canon es deducible de la base
gravable para el calculo del impuesto de renta. Existen instrumentos que
aumentan el nivel de liquidez de la empresa y reducen los costos de
operacion como el factoring.

Otros instrumentos permiten que la empresa fije los periodos de pago
de acuerdo a su flujo de efectivo, reciba descuentos por pronto pago e
incluso mejoren la relacion con los proveedores por la existencia de un
sistema de pagos mas agil.

Por todo lo anterior, no solo se deben generar nuevas alternativas para
la financiacion de las nuevas empresas en Colombia sino que se debe
realizar un proceso de socializacion de las alternativas existentes con el fin
de fomentar su uso. Es fundamental la articulacion de los esfuerzos entre el
Estado y las entidades financieras privadas con el objetivo de que las tasas
de interés adjudicadas a los microcréditos puedan ser menos costosas y se
realicen capacitaciones o acompafiamiento de este tipo de negocios para

que se desarrollen y crezcan.
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Vega (2011), en su tesis denominada “Analisis del financiamiento
para las Pymes en la region de Piura (Pert1)” en la ciudad de Santa Maria de
la Rabida en Espafia. Para optar por el titulo de master propio Universitario,
en donde sostiene lo siguiente:

El pais y el mundo avanza a una velocidad acelerada hacia la
globalizacion en 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 cometitividad , promocién 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 o 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.

La micro y pequefias empresas en el Per( constituyen un elemento
clave para el desarrollo economico y social del Pais, sin embargo ain no
han superado el 5% de las colocaciones del sistema financiero nacional ni
tampoco han superado las barreras de la formalidad a pesa que tiene bajo su
responsabilidad méas del 80% del empleo productivo en el Perud. Esta débil
situacion se ird superando en la medida que la legislaion laboral y tributaria
sea un real real motivador de la formalidad.

2.1.2 Nacional
Vargas (2016), en su tesis denominada “Caracterizacion de

competitividad y rentabilidad de las Mypes rubro autoboutique de la
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provincia de Talara, afio 2016” de la ciudad de Piura. Se determind que las
ventajas competitivas de las MYPE rubro autoboutique de la provincia de
Talara, segun la percepcion de los clientes se basa en contar con personal
calificado, poseer recursos materiales y poseer tecnologia necesaria para la
atencidn; asimismo en su mayoria consideran que se cuenta con calidad del
producto y los servicios ofrecidos, por ello los representantes deben
continuar dando énfasis a la atencion al cliente.

Agrega Vargas se les debe brindar orientacion o capacitacion a los
trabajadores para mejorar en la actitud de servicio al cliente. Se determinan
que las estrategias competitivas desde la perspectiva de los clientes son los
precios, estan acorde con la calidad de los productos y servicios, también se
considera la capacidad de respuesta de atencion siendo oportuna y que
satisface las necesidades de los clientes, manteniendo el nivel de precios de
sus productos y el conocimiento sobre el desempefio de su competencia.

Se identifico que en su mayoria las MYPE rubro autoboutique de la
provincia de Talara utilizan herramientas financieras para evaluar la
rentabilidad siendo la principal los registros contables, por esto los
representantes cuentan con diferentes herramientas de medicidon sobre su
gestion financiera, como son los ratios de liquidez, rentabilidad; y asimismo
pedir evaluaciones a su contador externo para una mejor toma de
decisiones. Se identifico que la rentabilidad en la linea de productos de las
rubro autoboutique de la provincia de Talara se establecen en un margen
entre el 5 al 15%; y depende basicamente al tipo de producto.

Concluye Vargas con que se establece que la mayoria considera que

su ganancias son mayores, de igual manera estan de acuerdo en sus ventas

24



han aumentado en los Gltimos afios, o cual se sugiere acceder a mas cursos
sobre gestion financiera, para poder evaluar su rentabilidad y ademéas poder
interpretar mejor los resultados contables, de esta manera tomar mejores
decisiones en su gestion empresarial diaria, usando estrategias o planes que
le permitan lograr el éxito.

Effio  (2015), en su tesis denominada “Caracterizacion de la
capitacion en las micro y pequefias empresas del sector comercio-rubro
venta de ropa para damas y caballeros en el mercado modelo, del distrito de
Chimbote, afio 2014” para el titulo profesional de licenciada en
administracion, de la universidad catdlica los angeles de Chimbote, en
donde sostiene lo siguiente: Los encuestados de las MyPes, en su mayoria
son de género femenino, tienen méas de 30 afios de edad, la mayoria de los
encuestados tienen estudios técnicos, tienen como profesion ser técnicos en
informatica, y en su mayoria son representantes de la MyPe.

Del presente estudio realizado se concluye que la mayoria de MyPes
se encuentran formalizadas con més de 4 afios en el mercado siendo creadas
con la finalidad de maximizar ganancias, asi también en su mayoria cada
MyPe cuentan de 1 a 2 trabajadores. Del presente estudio realizado se
concluye que la mayoria de empresarios no recibe capacitacion, a su vez la
mayoria del personal no recibe capacitacion, ya que solo el 20% solo
recibid capacitacion y el tema fue en ventas, en su totalidad afirman que la
capacitacion mejora su desempefio, también consideran a la capacitacion
como una inversion, Es por ello que se puede decir que la mayoria de

dichas MyPes no aplican capacitacion.
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2.1.3 Local

Avendafio (2016), en su tesis denominada ‘“Caracterizacion del
financiamiento de las micro y pequefias empresas del sector comercio,
rubro boticas del distrito de Yarinacocha, 2016 para optar el titulo de
contador publico, en la ciudad de Pucallpa, en donde sostiene lo siguiente:
La tendencia a solicitar y recibir créditos (financiamiento) es creciente en el
sector comercio rubro boticas en el distrito de Yarinacocha.

Las microempresas del sector comercio rubro boticas estudiadas y
encuestadas sus el 90 % de los representantes legales son personas adultas
ya que sus edades oscilan entre 26 a 60 afos), el 60% de los representantes
legales encuestados son del sexo masculino, el 60% de los representantes de
la empresa son convivientes. Las microempresas del sector comercio rubro
boticas estudiadas y encuestadas el 40% de los microempresarios
encuestados tienen estudios superiores universitarios concluidos, el 80% de
los de los representantes de la empresa son quimicos farmacéuticos.

Las microempresas del sector comercio rubro boticas estudiadas y
encuestadas el 80% de las micro y pequefias empresas tienen de 6 a 7 afios
en el rubro, el 100% de las empresas son formales y el 100% de las
empresas tiene como motivo de su formacion el obtener ganancia. Las
microempresas del sector comercio rubro boticas estudiadas y encuestadas
el 55% de las empresas han tenido financiamiento propio, el 25% de las
empresas han sido financiados por entidades no bancarias.

Las microempresas del sector comercio rubro boticas estudiadas y
encuestadas el 30% menciona que tiene mayor beneficio de las entidades no

bancarias recomendaciones De las Mypes encuestadas se observa que la
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tendencia a solicitar y recibir créditos (financiamiento) es creciente en el
sector comercio rubro boticas en el distrito de Yarinacocha, por lo tanto se
recomienda que al solicitar créditos se informe bien sobre todo en las tasas
de intereses y los plazos a cancelar.

De las Mypes encuestadas se observa que el 90% de los
representantes legales son personas adultas ya que sus edades oscilan entre
26 a 60 afios, por lo tanto se recomienda a las entidades financieras a poder
dar mas facilidad en la otorgacion de créditos y asi poder contribuir en el
éxito de un micro empresario productivo.

De las Mypes encuestadas el 40% de los microempresarios tienen
estudios superiores universitarios concluidos, de ellos el 80% son quimicos
farmacéuticos, por lo tanto se recomienda continlen con sus
emprendimiento de ser empresarios y desarrollarse profesionalmente,
ademas porque conocen de la industria farmacéutica (medicamentos e
iNSUMOoS quimicos).

De las Mypes encuestadas el 30% menciona que tiene mayor
beneficio de las entidades no bancarias, por lo tanto se recomienda solicitar
creditos en estas entidades (Cajas Municipales, Financieras, Cooperativas,
etc.) debido a que las tasas de interés son muy bajas para capital de trabajo
y por la flexibilidad de las cuotas para cancelar.

2.2 Bases tedricas
2.2.1 Teoria del financiamiento

Se designa con el termino de Financiamiento al conjunto de recursos

monetarios y de crédito que se destinardn a una empresa, actividad,

organizacion o individuo para que los mismos lleven a cabo una
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determinada actividad o concreten algin proyecto, siendo uno de los mas
habituales la apertura de un nuevo negocio. ABC (2018).

Modigliani & Miller (1958), con su Teoria de Financiamiento,
buscaron los equilibrios entre los costos y las ventajas del endeudamiento que
una empresa o un sector econémico puede poseer; permitird fundamentar los
valores de apalancamiento, amortizacion de pasivos a plazos, que se
utilizarian para acrecentar los niveles de capital en la empresa, y serian
utilizados en diferentes operaciones economicas, de indole operativa,
financiera u otra, con el fin de elevar dicho nivel al méaximo posible.

Tipos de Financiamiento

El financiamiento puede ser interno o externo, explica Julian
Benavides, profesor de la escuela de negocios ESAN de Peru. El primero se
refiere a tu propia caja, el resultado que pudieras haber obtenido por las
ventas y las existencias con que cuentas.

Los recursos externos pueden dividirse entre recursos por deuda o por
emision de acciones. La deuda surge cuando un banco o un inversor 0 un
fondo te otorgan un préstamo. La emision de acciones se reserva a empresas
ya estructuradas y con cierto tiempo en el mercado y con reportes contables
asentados.

Una tercera opcion es una fuente gubernamental, como lo propone el
Ministerio de la Produccion con sus lineas de crédito para el apoyo de
MYPE (Micro y Pequefias Empresas). Este organismo cuenta con lineas de
factoring (adelantamiento de dinero a cambio de presentacion de facturas de
pagos futuros)

Esta modalidad de financiamiento funciona de la siguiente manera:
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e Firmas un contrato con un cliente para suministrar un servicio o
una mercaderia.
o Cumples con tu entrega y el cliente te da una factura a pagar en un

cierto plazo.

e Vas al banco y entregas esa factura para obtener ese dinero

anticipado.

o Cuando llega el plazo, tu cliente le paga directamente al banco.

Acceso a un financiamiento

El Ministerio de Produccion brinda orientacion para obtener créditos
en entidades especializadas como Bancos, Financieras, Caja Municipal de
Ahorro y Crédito, Caja Rural de Ahorro y Crédito y Edpyme y los
productos que estas entidades ofrecen.

El organismo presenta los diversos tipos de financiamiento con los
que actlia, presenta un simulador y una serie de requisitos y pasos para
otorgar este financiamiento. Para ello, deberés definir:

« El destino que tendra el financiamiento. Puede ser para inversion
en capital de trabajo, capital fijo, crédito hipotecario, crédito
vehicular, etc.

e La institucion financieraa la que recurrirds y el tipo de
financiamiento que solicitaras. Ademas de factoring, existen otras
opciones.

e« Como vas a pagar ese financiamiento (podras elegir entre cuotas
mensuales, trimestrales o semestrales) y la Tasa de Costo Efectiva

Anual del crédito. Destino negocio (2016).
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2.2.2 Teoria de la capacitacion
Reciprocidad entre individuo y organizacion

La interaccion entre empleado y organizacion es un proceso de
reciprocidad: la organizacion realiza ciertas cosas por el trabajador y para el
trabajador, lo remunera, le da seguridad y status; de modo reciproco, el
empleado responde trabajando y desempefiando sus tareas. “Contrato
psicologico” (o norma de reciprocidad). Se refiere a la expectativa reciproca
del individuo y de la organizacion, que se extiende mas alld de cualquier
contrato formal de empleo.

Es un acuerdo tacito entre individuo. Y organizacion, en el sentido de
que una amplia variedad de derechos, privilegios y obligaciones,
consagrados por la costumbre serdn respetados y observados por las dos
partes. Un contrato es una especie de acuerdo o expectativa que las
personas mantienen consigo mismas y con los demas. Chiavenato (1999).

Proceso educativo corto por el que se adquieren conocimientos y
habilidades técnicas para lograr metas. En términos generales, capacitacion
refiere a la disposicion y aptitud que alguien observara en orden a la
consecucion de un objetivo determinado.

Basicamente la Capacitacion estd considerada como un proceso
educativo a corto plazo el cual utiliza un procedimiento planeado,
sistematico y organizado a través del cual el personal administrativo de una
empresa u organizacion, por ejemplo, adquirira los conocimientos y las
habilidades técnicas necesarias para acrecentar su eficacia en el logro de las

metas que se haya propuesto la organizacion en la cual se desempefa.
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La capacitacion del personal de una empresa se obtendra sobre dos
pilares fundamentales, por un lado, el adiestramiento y conocimientos del
propio oficio y labor y por el otro a través de la satisfaccion del trabajador
por aquello que hace, esto es muy importante, porque jamas se podra exigir
ni pretender eficacia y eficiencia de parte de alguien que en definitivas
cuentas no se encuentra satisfecho con el trato o con la recompensa que
obtiene.

Una empresa que brinda constante capacitacion a sus empleados
jamas caera en la obsolescencia de los conocimientos de éstos y por
supuesto ganard en el hecho que siempre estardn actualizados y se
mantendran en competencia frente a la competencia, impactando ambas
cuestiones de manera positiva en el rendimiento de la empresa. Empleados
que saben cdmo actuar, que hacer y cdmo conseguir el éxito de su empresa
son imprescindibles y ello se logra en gran medida gracias a la capacitacion
y sumado por supuesto a las disposiciones naturales que cada individuo
tiene.

Tipos de capacitacion

Existen dos tipos de capacitacion, la inmanente y la inducida. La
primera se origina propiamente dentro del grupo, es el producto del
intercambio de las experiencias o fruto de la creatividad de alguno de los
integrantes que luego serd transmitida por este al resto de sus compafieros.
Y en el caso de la inducida, la ensefianza proviene de alguien ajeno al
grupo, por ejemplo, los cursos que se dictan en las empresas.

Entre los principales objetivos que se buscan lograr a través de la

capacitacion se cuentan los siguientes: productividad, calidad, planeacién
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de los recursos humanos, prestaciones indirectas, salud y seguridad,
desarrollo personal, entre otros.

Entonces, en resumidas cuentas, asi como la seleccion del personal es
un paso importantisimo en cualquier organizacion o empresa, para hacerse
de un plantel profesional idoneo y capaz, también lo es el plano de una
capacitacion activa que haga que esos profesionales contratados jamas
pierdan su expertise y aln mas, que puedan sumar nuevos conocimientos en
la materia que desempenfan. Definicion ABC (2015).

La necesidad de la capacitacion

La necesidad de capacitacion surge cuando hay diferencia entre lo que
una persona deberia saber para desempefiar una tarea, y lo que sabe
realmente.

Estas diferencias suelen ser descubiertas al hacer evaluaciones de
desempefio, o descripciones de perfil de puesto.

Dados los cambios continuos en la actividad de las organizaciones,
practicamente ya no existen puestos de trabajo estaticos. Cada persona debe
estar preparado para ocupar las funciones que requiera la empresa.

El cambio influye sobre lo que cada persona debe saber, y también
sobre la forma de llevar a cabo las tareas.

Una de las principales responsabilidades de la supervision es
adelantarse a los cambios previendo demandas futuras de capacitacion, y
hacerlo segun las aptitudes y el potencial de cada persona.

Capacitaciéon como inversion

La organizacion invierte recursos con cada colaborador al

seleccionarlo, incorporarlo, y capacitarlo. Para proteger esta inversion, la

32



organizacion deberia conocer el potencial de sus hombres. Esto permite
saber si cada persona ha llegado a su techo laboral, o puede alcanzar
posiciones méas elevadas. También permite ver si hay otras tareas de nivel
similar que puede realizar, desarrollando sus aptitudes y mejorando el
desempefio de la empresa.

Otra forma importante en que la organizacion protege su inversion en
recursos humanos es por medio del planeamiento de carrera. Estimula las
posibilidades de crecimiento personal de cada colaborador, y permite contar
con cuadros de reemplazo
Importancia

La capacitacion permite evitar la obsolescencia de los conocimientos
del personal, que ocurre generalmente entre los empleados méas antiguos si
no han sido reentrenados.

Tambien permite adaptarse a los rapidos cambios sociales, como la
situacion de las mujeres que trabajan, el aumento de la poblacion con titulos
universitarios, la mayor esperanza de vida, los continuos cambios de
productos y servicios, el avance de la informatica en todas las areas, y las
crecientes y diversas demandas del mercado. Disminuye la tasa de rotacion
de personal, y permite entrenar sustitutos que puedan ocupar nuevas
funciones rapida y eficazmente.

Por ello, las inversiones en capacitacion redundan en beneficios tanto
para la persona entrenada como para la empresa que la entrena. Y las
empresas que mayores esfuerzos realizan en este sentido, son las que mas se
beneficiaran en los mercados hipercompetitivos que llegaron para quedarse.

Frigo (2011).
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Principios de la Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo
La Ley N° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo (en
adelante la Ley), establece en su Titulo Preliminar nueve (9) principios que
se configuran como directrices para aplicar la normativa nacional en
materia de seguridad y salud en el trabajo, el propdsito de estos principios
es garantizar “que el trabajo se desarrolle en un entorno seguro y
saludable”.
e Principio de Prevencion
“El empleador garantiza, en el centro de trabajo, el
establecimiento de los medios y condiciones que protejan la vida,
la salud y el bienestar de los trabajadores, y de aquellos que, no
teniendo vinculo laboral, prestan servicios o se encuentran dentro
del ambito del centro de labores. Debe considerar factores sociales,
laborales y bioldgicos, diferenciados en funcién del sexo,
incorporando la dimension de género en la evaluacion y
prevencion de los riesgos en la salud laboral”. El principio de
prevencion nos guia a actuar sobre los riesgos antes de que se
materialicen, asimismo se entiende por prevencion al conjunto de
actividades o medidas adoptadas o previstas en todas las fases de
actividad de la empresa con el fin de evitar o disminuir los riesgos
derivados del trabajo.
e Principio de Responsabilidad
“El empleador asume las implicancias econdmicas, legales y

de cualquier otra indole a consecuencia de un accidente o
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enfermedad que sufra el trabajador en el desempefio de sus
funciones o a consecuencia de él, conforme a las normas vigentes”.

Nos referimos a la conducta de los empleadores, destinada a
garantizar un estado de bienestar de sus trabajadores. El Principio
de responsabilidad se encuentra relacionado con “los sistemas de
indemnizacion por accidentes de trabajo [que] se crearon con el fin
de sufragar los gastos de asistencia médica y de los servicios de
rehabilitacion a favor de los trabajadores victimas de lesiones e
incapacidades relacionadas con el trabajo. Mediante ellos se
abonan igualmente prestaciones compensatorias a los trabajadores
afectados y a las personas a su cargo durante el periodo de
incapacidad”.
Principio de cooperacion

“El Estado, los empleadores y los trabajadores, y sus
organizaciones sindicales establecen mecanismos que garanticen
una permanente colaboracién y coordinacion en materia de
seguridad y salud en el trabajo”. La seguridad y salud en el trabajo
no sélo es responsabilidad de los trabajadores, también se
encuentran involucrados los empleadores y el Estado, asi como las
organizaciones sindicales (verificamos una organizacion tripartita)
Principio de informacion y capacitacion

“Las organizaciones sindicales y los trabajadores reciben del
empleador una oportuna y adecuada informacion y capacitacion
preventiva en la tarea a desarrollar, con énfasis en lo

potencialmente riesgoso para la vida y salud de los trabajadores y
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su familia”. Una de las obligaciones del empleador en materia de
seguridad y salud en el trabajo es informar y capacitar a sus
trabajadores, para ello debe considerarse dos cuestiones relevantes
que sefiala el Principio de informacién y capacitacion: Que la
capacitacion sea OPORTUNA, el fin de las capacitaciones es
prevenir los riesgos laborales por lo tanto, debe elaborarse un
programa de instruccion que garantice la formacion antes de que el
trabajador inicia sus labores. Una informacion adecuada, en ese
sentido se debe impartir a los trabajadores y a sus representantes
las instrucciones y la capacitacion necesaria, que sea “acorde con
el nivel técnico de sus actividades y la naturaleza de sus

responsabilidades Alli (2009)”.

2.2.3 Teoria de la rentabilidad

Los ratios de la rentabilidad se han venido empleado con la finalidad
de analizar la capacidad de generacion de resultados, comparando una
medida de este con una medida de dimension. no obstante una primera
cuestion que debe acordarse es si el empleo de ratios convencionales es el
mejor instrumento para describir y analizar este esencial atributo
corporativo o si, por el contario pueden emplearse otras medidas
alternativas, como el crecimiento relativo del precio del mercado de las
acciones, el dividendo por accion y su evoluciéon temporal, etc. Un buen
argumento en defensa el empleo de los ratios lo proporciona Rees (1990),
cuando afirma que la utilizacion de estos es una respuesta al problema de la
comparabilidad entre compariias de diferente tamafio comun la dimensién

de las empresas, lo que favorece la comparacion entre estas, aspecto basico
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desde un punto de vista metodoldgico que nunca podria lograrse empleando
otras técnicas alternativas Sanchez (1994).

La rentabilidad economica tien por objetivo medir la eficacia e la
empresa en la utilizacion de sus inversiones, comparando un iondicador de
beneficio que el activo neto total, como variable descriptiva de los medios
disponibles por la empresa para conseguir aquellos

Rentabilidad es una nocion que se aplica a toda accion econdmica en
la que se movilizan unos medios, materiales, humanos y financieros con el
fin de obtener unos resultados. En la literatura econdmica, 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
0 juzgar la eficiencia de las acciones realizadas, segun que el analisis
realizado sea a priori 0 a posteriori.

La rentabilidad en el analisis contable

La importancia del analisis de la rentabilidad viene determinada
porque, aun partiendo de la multiplicidad de objetivos a que se enfrenta una
empresa, basados unos en la rentabilidad o beneficio, otros en el
crecimiento, la estabilidad e incluso en el servicio a la colectividad, en todo
analisis empresarial el centro de la discusion tiende a situarse en la

polaridad entre rentabilidad y seguridad o solvencia como variables
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fundamentales de toda actividad econdémica. Asi, para los profesores
Cuervo y Riverola base del analisis econémico-financiero se encuentra en
la cuantificacion del binomio rentabilidad-riesgo, que se presenta desde una
triple funcionalidad:

Anélisis de la rentabilidad.

Anélisis de la solvencia, entendida como la capacidad de la empresa
para satisfacer sus obligaciones financieras (devolucion de principal y
gastos financieros), consecuencia del endeudamiento, a su vencimiento.

Anélisis de la estructura financiera de la empresa con la finalidad de
comprobar su adecuacién para mantener un desarrollo estable de la misma.
Es decir, los limites econémicos de toda actividad empresarial son la
rentabilidad y la seguridad, normalmente objetivos contrapuestos, ya que la
rentabilidad, en cierto modo, es la retribucion al riesgo v,
consecuentemente, la inversién mas segura no suele coincidir con la mas
rentable.

Sin embargo, es necesario tener en cuenta que, por otra parte, el fin de
solvencia o estabilidad de la empresa estd intimamente ligado al de
rentabilidad, en el sentido de que la rentabilidad es un condicionante
decisivo de la solvencia, pues la obtencién de rentabilidad es un requisito
necesario para la continuidad de la empresa.

Sharpe consider6 que el modelo de Markowitz implicaba un
dificultoso proceso de célculo 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,
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normalmente macroecondmico, uUnicamente. Este fue el denominado
modelo diagonal, debido a que la matriz de varianzas y covarianzas solo
presenta valores distintos de cero en la diagonal principal, es decir, en los
lugares correspondientes a las varianzas de las rentabilidades de cada titulo.
Sharpe, (1963)

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 periddica que ofrece el
mercado de valores.

2.2.4 Decreto legislativo
Articulo 1°.-Objeto

El presente Decreto Legislativo tiene por objetivo la promocion de la
competitividad, formalizacion y desarrollo de las micro y pequefias
empresas para la ampliacion del mercado interno y externo de éstas, en el
marco del proceso de promocion del empleo, inclusion social y
formalizacion de la economia, para el acceso progresivo al empleo en
condiciones de dignidad y suficiencia.

Articulo 2°.- Modificacién del articulo 3° de la Ley No 28015, Ley de
Promocién y Formalizacion de la Micro y Pequefia Empresa.

Modifiquese el .articulo 3° de la Ley No 28015, Ley de Promocién y
Formalizacién de la Micro y Pequefia Empresa, el cual queda redactado de
la siguiente forma:

Articulo 3a.-Caracteristicas de las MYPE

Las MYPE deben reunir las siguientes caracteristicas concurrentes:
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= Microempresa: de uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive
y ventas anuales hasta el monto méaximo de 150 Unidades
Impositivas Tributarias (UIT).

= Pequefia Empresa: de uno (1) hasta cien (100) trabajadores
inclusive y ventas anuales hasta el monto méximo de 1700

Unidades Impositivas Tributarias (UIT).

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 acumulada del PBI nominal durante el referido
periodo.

Las entidades publicas y privadas promoveran la uniformidad de los
criterios de medicién a fin de construir una base de datos homogénea que
permita dar coherencia al disefio y aplicacion de las politicas publicas de
promocion y formalizacion del sector.

Régimen Laboral de la Micro y Pequefia Empresa
Articulo 3°.- Derechos laborales fundamentales

En toda empresa, cualquiera sea su dimension, ubicacion geografica o
actividad, se deben respetar los derechos laborales fundamentales.
Por tanto, deben cumplir lo siguiente:

No utilizar, ni apoyar el uso de trabajo infantil, entendido como aquel
trabajo brindado por personas cuya edad es inferior a las minimas
autorizadas por el Cédigo de tos Nifios y Adolescentes.

Garantizar que los salarios y beneficios percibidos por los

trabajadores cumplan, como minimo, con la normatividad legal.
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No utilizar ni auspiciar el uso de trabajo forzado, ni apoyar o encubrir
el uso de castigos corporales.

Garantizar que los trabajadores no podran ser discriminados en base a
raza, credo, género, origen y, en general, en base a cualquier otra
caracteristica personal, creencia o afiliacion. Igualmente, no podré efectuar
0 auspiciar ningun tipo de discriminacién al remunerar, capacitar, entrenar,
promocionar, despedir o jubilar a su personal.

Respetar el derecho de los trabajadores a formar sindicatos y no
interferir con el derecho de los, trabajadores a elegir, o no elegir, y a
afiliarse o0 no a organizaciones legalmente establecidas.

Proporcionar un ambiente seguro y saludable de trabajo
Avrticulo 4°.-Ambito de aplicacion

Este Decreto Legislativo se aplica a todos los trabajadores sujetos al
régimen laboral de la actividad privada, que presten servicios en las micro y
pequefias, empresas, asi como a sus conductores y empleadores

2.2.5 Certificacion de la cadena de custodia FSC

La cadena de custodia proporciona informacién sobre la trazabilidad
de la madera FSC (con la certificacion del manejo forestal o de madera
controlada), desde el bosque hasta su distribucion como producto final. Esta
dirigida a las organizaciones que transforman, almacenan y comercializan
productos forestales elaborados con madera certificada y controlada.

A través de la certificacion de la cadena de custodia FSC se garantiza
a los clientes finales que los productos que se venden con la etiqueta FSC
han sido elaborados con madera certificada o controlada. Las

organizaciones que participan en la transformacion de la madera a lo largo
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de la cadena de suministro deberdn implementar un sistema de gestion de

cadena de custodia y someterse a una evaluacion realizada por una entidad

independiente.

La certificacion de cadena de custodia aplica para todas las

organizaciones en la cadena de transformacion de los productos de origen

forestal que tengan posesion legal de los productos certificados y realicen al

menos una de las siguientes actividades:

Transmitir la declaracion FSC a sus clientes a través de
documentos de venta y entrega.

Aplicar la etiqueta FSC sobre el producto.

Procesar o transformar los productos certificados FSC (p.ej.
fabricando, empaquetando, reetiquetando o afiadiendo otros

componentes de origen forestal al producto).

No requieren certificacion de la cadena de custodia las organizaciones

con las siguientes caracteristicas:

Distribuidores que venden a consumidores finales.

Individuos u organizaciones que sean consumidores finales de
productos certificados FSC.

Entidades que provean servicios a las organizaciones certificadas
sin tomar posesion legal de los productos certificados, incluyendo
agentes y rematantes que gestionan el comercio de productos
certificados entre comprador y vendedor; compariias de logistica
que transportan 0 almacenan temporalmente productos

certificados; contratistas que operen bajo un acuerdo de
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tercerizacion (outsourcing) conforme a la seccion 12 de este

estandar

2.2.6 Principio de manejos de bosques naturales y plantacion

Principio 1: Cumplimiento de las leyes. — Cumplir todas las leyes,
reglamentos y tratados internacionales ratificados en el ambito
nacional, asi como las convenciones y los acuerdos que sean
aplicables.

Principio 2: Derechos de los trabajadores y condiciones de empleo.
Mantener o mejorar el bienestar social y econdmico de los
trabajadores.

Principio 3: Derechos de los pueblos indigenas. — Identificar y
respaldar los derechos legales y consuetudinarios de los pueblos
indigenas, en relacion con la propiedad, uso y manejo de la tierra,
territorios y recursos, que resulten afectados por las actividades de
manejo.

Principio 4: Relaciones con las comunidades. — Contribuir al
mantenimiento y la mejora del bienestar social y econdmico de las
comunidades locales.

Principio 5: Beneficios del bosque. — Manejar de forma eficiente el
rango de multiples productos y servicios de la unidad de manejo,
para mantener o mejorar su viabilidad econdmica a largo plazo y
toda la gama de beneficios ambientales y sociales.

Principio 6: Valores e impactos ambientales. — Mantener,

conservar y restaurar los servicios del ecosistema y los valores
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ambientales de la unidad de manejo y debera evitar, reparar o
mitigar los impactos ambientales negativos.

e Principio 7: Planificacion del manejo. — Contar con un plan de
manejo implementado, monitoreado y documentado.

e Principio 8: Monitoreo y evaluacion. —Demostrar el progreso hacia
el cumplimiento de los objetivos de manejo.

e Principio 9: Mantenimiento de bosques con alto valor de
conservacion. — Mantener o mejorar los atributos que definen
dichos bosques.

e Principio 10: Implementacion de las actividades de manejo. —
Seleccionar e implementar las actividades de manejo, en
concordancia con las politicas y objetivos economicos,
ambientales y sociales.

2.2.7 Infracciones y delitos forestales vinculados con el trafico de madera
ilegal

El tréfico ilegal de madera est4 considerado como una infraccion muy

grave para la que la Ley Forestal y de Fauna Silvestre 29763 y sus
reglamentos contemplan la sancién de multa mayor a 10 hasta 5 000 UIT.
En caso de que la madera provenga de un area natural protegida, se
considera un delito ambiental que puede ser sancionado con pena privativa
de la libertad. En la Ley Forestal y de Fauna Silvestre 29763 y su
reglamento se establecen las infracciones por el trafico de madera ilegal
cometidas por personas naturales o juridicas, a las cuales la autoridad
forestal competente les impone medidas correctivas o0 sancionadores segun

la gravedad de la infraccion.
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A continuacion se presentan algunas de las infracciones en materia
forestal vinculadas con la tala y comercio ilegal de madera:

« La falsificacion, alteracion, uso indebido u omision de las marcas o
codigos asignados por el Estado, de los documentos que permitan la
correcta fiscalizacion de los productos forestales o de los instrumentos
de gestion.

« EIl aprovechamiento, transformacion y comercializacion de recursos
forestales que conformen el patrimonio forestal y de fauna silvestre
que no hayan sido debidamente autorizados por la autoridad
competente.

o El funcionamiento, instauracion, ampliacion o traslado de depdsitos,
establecimientos comerciales o centros de transformacion de productos
forestales sin autorizacion o registro de la autoridad competente.

e« La adquisicion, transformacion, venta, comercializacion o
almacenamiento de productos forestales extraidos ilegalmente,
incluidos los que provengan de centros de transformacion,
comercializacién y almacenamiento no registrados.

e EI transporte de los productos forestales sin los documentos
establecidos en el reglamento.

e La facilitacion o utilizacion de documentacion reconocida por la
autoridad forestal para amparar la extraccion, transporte,
transformacion, almacenamiento o comercializacion de los recursos o
productos forestales extraidos ilegalmente.

e No contar con el libro de operaciones autorizado o llevarlo

incumpliendo las normas establecidas para tal fin.
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Algunos ejemplos de actividades forestales ilegales:
o Extraer especies madereras protegidas por la legislacion
nacional.
o Comprar a empresarios locales madera que se ha extraido fuera
de la concesion.
o Extraer madera fuera de los limites de las concesiones.
o Extraer madera de areas naturales protegidas
o Extraer mas madera de la autorizada.
o Extraer madera sin autorizacion.
o Transportar madera sin autorizacion.
o Transportar madera extraida ilegalmente desde el bosque hasta
el mercado.
e Procesar madera sin la documentacion que acredite su
procedencia legal. Trujillo & Heinrichs (2017).
2.3 Marco conceptual
2.3.1 Definicion de microy pequefia empresa
La Micro y Pequefia Empresa es la unidad econémica constituida por
una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacién o
gestion empresarial contemplada en la legislacion vigente, que tiene como
objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,
comercializacidn de bienes o prestacion de servicios. Sunat (2016).
2.3.2 Definicion de capacitacion
La capacitacion se define como el conjunto de actividades didacticas,
orientadas a ampliar los conocimientos, habilidades y aptitudes del personal

que labora en una empresa. La capacitacion les permite a los
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trabajadores poder tener un mejor desempefio en sus actuales y futuros
cargos, adaptdndose a las exigencias cambiantes del entorno.
Conceptodefinicion (2016).
2.3.3 Definicion de rentabilidad
Segun Zamora (2011), la rentabilidad es la relacion que existe entre la
utilidad y la inversion necesaria para lograrla, ya que mide tanto la
efectividad de la gerencia de una empresa, demostrada por las utilidades
obtenidas de las ventas realizadas y utilizacion de inversiones, su categoria
y regularidad es la tendencia de las utilidades. Estas utilidades a su vez, son
la conclusion de una administracion competente, una planeacion integral de
costos y gastos y en general de la observancia de cualquier medida
tendiente a la obtencion de utilidades.
La rentabilidad tambien es entendida como una nocion que se aplica a
toda accion econdmica en la que se movilizan los medios, materiales,

humanos y financieros con el fin de obtener los resultados esperados.
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1. Metodologia

3.1 Disefio de la investigacion

El disefio fue la investigacidn cuantitativa, no experimental-transversal-

retrospectivo-descriptivo.

Donde:

M = Muestra conformada por las Micro y pequefias empresas
Encuestadas.

0= Observacion de las variables: Financiamiento, capacitacion

y rentabilidad.
3.1.1 Cuantitativo
El tipo de investigacion es cuantitativo, porque para la recoleccion de
datos y presentacion de los resultados se utilizara procesos estadistico e
instrumento de medicion. La investigacion cuantitativa usa la recoleccion
de, con base en la medicion numerica y el analisis estadistico para
establecer patrones de comportamientoc y probar teorias. Hernandez,
Fernandez & Baptista (1997).
3.1.2 No experimental
Segun Hernandez, Fernandez, & Baptista (1997), la investigacion no
experimental es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente
variables.
Es decir, es investigacion donde no hacemos variar intencionalmente
las variables independientes. Lo que hacemos en la investigacién no
experimental es observar fendmenos tal y como se dan en su contexto

natural, para después analizarlos.
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3.1.3 Transversal
Los disefios de investigacion transversal recolectan datos en un solo
momento, en un tiempo Unico. Su propdsito es describir variables y analizar
su incidencia e interrelacion en un momento dado. El estudio solo
recolectara y analizara datos en un periodo de tiempo especifico, por lo que
es considerado un estudio de tipo no experimental y transversal.
3.1.4 Retrospectivo
Los estudios retrospectivos se realizan basandose en observaciones
clinicas, o a través de analisis especiales, estos revisan situaciones
de exposicién a factores sospechosos, comparando grupos de individuos
enfermos (casos), con grupos de individuos sanos (controles). A partir de la
frecuencia observada en cada uno de los grupos expuestos al factor en
estudio se realiza un analisis estadistico.
3.1.5 Descriptivo
De acuerdo a la naturaleza del estudio la investigacion es de nivel
descriptivo Hernandez, Ferndndez, & Baptista (1997), el propdsito del
investigador es describir situaciones y eventos. Esto es, decir como es y se

manifiesta determinado fendmeno.

3.2 Poblacion y muestra

3.2.1 Poblacion

La poblacién estuvo conformada por 28 micro y pequefias empresas
dedicadas al sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito
de Manantay, 2018. Estas se encuentran ubicadas dentro de la limitacion

geografica de la investigacion
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3.3

3.2.2 Muestra

Para la muestra se contd con 21 micro y pequefias empresas del sector

comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Manantay, 2018,

es decir el 75% de la poblacion, mientras que el 25% (7) no participaron de

la investigacion por falta de predisposicion a la hora de la encuesta.

Definicion y operacionalizacién de las variables

S Definicion
. Definicion - . -
variable operacional: Escala de medicion
conceptual e
indicadores

Perfil de los | Caracteristicas o Edad Razén
propietarios y/o | rasgos de los Afos
gerentes de las micro | propietarios y/o Sexo Nominal:
y pequefias empresas | gerentes de las Masculino
del sector comercio, | micro y pequefas femenino
rubro compra y venta | empresas del sector | Grado de instruccion Nominal:

de madera del distrito
de Manantay, 2018

comercio, rubro
compra y venta de
madera del distrito
de Manantay, 2018

Sin instruccion

Primaria
Secundaria

Instituto
Universidad
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Variable

Definicion
conceptual

Definicién

Perfil de las micro y
pequefias empresas
del sector comercio,
rubro compra y venta
de madera del distrito
de Manantay, 2018

Caracteristicas o
rasgos de las micro
y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro
compra y venta de
madera del distrito
de Manantay, 2018

operacional: Escala de medicion:
indicadores
Giro del negocio de las | Nominal:
micro y pequenfas Especificar
empresas
Antigtiedad de las Razon
micro y pequefas Un afio
empresas Dos afios
Tres afios
Mas de tres afios
NUmero de Razon:
trabajadores 01
06
15
16-20
Mas de 20
Objetivo de las micro y | Nominal:

pequefias empresas

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

Otros: especificas
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Variable

Definicion conceptual

Definicion operacional:
indicadores

Escala de medicién

Financiamiento de las
micro y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro compra
y venta de madera del
distrito de Manantay,
2018

Se muestra los rasgos del
financiamiento de las
micro y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro compra
y venta de madera del
distrito de Manantay,
2018

Solicitud de crédito

Nominal
Si
no

Recibi6 crédito

Nominal
Si
no

Monto del crédito

Cuantitativa

solicitado Especificar el monto
Monto del crédito Cuantitativa
recibido Especificar el monto

Entidad a la que solicito

Nominal

crédito Bancaria
No bancaria

Entidad que le otorgo el | Nominal

crédito Bancaria
No bancaria

Tasa de interés cobrada
por el crédito

Cuantitativa
Especificar la tasa

Crédito oportuno

Nominal

Si

no
Crédito inoportuno Nominal

Si

no
Monto del crédito Nominal
Suficiente Si
Insuficiente no

Si

no
Cree que el Nominal
financiamiento mejora la | Si
rentabilidad de su no

empresa
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Variable

Definicién conceptual

Definicién operacional:
indicadores

Escala de medicién

Capacitacion de las
micro y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro compra
y venta de madera del
distrito de Manantay,
2018

Se muestra los rasgos
relacionadas a la
capacitacion del personal
de la micro y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro compra
y venta de madera del
distrito de Manantay,
2018

Recibio capacitacion Nominal
antes del otorgamiento Si
del crédito No
Namero de veces que se | Ordinal
ha capacitado el personal | Uno
de gerencia en los Dos
Gltimos dos afios Tres

O més de tres
Los trabajadores de la Nominal
empresa se capacitan Si

No
NUmero de veces que se | Ordinal
ha capacitado los Uno
trabajadores de la Dos
empresa en los ultimos Tres
dos afios O mas de tres
Tipos de cursos en los Nominal

cuales se capacitan el
personal de la empresa

Inversion del crédito
Marketing empresarial
Manejo empresarial
Otros: especificar

Considera la Nominal
capacitacion como una Si
inversion No

Cree que la capacitacion | Nominal
mejora la rentabilidad de | Si

SU empresa No

Cree que al capacitacion | Nominal
mejor la competitividad | Si

de la empresa No
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Variable

Definicion conceptual

Definicion operacional:
indicadores

Escala de medicion

Rentabilidad de las
micro y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro compra
y venta de madera del
distrito de Manantay,
2018

Se muestra los rasgos de
la rentabilidad de las
micro y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro compra
y venta de madera del
distrito de Manantay,
2018

Cree o percibe que la Nominal
rentabilidad de su Si
empresa ha mejoradoen | No

los Gltimos dos afios

Cree o percibe que la Nominal
rentabilidad de su Si
empresa ha mejorado por | No

el financiamiento

recibido

Cree o percibe que la Nominal
rentabilidad de su Si
empresa ha mejorado por | No

la capacitacion recibida

por Ud. Y su personal

Cree o percibe que la Nominal
rentabilidad de su Si
empresa ha mejoOrado No

por el financiamiento y
la capacitacion recibidos

Fuentes: Garate (2018)

3.4 Técnicas e instrumento

3.4.1 Técnicas

Para el recojo de informacion de la investigacion se tomé en cuenta la

técnica de la encuesta: es un método de investigacion y de recoleccion de

datos para obtener informacion de personas sobre diversos temas.

3.4.2 Instrumento

Para el recojo de informacidn se utilizé un cuestionario estructurado

de 36 preguntas cerradas, en funcion a los objetivos especificos planteados

3.5 Plan de andlisis

Los datos de las encuestas se transformaron en una data, la misma que

aplicando el programa Excel Cientifico y el programa SPSS, se codifico en tablas

y gréficos estadisticos; luego, dichos resultados se analizaron tomando en cuenta

los antecedentes y las bases tedricas de la investigacion, para los resultados

posteriores
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3.6 Matriz de consistencia

ENUNCIADO

TITULO DEL PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
FORMULACION GENERAL Representantes Edad TIPO ¥ POBLACION INSTRUMENTO
legales de las micro Sexo NIVEL - ,
y pequefias Caracteristica Grado de instruccion La poblacion esta
Describir empresas Estado civil conformada por 28

Caracterizacion

del
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3.7 Principios éticos
Es muy importante que las investigaciones se rijan por principios y valores
éticos en donde se tenga en cuenta a la sociedad como futuros profesionales. Esta
investigacion toma en cuenta tres principios éticos adecuados para la
investigacion
3.1.1 Autonomia

La autonomia, desde esta perspectiva, es al mismo tiempo un derecho
y una capacidad. Como derecho hace referencia a la potestad que tienen las
personas para decidir sobre sus propios asuntos y, en especial, sobre su
propio cuerpo. La autonomia como derecho va en contravia del
paternalismo y por ello exige a los profesionales no intervenir sin
el consentimiento de la persona sujeto de atencion, asi dicha intervencion
sea en su beneficio.

Como capacidad la autonomia tiene que ver tanto con las habilidades
intelectuales y afectivas del usuario como también de las oportunidades
para ejercer dicha autonomia. Una persona que por diversas circunstancias
tiene limitaciones para llevar a cabo deliberaciones racionales, no tiene la
capacidad para ejercer su propio juicio y en este sentido no es capaz de ser
auténoma, permanente o transitoriamente, segun sea el caso.

En otras palabras, la autonomia es reconocida como el derecho que
tienen las personas competentes a ejercer la regulacion personal de forma
libre y sin interferencias externas que impidan ejercer sus elecciones. De
esta forma, los individuos actuaran de forma intencional, con conocimiento
de sus elecciones y ausentes de influencias externas que pretendan controlar

y determinar el acto. Amaya, Berrio, & Herrera (2016).
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3.1.2 Justicia

Justicia es la perpetua y constante voluntad de dar a cada uno lo suyo,
esta es la clésica definicion dada por Ulpiano. Segun ella, el sentido original
de Justicia es el de correccion, adecuacion o ajustamiento de algo con su
modelo. El principio de justicia en las investigaciones puede analizarse
desde los principios o hacia las consecuencias de los actos. En el primer
caso un disefio de investigacién es justo cuando esta de acuerdo con los
principios, como el de respeto a las personas; en el segundo aplicamos el
concepto de justicia en contextos teleoldgicos, de modo que sera justo todo
lo que armoniza el binomio costo/beneficio.

Por lo tanto, la justicia se realiza no sélo en la comprension y
reconocimiento de los principios sino en la busqueda efectiva de las
consecuencias buenas de todo el actuar investigativo. La percepcion del
aspecto teleologico de la justicia es importante y resulta muy operativo por
ser facilmente cuantificable. Aqui puede afirmarse aquello de que la
racionalidad econdmica es indispensable para la racionalidad ética. Osorio
(2000).

3.1.3 Confidencialidad

La confidencialidad debe ser observada siempre por un contador
profesional a menos que una autoridad especifica haya dispuesto revelar la
informacion o exista obligacion legal o profesional para revelar.

Los contadores profesionales tienen la obligacion de asegurar que el
personal bajo su control y las personas de quienes se obtiene consejo y

asistencia respetan el principio de confidencialidad.
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La confidencialidad no es solamente un asunto de revelacion de
informacion. También requiere que un contador profesional que esta
adquiriendo informacion en el curso del desempefio de los servicios
profesionales ni usa ni parece que usa esa informacion para ventaja personal
0 para ventaja de una tercera parte.

Un contador profesional tiene acceso a mucha informacion
confidencial respecto de los negocios de un cliente o empleador, la cual de
otra manera no es revelada al publico. Por consiguiente, el contador
profesional debe asegurarse de no hacer revelaciones no autorizadas a otras
personas. Esto no aplica a la revelacion de tal informacion en orden a
descargar adecuadamente la responsabilidad del contador profesional de

acuerdo con los estandares de la profesion. Mantilla (1996).
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Resultado y analisis de resultados

Tabla 1: Edad de los representantes legales de la empresa del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Edad del representante

Frecuencia Porcentaje
Vélido De 31a50 19 90,5
De 51 a mas 2 9,5
Total 21 100,0
Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
Edad del representante
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Figura 1: Edad de los representantes legales de la empresa del sector comercio,
rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 01
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Tabla 2: Sexo de los representantes legales de la empresa del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Sexo del representante de la mype

Frecuencia Porcentaje
Vélido Femenino 3 14,3
Masculino 18 85,7
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.

Sexo del representante de la mype
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Figura 2: Sexo de los representantes legales de la empresa del sector comercio,
rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 02
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Tabla 3: Grado de instruccion de los representantes legales de la empresa del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria,
2018.

Grado de instruccién

Frecuencia Porcentaje

Viélido Secundaria Completa 4 19,0

Secundaria Incompleta 2 9,5

Superior Universitaria Completa 2 9,5

Superior Universitaria 3 14,3

Incompleta

Superior no Universitaria 2 9,5

Completa

Superior no Universitaria 8 38,1

Incompleta

Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Completa Incompleta Completa Incompleta

Grado de instruccion

Figura 3: Grado de instruccion de los representantes legales de la empresa del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 03
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Tabla 4: Estado civil de los representantes legales de la empresa del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Estado civil del representante

Frecuencia Porcentaje
Vlido Casado 4 19,0
Conviviente 14 66,7
Divorciado 3 14,3
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 4: Estado civil de los representantes legales de la empresa del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 04
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Tabla 5: Profesion de los representantes legales de la empresa del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Profesion del representante

Frecuencia Porcentaje
Vélido Ingeniero Ambiental 2 9,5
Otro 19 90,5
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.

Profesion del representante
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Figura 5: Profesion de los representantes legales de la empresa del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 05
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Tabla 6: Ocupacién de los representantes legales de la empresa del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Ocupacion del representante

Frecuencia Porcentaje
Vélido Comercio 10 47,6
Otro 11 52,4
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 6: Ocupacion de los representantes legales de la empresa del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 06
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Tabla 7: Tiempo en el rubro de los representantes legales de la empresa del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria,
2018.

Tiempo en afios que se encuentran en el sector y

rubro
Frecuencia Porcentaje
Vilido De 1 a5 afios 2 9,5
De 6 a 10 afios 18 85,7
De 11 a 20 afios 1 4.8
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.

Tiempo en afios que se encuentran en el sector y rubro
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Figura 7: Tiempo en el rubro de los representantes legales de la empresa del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 07
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Tabla 8: Formalidad de las microempresas del sector comercio, rubro
compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Formalidad de las Mypes

Frecuencia Porcentaje
Vélido Formal 18 85,7
Informal 3 14,3
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.

Formalidad de las Mypes
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Figura 8: Formalidad de las microempresas del sector comercio, rubro compra y
venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 08
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Tabla 9: Numero de trabajadores permanentes de las microempresas del
sector comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria,
2018.

Numero de Trabajadores permanentes

Frecuencia Porcentaje
Vélido Dela3 1 48
De4a6 11 52,4
De7al0 6 28,6
De 11 a més 3 14,3
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.

Numero de Trabajadores permanents
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Figura 9: Numero de trabajadores permanentes de las microempresas del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 09
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Tabla 10: Numero de trabajadores eventuales de las microempresas del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria,
2018.

Numero de Trabajadores eventuales

Frecuencia Porcentaje
Valido Dela3 15 71,4
Dedab 5 238
De7al0 1 4.8
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 10: Numero de trabajadores eventuales de las microempresas del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 10
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Tabla 11: Motivos de formacion de las microempresas del sector comercio,
rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Motivos de Formacion

Frecuencia Porcentaje
Vélido Obtener Ganancias 20 95,2
Subsistencia 1 4.8
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 11: Motivos de formacion de las microempresas del sector comercio,
rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 11
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Tabla 12: Financiamiento de las actividades de las microempresas del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Financiamiento de actividad productiva

Frecuencia Porcentaje
Valido Financiamiento Propio 12 57,1
Financiamiento de Terceros 9 429
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 12: Financiamiento de las actividades de las microempresas del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 12
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Tabla 13: Financiamiento a terceros de las microempresas del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Financiamiento de terceros

Frecuencia Porcentaje
Vélido Cajas o Financieras 6 28,6
Banco de Crédito 1 48
Banco Continental 1 4.8
Otros 1 48
No realiza financiamiento 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.

Financiamiento de terceros
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Figura 13: Financiamiento a terceros de las microempresas del sector comercio,
rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 13
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Tabla 14: Tasa de interés mensual de las entidades bancarias que pagan las
microempresas del sector comercio, rubro compray venta de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Tasa de Interés

Frecuencia Porcentaje
Valido De 0,1% a 2% 8 38,1
De 2,1% a 4% 1 48
No realiza financiamiento 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 14: Tasa de interés mensual de las entidades bancarias que pagan las
microempresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito
de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 14
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Tabla 15: Entidades financieras no bancarias de las cuales obtienen
préstamos las microempresas del sector comercio, rubro compray venta de
madera del distrito de Calleria, 2018.

Entidades no bancarias

Frecuencia Porcentaje
Valido Caja Piura 1 4,8
Caja Arequipa 5 23,8
Ninguno 3 14,3
No realiza financiamiento 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 15: Entidades financieras no bancarias de las cuales obtienen préstamos
las microempresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 15
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Tabla 16: Tasa de interés mensual de las entidades no bancarias que pagan
las microempresas del sector comercio, rubro compray venta de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Tasa de Interés de Entidades no bancarias

Frecuencia Porcentaje
Valido De 0,1% a 2% 5 23,8
De 2,1% a 4% 1 48
No realiza financiamiento 15 714
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 16: Tasa de interés mensual de las entidades no bancarias que pagan las
microempresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito
de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 16
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Tabla 17: Prestamistas o usureros de los que obtiene financiamiento las
microempresas del sector comercio, rubro compray venta de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Prestamista o usurero

Frecuencia Porcentaje
Vélido No 1 48
Ninguno 20 95,2
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 17: Prestamistas o usureros de los que obtiene financiamiento las
microempresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito
de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 17
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Tabla 18: Tasa de interés mensual de los usureros que pagan las
microempresas del sector comercio, rubro compray venta de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Tasas de Interés de usureros

Frecuencia Porcentaje
Vélido Ninguno 1 48
No realiza financiamiento 20 95,2
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 18: Tasa de interés mensual de los usureros que pagan las microempresas
del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria,
2018.

Fuente: Tabla N° 18
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Tabla 19: Otras entidades de las cuales obtienen prestamos las

microempresas del sector comercio, rubro compray venta de madera del

distrito de Calleria, 2018

Otras entidades

Frecuencia Porcentaje
Vélido No realizo financiamiento 1
Ninguno 20 95,2
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 19: Otras entidades de las cuales obtienen prestamos las microempresas
del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria,

2018
Fuente: Tabla N° 19
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Tabla 20: Entidades que otorgan mayores facilidades para la obtencion del
crédito a las microempresas del sector comercio, rubro compray venta de
madera del distrito de Calleria, 2018

Obtencidn de facilidades para la obtencién del crédito

Frecuencia Porcentaje
Vélido Entidades Bancarias 2 9,5
Entidades no Bancarias 7 333
No realiza financiamiento 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 20: Entidades que otorgan mayores facilidades para la obtencion del
crédito a las microempresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera
del distrito de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 20
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Tabla 21: Los créditos solicitados fueron en los montos solicitados para las
microempresas del sector comercio, rubro compray venta de madera del
distrito de Calleria, 2018

Los créditos fueron a montos solicitados

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 8 38,1
No 13 61,9
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 21: Los créditos solicitados fueron en los montos solicitados para las
microempresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito
de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 21
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Tabla 22: Monto promedio de crédito otorgado a las microempresas del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria,

2018
Monto promedio de Crédito solicitado
Frecuencia Porcentaje
Vélido De 1000 a 5000 soles 2 9,5
De 6000 a 10000 soles 6 28,6
De 11000 a 15000 soles 1 4,8
No realizo financiamiento 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 22: Monto promedio de crédito otorgado a las microempresas del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 22
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Tabla 23: Tiempo de crédito solicitado por las microempresas del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Tiempo de Crédito solicitado

Frecuencia Porcentaje
Vélido Largo Plazo 9 429
No realizo financiamiento 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.
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Figura 23: Tiempo de crédito solicitado por las microempresas del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 23
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Tabla 24: Inversion de crédito financiero que obtuvieron las microempresas
del sector comercio, rubro compray venta de madera del distrito de
Calleria, 2018.

Inversion del crédito financiero obtenido

Frecuencia Porcentaje
Vaélido Capital de trabajo 4 19,0
Activos Fijos 5 23,8
No realizaron financiamiento 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.

Inversién del credito financiero obtenido

-

Frecuencia

1<

I T T
Capital de trabajo Actives Fijos Mo realizaron financiamiento

Inversion del credito financiero obtenido

Figura 24: Inversién de crédito financiero que obtuvieron las microempresas del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 24
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Tabla 25: El representante legal recibi6 capacitacion para el otorgamiento
del crédito financiero

Capacitacion para el otorgamiento de crédito

Frecuencia Porcentaje
Viélido Si 9 42,9
No 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio.

Capacitacién para el otorgamiento de crédito

Frecuencia

T |
Si Mo

Capacitacion para el otorgamiento de crédito

Figura 25: El representante legal recibid capacitacion para el otorgamiento del
crédito financiero

Fuente: Tabla N° 25
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Tabla 26: Cantidad de cursos en el que participaron los representantes
legales de las microempresas del sector comercio, rubro compray venta de
madera del distrito de Calleria, 2018.

Cantidad de cursos de capacitacion

Frecuencia Porcentaje
Valido Uno 8 38,1
Tres 1 4,8
No tuvo capacitacion 12 57,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

Cantidad de cursos de capacitaciéon

5

Frecuencia

0 T T T
Uno Tres Mo tuvo capacitacion

Cantidad de cursos de capacitacion

Figura 26: Cantidad de cursos en el que participaron los representantes legales de
las microempresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 26
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Tabla 27: Tipo de curso en el que participaron los representantes legales las
microempresas del sector comercio, rubro compray venta de madera del
distrito de Calleria, 2018.

Tipos de cursos en los que se capacito

Frecuencia Porcentaje
Vélido Inversidn del crédito financiero 4 19,0
Manejo empresarial 1 4.8
Otros 7 33,3
No tuvo capacitacion 9 42,9
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

Tipos de cursos en los que se capacito

10

&

Frecuencia

T T T T
Inversjén del crédito Manegjo empresarial Ctros Mo tuvo capacitacion
financiero

Tipos de cursos en los que se capacito

Figura 27: Tipo de curso en el que participaron los representantes legales las
microempresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito
de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 27
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Tabla 28: Recibid capacitacién el personal de las microempresas del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Personal de su empresa ha tenido capacitacion

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 17 81,0
No 4 19,0
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

Personal de su empresa ha tenido capacitacion

204

Frecuencia

T T
Si Mo

Personal de su empresa ha tenido capacitacion

Figura 28: Recibid capacitacion el personal de las microempresas del sector
comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018.

Fuente: Tabla N° 28
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Tabla 29: Cantidad de cursos recibidos por el personal de las microempresas
del sector comercio, rubro compray venta de madera del distrito de
Calleria, 2018

Cantidad de capacitacion a sus trabajadores

Frecuencia Porcentaje
Vélido 1 curso 14 66,7
No hubo capacitacion 7 33,3
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

Cantidad de capacitaciéon a sus trabajadores

12,5

10,0

757

Frecuencia

3,07

2,5

0,0 T T
1 curso Mo hubo capacitacion

Cantidad de capacitacion a sus trabajadores

Figura 29: Cantidad de cursos recibidos por el personal de las microempresas del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 29
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Tabla 30: Capacitacion como empresario es una inversion

Capacitacibn como empresario es una inversion

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 14 66,7
No 7 33,3
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

Capacitacion como empresario es unainversion

12,5+

10,07

Frecuencia

5,0

2,54

oo T T
Si Mo

Capacitacion como empresario es una inversion

Figura 30: Capacitacion como empresario es una inversion

Fuente: Tabla N° 30
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Tabla 31: La capacitacion del personal es relevante para las microempresas
del sector comercio, rubro compray venta de madera del distrito de
Calleria, 2018

Capacitacion de su personal es relevante

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 13 61,9
No 8 38,1
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

Capacitacion de su personal es relevante

12,57

10,0

Frecuencia

5,0

2,5

0,0 T

T
Si k0]

Capacitacion de su personal es relevante

Figura 31: La capacitacion del personal es relevante para las microempresas del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 31
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Tabla 32: Los temas en que se capacitaron el personal de las microempresas
del sector comercio, rubro compray venta de madera del distrito de
Calleria, 2018

Temas de capacitacién de sus trabajadores

Frecuencia Porcentaje
Vélido Otros 17 81,0
No hubo capacitacion 4 19,0
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

Temas de capacitaciéon de sus trabajadores

209

159

107

Frecuencia

T T
Ctros Mo hubo capacitacion

Temas de capacitacion de sus trabajadores

Figura 32: Los temas en que se capacitaron el personal de las microempresas del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 32
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Tabla 33: El financiamiento otorgado ha mejorado la rentabilidad de su
microempresa del sector comercio, rubro compray venta de madera del

distrito de Calleria, 2018

El financiamiento otorgado ha mejorado la rentabilidad

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 20 95,2
No 1 48
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en

estudio

Porcentaje

Figura 33: El financiamiento otorgado ha mejorado la rentabilidad de su

100

El financiamiento otorgado ha mejorado la rentabilidad

80

607

204

T T
Si Mo

El financiamiento otorgado ha mejorado la rentabilidad

microempresa del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito
de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 33
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Tabla 34: La capacitacion ha mejorado la rentabilidad de su microempresa
del sector comercio, rubro compray venta de madera del distrito de
Calleria, 2018

La capacitacién ha mejorado la rentabilidad

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 15 71,4
No 6 28,6
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

La capacitacion ha mejorado la rentabilidad

157

104

Frecuencia

0 T T
Si Mo

La capacitacion ha mejorado la rentabilidad

Figura 34: La capacitacion ha mejorado la rentabilidad de su microempresa del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Calleria, 2018

Fuente: Tabla N° 34
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Tabla 35: La rentabilidad ha mejorado en los altimos afios

La rentabilidad ha mejorado en los ultimos afios

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 16 76,2
No 5 23,8
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

La rentabilidad ha mejorado en los ultimos afios

20

154

104

Frecuencia

T |
Si Mo

La rentabilidad ha mejorado en los ultimos afios

Figura 35: La rentabilidad ha mejorado en los Gltimos afios

Fuente: Tabla N° 35
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Tabla 36: La rentabilidad de su empresa ha disminuido

Rentabilidad de su empresa ha disminuido en el tltimo afo

Frecuencia Porcentaje
Valido Si 5 23,8
No 16 76,2
Total 21 100,0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes legales de las micro y pequefias empresas en
estudio

Rentabilidad de su empresa ha disminuido en el ultimo afio

15

Frecuencia

T |
Si Mo

Rentabilidad de su empresa ha disminuido en el ultimo afio

Figura 36: La rentabilidad de su empresa ha disminuido

Fuente: Tabla N° 36
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4.2 Analisis de resultados

4.2.1 Respecto a los empresarios

422

De las microempresas encuestadas se establece que de los
representantes de las micro empresas encuestadas el 90.5% (19)
tienen de 31 a 50 afios, el 9.5% (2) tienen de 51 a mas afios (Ver tabla
1).

El 14.3% (3) de los representantes encuestados son del sexo femenino
y el 85.7% (18) son del sexo masculino (Ver tabla 2).

El 38.1% (8) de los microempresarios encuestados se encuentran con
estudios superior no universitaria incompleta; y el 19% (4) con
estudios secundaria completa. (Ver tabla 03).

El 66.7% (14) de los representantes legales, tienen la condicion de
convivientes, el 19% (4) son casados, y el 14.3% (3) son divorciado.
(Ver tabla 04).

El 90.5% (19) de los representantes legales no tiene profesion y el
9.5% (2) son de profesion ingeniero ambiental. (Ver tabla 05).

El 47.6% (10) de los representantes legales su ocupacion es el

comercio; y el 54.2% (11) su ocupacion no la precisa (Ver tabla 06).

Respecto a las caracteristicas de las microempresas

El 9.5% (2) de los representantes legales de la empresa tienen entre 1
a 5 afos en el rubro, mientras que el 85.7% (18) tienen entre 6 a mas
de 10 afios en el sector y rubro. (Ver tabla 07).

El 85.7% (18) de las empresas son formales. (Ver tabla 08).

El 4.8% (1) de las empresas tienen de 1 a 3 trabajadores permanentes,
y el 52.4% (11) tienen de 4 a 6 trabajadores permanentes. (Ver tabla

09).
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El 71.4% (15) de las microempresas tiene entre 1 a 3 trabajadores
eventuales, mientras que el 23.8% (5) tiene entre 4 a 6 trabajadores
eventuales. (Ver tabla 10).

El 95.2% (20) de las empresas el motivo de la formacion es para

obtener ganancias. (Ver tabla 11).

4.2.3 Respecto al financiamiento

El 42.9% (9) de las microempresas han sido financiados por terceros,
mientras que el 57.1% (12) se autofinancian. (Ver tabla 12).

El 28.6% (6) de las microempresas realiza su financiamiento en otras
entidades bancarias, el 57.1% (12) no realiz6 financiamiento. (Ver
tabla 13).

El 38.1% (8) de las microempresas pago entre 0.1% a 2%, el 4.8% (1)
de las microempresas pago 2.1% a 4%, mientras que el 57.1% (12) no
realiz6 financiamiento. (Ver tabla 14).

El 23.8% (5) obtuvo crédito de entidades bancarias como Caja
Arequipa, el 57.1% (12) no realiz6 financiamiento. (Ver tabla 15).

El 23.8% (5) de las microempresas pago entre 0.1% a 2%, el 4.8% (1)
de las microempresas pago 2.1% a 4%, mientras que el 71.4% (15) no
realiz6 financiamiento. (Ver tabla 16).

El 95.2% (20) no realizé financiamiento. (Ver tabla 17).

El 95.2% (20) ninguno realizé financiamiento (Ver tabla 18).
El 95.2% (20) de las micro y pequefias empresas encuestadas no

recibieron crédito de otras entidades bancarias (Ver tabla 19)
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o El 33.3% (7) de las microempresas indic6 que las entidades no
bancarias les otorgan facilidades para los créditos, el 57.1% (12) no
realizo financiamiento (Ver tabla 20).

o El 38.1% (8) de las microempresas les otorgaron el préstamo
solicitado, el 61.9% (13) precisé que no se les otorgo el préstamo
solicitado. (Ver tabla 21).

o El 9.5% (2) de las microempresas se les otorgo el montos de S/1,000
a S/5,000 soles, el 28.6% (6) no realizo financiamiento, mientras que
al 22.2% (4) se les otorgo los montos de S/6,000 a S/10,000 soles.
(Ver tabla N° 22).

o El 42.9% (9) de las microempresas se les otorgo el crédito a largo
plazo, mientras que el 57.1% (12) no realizé financiamiento (Ver
tabla N° 23).

o El 19% (4) de las microempresas invirtio en capital de trabajo, el
23.8% (5) no realizé financiamiento, mientras que el 57.1% (12) no

realizaron financiamiento (ver tabla 24).

4.2.4 Respecto a la capacitacion

o El 42.9% (9) de los representantes de la micro y pequefia empresa
recibieron capacitacion en el crédito otorgado, mientras que el 57.1%
(12) no recibi6 capacitacion. (ver tabla 25).

o El 38.1% (8) de los representantes de la micro y pequefia empresa
recibié una capacitacion (Ver tabla 26).

o El 33.3% (9) de los representantes legales de la micro y pequefia
empresa participd en capacitacion relacionados a otros temas. (ver

tabla 27)
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El 81% (17) de los trabajadores de la micro y pequefia empresa si
fueron capacitados (ver tabla 28).

El 67.7% (14) de los trabajadores de la micro y pequefia empresas
recibieron una capacitacion. (ver tabla 29).

El 66.7% (14) de la micro y pequefia empresa creen que la
capacitacion es una inversion, mientras que el 33.3% (7) precisa que
no es inversion (ver tabla 30).

El 61.9% (13) de las micro y pequefias empresas cree que la
capacitacion es relevante, mientras que el 38.1% (8) indica que no
(ver tabla 31).

El 81% (17) de las micro y pequefias empresas sus trabajadores

participaron en capacitacién de otra indole (Ver tabla 32).

4.2.5 Respecto a la rentabilidad

El 95.2% (20) de los trabajadores de la micro y pequefia empresa
creen que el financiamiento mejora la rentabilidad (ver tabla 33).

El 71.4% (15) de la micro y pequefia empresa creen que la
capacitacion mejora la rentabilidad (ver tabla 34).

El 76.2% (16) de las micro y pequefias empresas mejoro Su
rentabilidad los Ultimos afios (ver tabla 35).

El 76.2% (16) de las micro y pequeiias empresas su rentabilidad no
disminuyo en los ultimos afios, mientras que el 23.8% (5) indicé que

si (Ver tabla 36)
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V.

Conclusiones

5.1 Respecto a los empresarios

De las microempresas encuestadas se establece que el 90.5% (19) de
los representantes de las micro empresas tienen de 31 a 50 afios de
edad.

El 85.7% (18) de los representantes encuestados son del sexo
masculino.

El 38.1% (8) de los microempresarios encuestados se encuentran con
estudios superior no universitaria incompleta.

El 66.7% (14) de los representantes de la empresa son convivientes.

El 90.5% (19) de los representantes especifican otra profesion.

El 52.4% (11) de los de los representantes no precisa su ocupacion.

5.2 Respecto a las caracteristicas de las microempresas

El 85.7% (18) de los representantes de la empresa tienen entre 6 a 10
afios en el rubro.

El 85.7% (18) de las empresas son formales.

El 52.4% (11) de las empresas tienen de 4 a 6 trabajadores
permanentes.

El 71.4% (15) de las microempresas tienen trabajadores eventuales.

El 95.2% (20) de las empresas el motivo de la formacion es para

obtener ganancias.

5.3 Respecto al financiamiento

El 57.1% (12) de las microempresas han sido autofinanciados
El 28.6% (6) de las microempresas realiza su financiamiento en otras

entidades bancarias

99



El 38.1% (8) de las microempresas paga intereses de 0.1% a 2% a las
entidades bancarias.

El 23.8% (5) de las microempresas realizan su financiamiento caja
Arequipa.

El 23.8% (5) paga interés de 0.1% a 2% a las entidades no bancarias.
El 95.2% (20) no obtiene financiamiento de otros prestamistas o
usureros.

El 95.2% (20) no paga otras tasas de intereses a prestamistas o
usureros.

El 95.2% (20) de las microempresas no realizo crédito a otras
entidades.

El 33.3% (7) de las microempresas las entidades bancarias les
otorgaron beneficios.

El 38.1% (8) de las microempresas se les otorgo los montos
solicitados.

El 28.6% (6) de las microempresas se les otorgo el monto de S/6,000
a S/10,000 soles.

El 42.9% (9) de las microempresas se les otorgo los créditos a corto
plazo.

El 23.8% (5) de las microempresas invirtio el crédito solicitado en

activos fijos

5.4 Respecto a la capacitacion

El 42.9% (9) de los representantes de la micro y pequefia empresa

recibieron capacitacion previo al crédito.
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o El 38.1% (8) de las micro y pequefias empresas recibieron una
capacitacion en los ultimos afios.

o El 33.3% (7) de los representantes de la micro y pequefia empresa se
capacitaron en otras termas de capacitacion.

o El 81% (17) de los trabajadores de la micro y pequefia empresa
recibieron capacitacion.

o El 66.7% (14) de los trabajadores de la micro y pequefia empresa
realizaron una capacitacion.

o El 66.7% (14) creen gue la capacitacion es una inversion.

o El 61.9% (13) creen que la capacitacion es relevante.

o El 81% (17) de las micro y pequefias empresas su personal recibié el

curso de capacitacion de otras indoles.

5.5 Respecto a la rentabilidad

o El 95.2% (20) de la micro y pequefia empresa creen que el
financiamiento mejora la rentabilidad.

o El 71.4% (15) de la micro y pequefia empresa creen que la
capacitacion mejora la rentabilidad.

o El 76.2% (16) de las micro y pequefias empresas su rentabilidad
mejoro en los Ultimos afios.

o El 76.2% (16) de las micro y pequefias empresas su rentabilidad no ha

disminuido en los ultimos afos.
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VI.

Conclusiones

6.1

6.2

Respecto a los empresarios

. Se recomienda que los jovenes de hoy arriesguen por el negocio propio, la
edad no es impedimento para forjar su destino

. La comercializacién de madera no es tan solo para las varones, las mujeres
también deben sumergirse en el negocio de la compra y venta de madera

o Dentro de toda la investigacion no se precisa si existe mayoria 0 minoria de
personas con grado de instruccion, que puedan generar su propio negocio.

. Dentro de la investigacion no se precisa si existe mayoria o minoria de
personas con la condicion de soltero, casado o conviviente, lo que no es
impedimento para el desarrollo de un negocio.

. Dentro de la investigacion no se precisa si existe mayoria 0 minoria de
personas con profesion, lo que no es impedimento para el desarrollo de un
negocio.

. Dentro de la investigacion no se precisa si existe mayoria 0 minoria de
personas con la condicion de comerciantes, lo que no es impedimento para
el desarrollo de un negocio.

Respecto a las caracteristicas de las microempresas

. Se recomienda que los negocios al iniciar se formalicen de manera
obligatoria, constatando los datos necesarios.

. Es recomendable que en su totalidad las empresas sean formales para el
acogimiento a beneficios y normatividad correspondiente

. Se recomienda que el personal permanente sea constantemente

recompensados para el mejor desemperio laboral.
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6.3

. El personal a carga no debe varia, para no limitar el profesionalismo y
calidad

. Que los microempresarios traten de tener la menor cantidad de personal
eventual, salvo en ocasiones que amerite (temporadas altas), asi no contar
con planillas con costos elevados.

Respecto al financiamiento

o El ahorrar es muy necesario para evitar financiamiento externo, evitando el
pago de interés

. Que al momento de requerir un crédito, primero realicen un estudio de las
ofertas que tiene el sistema financiero.

. Realizar un analisis de costo-beneficio del monto a prestar.

o Realizar el andlisis del interés que ofrecen las entidades bancarias y no
bancarias.

. Evitar el préstamo a usureros, porque contribuyen con la informalidad.

. Las tasas que presentan los usureros son elevadas por un plazo corto
evaluar antes de sacar un préstamo.

o Se recomienda que antes de sacar un préstamo, se cuente con un historial
crediticio, evitar la falta de opciones al requerir un préstamo.

. Se recomienda recurrir a cajas o financiera, ya que estas son las que otorgan
mayores facilidades de préstamos.

. Se espera que los requisitos para las adquisiciones de préstamos sean
mucho mas accesibles, y dandoles la confianza necesaria al cliente.

o Se recomienda que las cantidades de los préstamos no sean tan elevados, y
los empresarios se enfoquen en costos netamente necesarios para el

negocio.
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6.4

6.5

Que la evaluacion del plazo de los créditos sean de las misma entidades,
previa evaluacion
Que los préstamos a invertir sea evaluados entre socios y en conjunto, para

suplir todas las faltas que existan.

Respecto a la capacitacion

Es muy importante que los bancos y entidades financiera, puedan darles
charlas preventivas sobre el uso y manejo de los préstamos bancarios

Que las charlas a los representantes sean gratuitas de manera bimestral

Muy aparte de temas como inversion del credito, se les de charlas sobre
marketing y cultura bancaria

Se recomienda que la capacitacion de los trabajadores sea de manera
permanente.

Que la capacitacion a los trabajadores se dé de manera mas seguida para
respetar la labor que desarrollan.

Que se orienta en los trabajadores los valores idoneos para el desarrollo de
la entidad.

La capacitacion a su personal de trabajo es de suma importancia, por el
desarrollo estructural del negocio

Que las capacitaciones a los trabajadores sean de diversos temas,
cumpliendo con la normatividad del caso, que requiere de cuidado al

trabajador

Respecto a la rentabilidad

El financiamiento de los negocios repotencia este, lo que genera mayor

rentabilidad, a nivel de produccion
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La capacitacion tanto del duefio como de los trabajadores son de vital
importancia, ya que coadyuvan a la forma de desarrollo y trabajo en equipo
generando ingresos econémicos

El reconocimiento de los posibles problemas de la empresa y el actuar de
manera idénea

Las empresas deben realizar andlisis de sus estados financieros para tomar

decisiones, para que la empresa se mantenga en el mercado empresarial.
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7.2 Anexos

7.2.1 Cuestionario

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE
FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE CANTABILIDAD
Cuestionario aplicado a los duefios, gerentes o representantes legales de las

Micro y Pequefias Empresas del &mbito de estudio.

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las micro y
pequefias empresas para desarrollar el trabajo de investigacion denominado
“Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro y
pequefas empresas del sector comercio rubro compra y venta de madera del distrito de
Manantay, 2018”

La informacion que usted nos proporcionara sera utilizada sélo con fines académicos y
de investigacion, por lo que se le agradece por su valiosa informacion y colaboracion.
Lo LTS = To (o] g ) LSRR Fecha: ........../....../2018

I. DATOS GENERALES DEL REPRESENTANTE LEGAL DE LAS MYPEs:

1.1 Edad del representante legal de laempresa: ..........................

1.2 Sexo: Masculino.............. Femenino..........
1.3Grado de instruccion: Ninguno.......... Primaria: Completa........ Primaria
Incompleta............ Secundaria: Completa............... Incompleta...............

Superior universitaria completa (....) Superior universitaria incompleta (....)
Superior no universitaria: Completa.............. Incompleta.............

1.4 Estado Civil: Soltero...Casado......Conviviente....Divorciado....... Oftros......

1.6 Ocupacion........................
1. PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LAS MYPEs:
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2.1 Tiempo en afos que se encuentra en el sector y rubro...................

2.2 Formalidad de las Mypes: Formal (........ ) Informal (.........)

2.3 Numeros de trabajadores permanentes.............cceevvvvrieeenneennnn.

2.4 NUmero de Trabajadores eventuales..................cocoeviiiiiinnn..

2.5 Motivos de formacion de la Mype: Obtener ganancias (........ ) Subsistencia (......)

1. DEL FINANCIAMIENTO DE LAS MYPES:

3.1.

3.2.

3.3.
3.4.

3.5.
3.6.
3.7.
3.8.
3.9.
3.10

3.11
3.12
3.13

3.14.

Cémo financia su actividad productiva: Con financiamiento propio
(autofinanciamiento): (....... ) Con financiamiento de terceros: (........ )

Si el financiamiento es de terceros: A que entidades recurre para obtener
financiamiento: Entidades bancarias (especificar el nombre de la entidad
bancaria)......................

Que tasa de interés mensual paga...............

Entidades no bancarias (especificar el nombre de las entidades no
DANCATIAS) . ..\ttt ettt ettt et e e e et e

Que¢ tasa de interés mensual paga a entidades no bancarias.....................

Prestamistas o usureros..................

Qué tasa de interés mensual paga a prestamistas o usureros.................

Otros (especificar)....................

Que tasa de interés mensual paga...............

. Qué entidades financieras le otorga mayores facilidades para la obtencion del
crédito: Las entidades bancarias (....... ) .Las entidades no bancarias (...... ) Los
prestamistas usureros (........... )

. Los créditos otorgados fueron en los montos solicitados: Si (....) No (....)
. Monto Promedio de crédito otorgado: ..........cccccevvernrennnn.
. Tiempo del crédito solicitado:

El crédito fue de corto plazo: (....) Largo plazo: (....)

En que fue invertido el crédito financiero que obtuvo: Capital de trabajo
(%)......... Mejoramiento y/o ampliacion del local (%)......... Activos fijos
(CZ) B Programa de capacitacion (%) e, Otros-
Especificar:........................

IV. DE LA CAPACITACION A LAS MYPES:

4.1.

Recibi6 Ud. Capacitacion para el otorgamiento del crédito financiero:

4.2 Cuantos cursos de capacitacion ha tenido Ud. en él ultimo afio:
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Marketing Empresarial................ Otros Especificar....................

4.4 El personal de su empresa ¢Ha percibido algun tipo de capacitacion?

N) PO NOoovvviiieens
4.6 Considera Ud. Que la capacitacion de su personal es relevante para su empresa;
N No..oovvvininns
4.7 En qué temas se capacitaron sus trabajadores:
Gestion Empresarial............ Manejo eficiente del microcrédito..........
Gestion Financiera.......... Prestacion de mejor servicio a los clientes...........

Otros: Especificar.........cooooiiiiiiiiiiiii e,
V. PERCEPCION DE LA RENTABILIDAD DE LAS MYPEs:
5.1 Cree que el financiamiento otorgado ha mejorado la rentabilidad de su empresa:

5.4 Cree Ud. que la rentabilidad de su empresa ha disminuido en el Gltimo afio: Si

(....)No(....)
Manantay, agosto del 2018
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ARTICULO CIENTIFICO

TITULO: “Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro

y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de
Manantay, 2018

AUTOR (A): Bach. Garate Riva, Erick German

ASESOR: Mg. CPCC. Arévalo Pérez Romel

RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, “Caracterizacion del financiamiento, la
capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio,
rubro compra y venta de madera del distrito de Manantay, 2018 tuvo como objetivo
general describir las principales caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta
de madera del distrito de Manantay, 2018. La investigacion fue de tipo cuantitativa, para
llevarlo a acabo se trabajé con una poblacion de 28 y una muestra de 21 microempresas,
a quienes se les aplico un cuestionario de 36 preguntas, utilizando la técnica de la
encuesta, obteniendo los siguientes resultados: Con respecto a los empresarios; De los
microempresarios encuestadas se establece que la mayoria el 90.5% (19) de los
representantes de las micro empresas tienen entre 31 a 50 afios. ElI 85.7% (18) de los
representantes encuestados son del sexo masculino y el 14.3% (03) son del sexo
femenino. El 9.5% (02) de los microempresarios encuestados tienen superior
universitaria completa. EI 66.7% (14) de los de los representantes de la empresa tienen la
condicién de convivientes. Con respecto a las caracteristicas de las microempresas;
El 85.7% (18) de los representantes de la empresa tienen entre 06 a 10 afios en el rubro.
El 14.3% (03) de las empresas encuetadas son informales. EI 52.4% (11) de las empresas
tienen de 4 a 6 trabajador permanente. El 71.4% (15) de las microempresas tienen de 1 a
3 trabajador eventual. EI 100% (21) de las microempresas se formaron para la obtencién
de ganancias. Con respecto al financiamiento; El 57.1% (12) de las microempresas han
sido financiados por medio propios. Al 28.6% (06) de las microempresas les otorgaron
créditos entre 6,000 a 10,000 soles. Con respecto a la rentabilidad; EIl 76.2% (16) de las
microempresas consideran que la rentabilidad ha mejorado en los Gltimos afios.

Palabras claves: financiamiento, capacitacion, rentabilidad.
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ABSTRAC

The present research work, "Characterization of financing, training and
profitability of microenterprises and businesses in the trade, industry, purchase and sale
of wood sector of Manantay, 2018™ was aimed at the research was quantitative, to carry
out a survey only for a population of 28 and a sample of 21 micro-enterprises, to which
a questionnaire of 36 questions can be applied, use the technique of the survey,
obtaining the following results: With respect to entrepreneurs; The microentrepreneurs
are in the same terms as the majority 90.5% (19) of the representatives of the micro
companies are between 31 and 50 years old. 85.7% (18) of the representatives are male
and 14.3% (03) are female. 9.5% (02) of the microentrepreneurs surveyed have a
complete university superior. 66.7% (14) of the representatives of the company have
the status of cohabitants. With respect to the characteristics of micro-enterprises; 85.7%
(18) of the representatives of the company have between 06 to 10 years in the field.
14.3% (03) of the encuetadas companies are informal. The 52.4% (11) of the
companies have from 4 to 6 permanent workers. 71.4% (15) of the microenterprises
have from 1 to 3 temporary workers. 100% (21) of the microenterprises were formed
for profit. With regard to financing; 57.1% (12) of the microenterprises have been
financed by their own means. At 28.6% (06) of the microenterprises are granted
between 6,000 and 10,000 soles. With respect to profitability; 76.2% (16) of micro-
enterprises have been improved in recent years.
Keywords: financing, training, profitability

Il. INTRODUCCION

Hoy en dia existen en el mercado diversas tecnologias y métodos para
implementar sistemas de trazabilidad de la madera desde el bosque hasta su
transformacion final. No obstante, la adopcién de determinados mecanismos y sistemas
por parte de la organizacion dependera del nivel de control que se requiera a lo largo de
la cadena de suministro para evitar pérdidas o mezclas con material de dudosa
procedencia, de los recursos financieros disponibles, los volimenes de compra de
madera, la relevancia de la madera como insumo en las lineas de produccidn, el nivel
de exigencia por parte de los accionistas, entre otros aspectos.

Un buen financiamiento en entidades es de suma importancia, ya que deriva en
ella los métodos de capital propio de empresarios o apalancamientos financieros es

simplemente usar endeudamiento para financiar una operacién. Tan sencillo como
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eso. Es decir, en lugar de realizar una operacion con fondos propios, se hara con fondos
propios y un crédito.

La principal ventaja es que se puede multiplicar la rentabilidad y el principal
inconveniente es que la operacion no salga bien y se acabe siendo insolvente. Es por
ello que la importancia de los tipos de financiamiento es las micro y pequefias
empresas.

Okpara & Roca (2009), analizaron los determinantes de las restricciones para el
crecimiento de los pequefios negocios. El estudio analiza el desarrollo de las MYPES,
categorizando los problemas de las pequefias empresas en administrativos, operativos,
estratégicos y externos. Los problemas administrativos se centran en la estructura
organizacional y en la habilidad para obtener y desarrollar los recursos necesarios, e
incluyen temas relacionados con el personal, las finanzas y la gerencia del negocio.

De la misma manera Harris & Gibson (2006), sostienen que los problemas
operativos tratan acerca de repartir los recursos de una manera eficiente, y son mas
comunes en las areas funcionales de una empresa; como, por ejemplo, marketing,
operaciones y logistica. Los problemas estratégicos abarcan la habilidad de los
pequefios empresarios para ajustar sus productos o servicios a la demanda externa. Los
problemas externos incluyen temas de infraestructura, corrupcion, tecnologia y baja
demanda.

Cabe destacar que en si los obstaculos més grandes a los que se enfrentan las
micro y pequefias empresas son operativos y administrativos, dado que en su mayoria
no existe una gestion adecuada para resolver distintas dificultades que se puedan
presentar.

La compra de madera se estipula de acuerdo a criterios que propicien que el
producto forestal sea de origen legal y verificado, es decir con los papeles en regla, que
ha sido aprovechado mediante précticas sostenibles, sin vulnerar los derechos de los
pueblos indigenas y sin poner en riesgo la conservacion de los ecosistemas y los
servicios ambientales que estos nos proveen.

En la compra y venta de madera es muy importantes los permiso especiales; en su
mayoria apunta a que la legalidad, la tala y el comercio ilegal de madera constituyen
una infraccion a la Ley Forestal y de Fauna Silvestre, Ley N° 29763 y, dependiendo de
la gravedad, pueden generar un proceso administrativo sancionador y hasta configurar

un delito comprendido por el cddigo penal.
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Debido a ello, las organizaciones publicas y privadas que adquieran madera de
origen ilegal o desconocido, con o sin conocimiento de causa, podrian ser sancionadas
conforme a lo establecido en la legislacion forestal y el cddigo penal, segin
corresponda.

La ciudad de Pucallpa coadyuva a la precaucion de formalidad en el area forestal,
ya que las empresas exigen un financiamiento equitativo para la estabilizacion de sus
empresas. Dentro de la asociacion de productores forestales, se busca fomentar el
desarrollo de mercados nacionales e internacionales, tomando como base una gestion
empresarial mejorada que permita consolidar las alianzas estratégicas, el buen manejo y
transformacion de la materia prima, y asi garantizar mejores oportunidades de negocio.

La capacitacion de los trabajadores, inciden en los programas y cursos de manejo
de accidentes, entre otros. La compra responsable de madera es un poderoso
componente para iniciar el desarrollo sostenible del pais, principalmente entre las
localidades que dependen de los bosques, pero también para fortalecer la gobernanza
forestal y mitigar los efectos del cambio climaético.

Las organizaciones publicas y privadas estan en la obligacion de, por lo menos,
asegurar el abastecimiento de madera de origen legal verificado, dado que la madera
FSC, con la certificacion de manejo forestal o como madera controlada, representa en la
actualidad menos del 5% del volumen total de madera aprovechada con lo cual las
posibilidades de compra son aun limitadas.

No obstante, si se toman en cuenta las tendencias mundiales de crecimiento en
torno a las compras responsables de madera por parte de las organizaciones publicas y
privadas, se espera que el area de bosques verificados y certificados en el Perd se
incremente. Giz & FSC (2015).

La compra y venta de madera es un rubro el cual genera mucha rentabilidad, dado
gue son buen visto por las exportaciones. Los financiamientos que tienen estos en si,
son del tipo directo ya, al iniciar este negocio comienzan con un capital propio.

El procedimiento de evaluacion es necesario para planificar la accion preventiva
y para elegir los equipos de trabajo, las técnicas y los sistemas de organizacion del
trabajo, la evaluacion del riesgo s6lo puede ser realizada por profesionales competentes,
debe hacerse con una buena planificacion y nunca debe entenderse como una
imposicion burocratica, ya que no es un fin en si misma, sino un medio para decidir si
el riesgo es tolerable. La capacitacion que reciben sus trabajadores y asociados son
vitales para no caer en delitos forestales y el evitar accidentes lamentables. La
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evaluacion de riesgos es un proceso basico para una gestion activa de la seguridad y la
salud en el trabajo.

La rentabilidad de los comercializadores de la compra y venta de madera
necesitan tener en cuenta principios basicos de proteccion:

Manejo forestal: Los bosques y plantaciones forestales que son manejados
responsablemente cuentan con un plan de gestién que asegura el aprovechamiento
sostenido del recurso forestal maderable y no maderable, reduce los impactos
ambientales de las operaciones, manteniendo la biodiversidad de la flora y fauna
silvestre y el aprovisionamiento de los servicios eco sistémicos.

Sostenibilidad social: Se respetan los derechos de las poblaciones indigenas y
locales, sus territorios y conocimientos ancestrales, evitando conflictos por el uso de los
recursos y generando oportunidades de desarrollo. Se cumple con los derechos
laborales y la salud ocupacional de los colaboradores.

Se habla de la certificacion de la cadena de custodia proporciona informacion
sobre la trazabilidad de la madera FSC (con la certificacion del manejo forestal o de
madera controlada), desde el bosque hasta su distribucién como producto final. Esta
dirigida a las organizaciones que transforman, almacenan y comercializan productos
forestales elaborados con madera certificada y controlada.

A través de la certificacion de la cadena de custodia FSC se garantiza a los
clientes finales que los productos que se venden con la etiqgueta FSC han sido
elaborados con madera certificada o controlada. Las organizaciones que participan en la
transformacion de la madera a lo largo de la cadena de suministro deberan implementar
un sistema de gestion de cadena de custodia y someterse a una evaluacion realizada por
una entidad independiente. Novo (2014).

El distrito de Manantay abarca en si un sin nimero de comercializadores de
madera, esta investigacion busca describir el porqué del financiamiento, la capacitacion
y la rentabilidad en las micro y pequefias empresas. Por tales razones el enunciado de la
investigacion fue: ¢Cuales son las principales caracteristicas del financiamiento, la
capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro compray venta de madera del distrito de Manantay, 2018?

Para dar respuesta al problema del enunciado, se planted el siguiente objetivo
general: Describir las principales caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la

rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y
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venta de madera del distrito de Manantay, 2018. De la siguiente manera se planteo
objetivos especificos.
e Describir las principales caracteristicas de los representantes legales de las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de
madera del distrito de Manantay, 2018

e Describir las principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas del
sector comercio, rubro compra y venta de madera del distrito de Manantay,
2018

e Describir las principales caracteristicas del financiamiento de las micro y
pequerias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del
distrito de Manantay, 2018

e Describir las principales caracteristicas de la capacitacion de las micro y
pequerias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del
distrito de Manantay, 2018

e Describir las principales caracteristicas de la rentabilidad de las micro y
pequerias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de madera del
distrito de Manantay, 2018

Finalmente la investigacion se justifica en base a que se puede conocer a nivel
descriptivo las caracteristicas del financiamiento, capacitacion y la rentabilidad de la
gestion de entidades derivadas a la compra y ventas de madera.

En el Per las mypes son de vital importancia para la economia de nuestro pais.
Segun el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, tienen una gran significacion
por que aportan con un 40% al PBI, y con un 80% de la oferta laboral, sin contar con el
autoempleo que genera; sin embargo, el desarrollo de dichas empresas se encuentra
estancado, principal mente por la falta de un sistema tributario estable y simplificado
que permita superar problemas de formalidad de estas empresas y que motiven el
crecimiento sostenido de las mismas. Se justifica bajo los siguientes enfoques:

Enfoque social: por el grado de empatia que se busca con los empresarios del
distrito de Manantay, idedndolos a una capacitacion, en el enfoque econdmico, la
rentabilidad que se espera tener en cuenta con la presente investigacion.

I1l. MATERIALES Y METODOS

Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion fue cuantitativo no experimental-transversal-

retrospectivo-descriptivo.
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v I O

Donde:

M = Muestra conformada por las Micro y pequefias empresas
Encuestadas.

0= Observacion de las variables: Financiamiento, capacitacion

y rentabilidad.
Cuantitativo

El tipo de investigacién fue cuantitativo, porque para la recoleccion de datos y
presentacion de los resultados se utilizé procesos estadistico e instrumento de medicion.
La investigacion cuantitativa usa la recoleccion de, con base en la medicion numerica y
el analisis estadistico para establecer patrones de comportamiento y probar teorias.
Hernandez, Fernandez & Baptista (1997).

No experimental

Segun Hernandez, Fernandez, & Baptista (1997), la investigacion no experimental
es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente variables.

Es decir, es una investigacion donde no hacemos variar intencionalmente las
variables independientes. Lo que hacemos en la investigacion no experimental es
observar fendmenos tal y como se dan en su contexto natural, para después analizarlos.

Transversal

Los disefios de investigacion transversal recolectan datos en un solo momento, en
un tiempo Unico. Su propdsito es describir variables y analizar su incidencia e
interrelacion en un momento dado. El estudio solo recolectara y analizara datos en un
periodo de tiempo especifico, por lo que es considerado un estudio de tipo no
experimental y transversal.

Retrospectivo

Los estudios retrospectivos se realizan basandose en observaciones clinicas, 0 a
través de analisis especiales, estos revisan situaciones de exposiciona factores
sospechosos, comparando grupos de individuos enfermos (casos), con grupos de
individuos sanos (controles). A partir de la frecuencia observada en cada uno de los
grupos expuestos al factor en estudio se realiza un analisis estadistico.

Descriptivo

De acuerdo a la naturaleza del estudio la investigacion es de nivel descriptivo

Hernandez, Ferndndez, & Baptista (1997), el prop6sito del investigador es describir

situaciones y eventos. Esto es, decir como es y se manifiesta determinado fendmeno. Los
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estudios descriptivos buscan especificar las propiedades importantes de personas, grupos,
-comunidades o cualquier otro fendmeno que sea sometido a analisis. Miden y evallan
diversos aspectos, dimensiones o componentes del fendmeno o fenémenos a investigar.
Desde el punto de vista cientifico, describir es medir. Esto es, en un estudio descriptivo
se selecciona una serie de cuestiones y se mide cada una de ellas independientemente,
para asi -y valga la redundancia- describir lo que se investiga.
Poblacion y muestra
Poblacion

La poblacion estuvo conformada por 28 micro y pequefias empresas dedicadas al
sector comercio, rubro compra y venta del distrito de Manantay, 2018. Estas se
encuentran ubicadas dentro de la limitacién geogréafica de la investigacion.
Muestra

Por lo tanto para la muestra se cont6 con 21 micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro compra y venta del distrito de Manantay, 2018, es decir el 75% de la
poblacion, mientras que el 25% (7) no participaron de la investigacion por falta de
predisposicion a la hora de la encuesta.

Definicion y operacionalizacion de las variables

i Definicién Defini_cién ‘i
variable operacional: Escala de medicion
conceptual L
indicadores
Perfil de los | Caracteristicaso | Edad Razon
propietarios y/o | rasgos de los Afios
gerentes de las | propietarios y/o Sexo Nominal:
micro y pequefias | gerentes de las Masculino
empresas del sector | micro y pequefias femenino
comercio, rubro | empresas del Grado de instruccion | Nominal:
compra y venta del | sector comercio, Sin instruccion
distrito de | rubro compray
Manantay, 2018 venta del distrito Primaria
de Manantay, Secundaria
2018
Instituto
Universidad
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Definicion

Variable Definicion conceptual operacional: Esca_la_lrde.
L medicion:
indicadores

Perfil de las micro | Caracteristicas o rasgos Giro del negocio de las | Nominal:
y pequefias de las micro y pequefias micro y pequefias Especificar
empresas del empresas del sector empresas
sector comercio, | comercio, rubro compray | Antigiedad de las Razén
rubro compra 'y venta del distrito de micro y pequefias Un afio
venta del distrito | Manantay, 2018 empresas Dos afios
de Manantay, Tres afios
2018 Mas de tres afios
Numero de Razon:
trabajadores 01
06
15
16-20
Mas de 20
Objetivo de las micro | Nominal:
y pequefias empresas Maximizar
ganancias

Dar empleo a la
familia

Generar ingresos
para la familia
Otros: especificas

122




Variable

Definicion conceptual

Definicion

Financiamiento de las
micro y pequefas
empresas del sector
comercio, rubro
compray venta del
distrito de Manantay,
2018.

El financiamiento es
vital para el desarrollo
econémico de una
entidad, pues
coadyuva al acceso de
los recursos para la
realizacion de
actividades. Se
muestra los rasgos del
financiamiento de las
micro y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro
compray venta del
distrito de Manantay,
2018

operacional: Escala de medicion
indicadores
Solicitud de crédito Nominal
Si
no
Recibi6 crédito Nominal
Si
no

Monto del crédito
solicitado

Cuantitativa
Especificar el monto

Monto del crédito
recibido

Cuantitativa
Especificar el monto

Entidad a la que

Nominal

solicito crédito Bancaria
No bancaria

Entidad que le otorgo | Nominal

el crédito Bancaria
No bancaria

Tasa de interés
cobrada por el crédito

Cuantitativa
Especificar la tasa

Crédito oportuno

Nominal

Si

no
Crédito inoportuno Nominal

Si

no
Monto del crédito Nominal
Suficiente Si
Insuficiente no

Si

no
Cree que el Nominal
financiamiento mejora | Si
la rentabilidad de su no

empresa
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Variable

Definicion conceptual

Definicién

Capacitacion de las
micro y pequefas
empresas del sector
comercio, rubro
compray venta del
distrito de Manantay,
2018.

Se muestra los rasgos
relacionadas a la
capacitacion del
personal de la micro y
pequefias empresas del
sector comercio,
rubro compra y venta
del distrito de
Manantay, 2018

operacional: Escala de medicion

indicadores
Recibié capacitacién Nominal
antes del otorgamiento | Si
del crédito No
Numero de veces que | Ordinal
se ha capacitado el Uno
personal de gerencia Dos
en los ultimos dos Tres
afios O mas de tres
Los trabajadores de la | Nominal
empresa se capacitan Si

No

Numero de veces que | Ordinal
se ha capacitado los Uno
trabajadores de la Dos
empresa en los dltimos | Tres
dos afios O més de tres
Tipos de cursos en los | Nominal

cuales se capacitan el
personal de la empresa

Inversion del crédito
Marketing empresarial
Manejo empresarial
Otros: especificar

Considera la Nominal
capacitacion como una | Si
inversion No

Cree que la Nominal
capacitacion mejorala | Si
rentabilidad de su No
empresa

Cree que al Nominal
capacitacion mejor la | Si
competitividad de la No

empresa
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Variable

Definicion conceptual

Definicion

Rentabilidad de las
micro y pequefas
empresas del sector
comercio, rubro
compray venta del
distrito de Manantay,
2018.

La utilidad que recoge
el propietario de la
entidad. Se muestra
los rasgos de la
rentabilidad de las
micro y pequefias
empresas del sector
comercio, rubro
compray venta del
distrito de Manantay,
2018

operacional: Escala de medicion
indicadores
Cree 0 percibe que la | Nominal
rentabilidad de su Si
empresa ha mejorado | No
en los ultimos dos
anos
Cree 0 percibe que la | Nominal
rentabilidad de su Si
empresa ha mejorado | No
por el financiamiento
recibido
Cree 0 percibe que la | Nominal
rentabilidad de su Si
empresa ha mejorado | No
por la capacitacion
recibida por Ud. Y su
personal
Cree 0 percibe que la | Nominal
rentabilidad de su Si
empresa ha mejorado | No

por el financiamiento
y la capacitacion
recibidos

Fuente: Garate (2018)

Técnicas e instrumento

Técnica

Para el recojo de informacion de la investigacion se tomo en cuenta la técnica de la

encuesta: es un metodo de investigacion y de recoleccion de datos para obtener

informacion de personas sobre diversos temas

Instrumento

Para el recojo de informacién se utilizd un cuestionario estructurado de 36

preguntas cerradas, en funcion a los objetivos especificos planteados.

Plan de anélisis

Los datos de las encuestas se transformaron en una data, la misma que aplicando el

programa Excel Cientifico y el programa SPSS, se obtuvo las tablas y graficos

estadisticos; luego, dichos resultados se analizaron tomando en cuenta los antecedentes y

las bases tedricas de la investigacion

. RESULTADOS

Respecto a los empresarios
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De las microempresas encuestadas se establece que de los representantes de las
micro empresas encuestadas el 90.5% (19) tienen de 31 a 50 afios, el 9.5% (2)
tienen de 51 a mas afios (Ver tabla 1).

El 14.3% (3) de los representantes encuestados son del sexo femenino y el 85.7%
(18) son del sexo masculino (Ver tabla 2).

El 38.1% (8) de los microempresarios encuestados se encuentran con estudios
superior no universitaria incompleta; y el 19% (4) con estudios secundaria
completa. (Ver tabla 03).

El 66.7% (14) de los representantes legales, tienen la condicion de convivientes,
el 19% (4) son casados, Yy el 14.3% (3) son divorciado. (Ver tabla 04).

El 90.5% (19) de los representantes legales no tiene profesion y el 9.5% (2) son
de profesion ingeniero ambiental. (Ver tabla 05).

El 47.6% (10) de los representantes legales su ocupacion es el comercio; y el

54.2% (11) su ocupacioén no la precisa (Ver tabla 06).

Respecto a las caracteristicas de las microempresas

El 9.5% (2) de los representantes legales de la empresa tienen entre 1 a 5 afios en
el rubro, mientras que el 85.7% (18) tienen entre 6 a mas de 10 afios en el sector y
rubro. (Ver tabla 07).

El 85.7% (18) de las empresas son formales. (Ver tabla 08).

El 4.8% (1) de las empresas tienen de 1 a 3 trabajadores permanentes, y el 52.4%
(11) tienen de 4 a 6 trabajadores permanentes. (Ver tabla 09).

El 71.4% (15) de las microempresas tiene entre 1 a 3 trabajadores eventuales,
mientras que el 23.8% (5) tiene entre 4 a 6 trabajadores eventuales. (Ver tabla
10).

El 95.2% (20) de las empresas el motivo de la formacion es para obtener
ganancias. (Ver tabla 11).

Respecto al financiamiento

El 42.9% (9) de las microempresas han sido financiados por terceros, mientras
que el 57.1% (12) se autofinancian. (Ver tabla 12).
El 28.6% (6) de las microempresas realiza su financiamiento en otras entidades

bancarias, el 57.1% (12) no realizé financiamiento. (Ver tabla 13).
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El 38.1% (8) de las microempresas pago entre 0.1% a 2%, el 4.8% (1) de las
microempresas pagé 2.1% a 4%, mientras que el 57.1% (12) no realizo
financiamiento. (Ver tabla 14).

El 23.8% (5) obtuvo crédito de entidades bancarias como Caja Arequipa, el
57.1% (12) no realizo6 financiamiento. (Ver tabla 15).

El 23.8% (5) de las microempresas pagé entre 0.1% a 2%, el 4.8% (1) de las
microempresas pago 2.1% a 4%, mientras que el 71.4% (15) no realizd
financiamiento. (Ver tabla 16).

El 95.2% (20) no realizé financiamiento. (Ver tabla 17).

El 95.2% (20) ninguno realiz6 financiamiento (Ver tabla 18).

El 95.2% (20) de las micro y pequefias empresas encuestadas no recibieron
crédito de otras entidades bancarias (Ver tabla 19)

El 33.3% (7) de las microempresas indicé que las entidades no bancarias les
otorgan facilidades para los créditos, el 57.1% (12) no realiz6 financiamiento
(Ver tabla 20).

El 38.1% (8) de las microempresas les otorgaron el préstamo solicitado, el 61.9%
(13) precisé que no se les otorgo el préstamo solicitado. (Ver tabla 21).

El 9.5% (2) de las microempresas se les otorgo el montos de S/1,000 a S/5,000
soles, el 28.6% (6) no realizd financiamiento, mientras que al 22.2% (4) se les
otorgo los montos de S/6,000 a S/10,000 soles. (Ver tabla N° 22).

El 42.9% (9) de las microempresas se les otorgo el crédito a largo plazo, mientras
que el 57.1% (12) no realizé financiamiento (Ver tabla N° 23).

El 19% (4) de las microempresas invirtio en capital de trabajo, el 23.8% (5) no
realizo financiamiento, mientras que el 57.1% (12) no realizaron financiamiento
(ver tabla 24).

Respecto a la capacitacion

El 42.9% (9) de los representantes de la micro y pequefia empresa recibieron
capacitacion en el crédito otorgado, mientras que el 57.1% (12) no recibio
capacitacion. (ver tabla 25).
El 38.1% (8) de los representantes de la micro y pequefia empresa recibié una
capacitacion (Ver tabla 26).
El 33.3% (9) de los representantes legales de la micro y pequefia empresa

participo en capacitacion relacionados a otros temas. (ver tabla 27)
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El 81% (17) de los trabajadores de la micro y pequeiia empresa si fueron
capacitados (ver tabla 28).

El 67.7% (14) de los trabajadores de la micro y pequefia empresas recibieron una
capacitacion. (ver tabla 29).

El 66.7% (14) de la micro y pequefia empresa creen que la capacitacion es una
inversion, mientras que el 33.3% (7) precisa que no es inversion (ver tabla 30).

El 61.9% (13) de las micro y pequefias empresas cree que la capacitacion es
relevante, mientras que el 38.1% (8) indica que no (ver tabla 31).

El 81% (17) de las micro y pequefias empresas sus trabajadores participaron en
capacitacion de otra indole (Ver tabla 32).

Respecto a la rentabilidad

El 95.2% (20) de los trabajadores de la micro y pequefia empresa creen que el
financiamiento mejora la rentabilidad (ver tabla 33).

El 71.4% (15) de la micro y pequefia empresa creen que la capacitacion mejora la
rentabilidad (ver tabla 34).

El 76.2% (16) de las micro y pequefias empresas mejoro su rentabilidad los
Gltimos afos (ver tabla 35).

El 76.2% (16) de las micro y pequefias empresas su rentabilidad no disminuyo en

los ultimos afios, mientras que el 23.8% (5) indicd que si (Ver tabla 36)

V. CONCLUSIONES

Respecto a los empresarios

De las microempresas encuestadas se establece que el 90.5% (19) de los
representantes de las micro empresas tienen de 31 a 50 afios de edad.

El 85.7% (18) de los representantes encuestados son del sexo masculino.

El 38.1% (8) de los microempresarios encuestados se encuentran con estudios
superior no universitaria incompleta.

El 66.7% (14) de los representantes de la empresa son convivientes.

El 90.5% (19) de los representantes especifican otra profesion.

El 52.4% (11) de los de los representantes no precisa su ocupacién

Respecto a las caracteristicas de las microempresas

El 85.7% (18) de los representantes de la empresa tienen entre 6 a 10 afos en el
rubro.

El 85.7% (18) de las empresas son formales.

128



El 52.4% (11) de las empresas tienen de 4 a 6 trabajadores permanentes.
El 71.4% (15) de las microempresas tienen trabajadores eventuales.
El 95.2% (20) de las empresas el motivo de la formacion es para obtener

ganancias.

Respecto a financiamiento

El 57.1% (12) de las microempresas han sido autofinanciados

El 28.6% (6) de las microempresas realiza su financiamiento en otras entidades
bancarias

El 38.1% (8) de las microempresas paga intereses de 0.1% a 2% a las entidades
bancarias.

El 23.8% (5) de las microempresas realizan su financiamiento caja Arequipa.

El 23.8% (5) paga interés de 0.1% a 2% a las entidades no bancarias.

El 95.2% (20) no obtiene financiamiento de otros prestamistas o usureros.

El 95.2% (20) no paga otras tasas de intereses a prestamistas o usureros.

El 95.2% (20) de las microempresas no realizo crédito a otras entidades.

El 33.3% (7) de las microempresas las entidades bancarias les otorgaron
beneficios.

El 38.1% (8) de las microempresas se les otorgo los montos solicitados.

El 28.6% (6) de las microempresas se les otorgo el monto de S/6,000 a S/10,000
soles.

El 42.9% (9) de las microempresas se les otorgo los créditos a corto plazo.

El 23.8% (5) de las microempresas invirtio el crédito solicitado en activos fijos

Respecto a la capacitacion

El 42.9% (9) de los representantes de la micro y pequefia empresa recibieron
capacitacion previo al crédito.

El 38.1% (8) de las micro y pequefias empresas recibieron una capacitacion en los
ultimos afos.

El 33.3% (7) de los representantes de la micro y pequefia empresa se capacitaron
en otras termas de capacitacion.

El 81% (17) de los trabajadores de la micro y pequefia empresa recibieron
capacitacion.

El 66.7% (14) de los trabajadores de la micro y pequefia empresa realizaron una

capacitacion.
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El 66.7% (14) creen que la capacitacion es una inversion.
El 61.9% (13) creen que la capacitacion es relevante.
El 81% (17) de las micro y pequefias empresas su personal recibi6 el curso de

capacitacién de otras indoles.

Respecto a la rentabilidad

El 95.2% (20) de la micro y pequefia empresa creen que el financiamiento mejora
la rentabilidad.

El 71.4% (15) de la micro y pequefia empresa creen que la capacitacion mejora la
rentabilidad.

El 76.2% (16) de las micro y pequefias empresas su rentabilidad mejoro en los
ultimos afios.

El 76.2% (16) de las micro y pequefias empresas su rentabilidad no ha disminuido

en los Gltimos afios.

VI. RECOMENDACIONES

Respecto a los empresarios

Se recomienda que los jovenes de hoy arriesguen por el negocio propio, la edad
no es impedimento para forjar su destino

La comercializacion de madera no es tan solo para las varones, las mujeres
también deben sumergirse en el negocio de la compra y venta de madera

Dentro de toda la investigacion no se precisa si existe mayoria 0 minoria de
personas con grado de instruccién, que puedan generar su propio negocio.

Dentro de la investigacion no se precisa si existe mayoria 0 minoria de personas
con la condicidn de soltero, casado o conviviente, lo que no es impedimento para
el desarrollo de un negocio.

Dentro de la investigacion no se precisa si existe mayoria 0 minoria de personas
con profesion, lo que no es impedimento para el desarrollo de un negocio.

Dentro de la investigacion no se precisa si existe mayoria 0 minoria de personas
con la condicidn de comerciantes, lo que no es impedimento para el desarrollo de

un negocio.

Respecto a las caracteristicas de las microempresas

Se recomienda que los negocios al iniciar se formalicen de manera obligatoria,

constatando los datos necesarios.
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Es recomendable que en su totalidad las empresas sean formales para el
acogimiento a beneficios y normatividad correspondiente

Se recomienda que el personal permanente sea constantemente recompensados
para el mejor desempefio laboral.

El personal a carga no debe varia, para no limitar el profesionalismo y calidad
Que los microempresarios traten de tener la menor cantidad de personal eventual,
salvo en ocasiones que amerite (temporadas altas), asi no contar con planillas con

costos elevados.

Respecto al financiamiento

El ahorrar es muy necesario para evitar financiamiento externo, evitando el pago
de interés

Que al momento de requerir un crédito, primero realicen un estudio de las ofertas
que tiene el sistema financiero.

Realizar un analisis de costo-beneficio del monto a prestar.

Realizar el analisis del interés que ofrecen las entidades bancarias y no bancarias.

Evitar el préstamo a usureros, porque contribuyen con la informalidad.

Las tasas que presentan los usureros son elevadas por un plazo corto evaluar antes
de sacar un préstamo.

Se recomienda que antes de sacar un préstamo, se cuente con un historial
crediticio, evitar la falta de opciones al requerir un préstamo.

Se recomienda recurrir a cajas o financiera, ya que estas son las que otorgan
mayores facilidades de préstamos.

Se espera que los requisitos para las adquisiciones de préstamos sean mucho mas
accesibles, y dandoles la confianza necesaria al cliente.

Se recomienda que las cantidades de los préstamos no sean tan elevados, y los
empresarios se enfoquen en costos netamente necesarios para el negocio.

Que la evaluacion del plazo de los créditos sean de las misma entidades, previa
evaluacion

Que los préstamos a invertir sea evaluados entre socios y en conjunto, para suplir

todas las faltas que existan.

Respecto a la capacitacion

Es muy importante que los bancos y entidades financiera, puedan darles charlas

preventivas sobre el uso y manejo de los préstamos bancarios
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Que las charlas a los representantes sean gratuitas de manera bimestral

Muy aparte de temas como inversion del crédito, se les de charlas sobre
marketing y cultura bancaria

Se recomienda que la capacitacion de los trabajadores sea de manera permanente.
Que la capacitacion a los trabajadores se dé de manera mas seguida para respetar
la labor que desarrollan.

Que se orienta en los trabajadores los valores idoneos para el desarrollo de la
entidad.

La capacitacion a su personal de trabajo es de suma importancia, por el desarrollo
estructural del negocio

Que las capacitaciones a los trabajadores sean de diversos temas, cumpliendo con

la normatividad del caso, que requiere de cuidado al trabajador

Respecto a la rentabilidad

El financiamiento de los negocios repotencia este, lo que genera mayor
rentabilidad, a nivel de produccion

La capacitacion tanto del duefio como de los trabajadores son de vital
importancia, ya que coadyuvan a la forma de desarrollo y trabajo en equipo
generando ingresos econémicos

El  reconocimiento de los posibles problemas de la empresa y el actuar de
manera idonea

Las empresas deben realizar andlisis de sus estados financieros para tomar

decisiones, para que la empresa se mantenga en el mercado empresarial.
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7.2.3 Declaracion jurada de autoria
Yo, Garate Riva, Erick German identificado con DNI N°71994219,
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6)
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nuevo algun trabajo de investigacion propio que ya haya sido
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consecuencias y sanciones que de mi accién se deriven,
sometiéndome a la normatividad vigente de la Universidad
Catolica Los Angeles de Chimbote.

Si el articulo fuese aprobado para su publicacion cedo mis derechos
patrimoniales 'y otorgo a la la Universidad Catdlica
Los Angeles de Chimbote la publicaion del documento en las

condiciones procedimientos y medios que disponga la Universidad.

Pucallpa, noviembre de 2018

Garate Riva, Erick German
DNI N° 71994219
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7.2.4 Tabla de fiabilidad

Estadisticas de elemento

Edad del representante

Sexo del representante de la mype

Grado de instruccion

Estado civil del representante

Profesion del representante

Ocupacion del representante

Tiempo en afios que se encuentran en el sector y rubro
Formalidad de las Mypes

NUmero de Trabajadores permanentes

NUmero de Trabajadores eventuales

Motivos de Formacion

Financiamiento de actividad productiva
Financiamiento de terceros

Tasa de Interés

Entidades no bancarias

Tasa de Interés de Entidades no bancarias
Prestamista o usurero

Tasas de Interés de usureros

Otras entidades

Obtencion de facilidades para la obtencion del crédito
Los créditos fueron a montos solicitados

Monto promedio de Crédito solicitado

Tiempo de Crédito solicitado

Inversion del crédito financiero obtenido
Capacitacion para el otorgamiento de crédito
Cantidad de cursos de capacitacion

Tipos de cursos en los que se capacito

Personal de su empresa ha tenido capacitacion
Cantidad de capacitacion a sus trabajadores
Capacitacion como empresario es una inversion
Capacitacion de su personal es relevante
Temas de capacitacion de sus trabajadores

El financiamiento otorgado ha mejorado la rentabilidad
La capacitacion ha mejorado la rentabilidad

La rentabilidad ha mejorado en los Gltimos afios

Rentabilidad de su empresa ha disminuido en el Gltimo afio

Media

2,10
1,86
7,00
2,95
3,71
2,05
1,95
1,14
2,52
1,33
1,05
1,43
5,48
3,33
5,24
3,90
2,95
3,95
1,95
3,05
1,62
3,10
2,57
4,33
1,57
3,95
4,52
1,19
2,33
1,33
1,38
519
1,05
1,29
1,24
1,76

Desviacion estandar
,301
,359

2,000
,590
,902

1,024
,384
,359
814
577
218
507

3,265

1,983
,995

1,786
,218
218
,218

1,161
,498

1,136
,507

2,082
507

2,459

1,965
,402

1,932
,483
,498
,402
218
463
436
,436

21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
21
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7.2.5 Tabla de datos

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Vélido 21 100,0
Excluido 0 ,0
Total 21 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Alfa de Cronbach basada en N de elementos
Cronbach elementos estandarizados
,825 ,739 36
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22 Edad | |visible: 36 de 36 variabl
.{l Edad .{l Sexo .{l Grado il Estado_ci il Profe il Ocup d:l Tiempo_| d:l Formal Trabajado| Trabajado| Formaci .{l Financiamiento d:l Financiamient .{l Tasa Entidades|

wil sidn acidn rubro idad res_perm res_event én o_terceros _no_banc|"
anentes uales arias

1 De 31 a... Masculino| Superior no Universitari...| Conviviente Otro|Comer...|De 6 a 10... Formal| De ¥ a10 De 4 a 6| Obtener ...| Financiamiento Pr...| No realiza finan...| Mo realiz...|No realiza ... ||

2 De 31 a... Masculino Secundaria Completa| Conviviente O‘LFUICOI'I'IEI'._.:DE 6a10... Formall Dedat De 1 a 3| Obtener ...| Financiamiento Pr_..| No realiza finan...| No realiz._.:No realiza f._.:l‘

3 De 31 a... Masculino Secundaria Completa! Conviviente Otro Otro:De 6a10... Inﬁ}rmall De 7a10 De 1 a 3| Obtener _..| Financiamiento Pr_..| No realiza finan...| No reahz.__:No realiza f.__:l‘

4 De 31 a... Masculine| Secundaria Ir1comp|etalI Conviviente Otro Otro:De 6a10... Formal: De 11 a mas De 1a 3| Obtener ... |Financiamiento de ...| Cajas o Financi...| De 0,1% | Caja Arequ._.:[

5 De 31 a... Masculino| Superior no Universitari... Divorciado Otro Otro:De 6at0... Formall Dedat De 1 a 3| Obtener | Financiamiento Pr...| No realiza finan...| No realiz._.:No realiza F._.:I‘

%) De 51 a... Masculino| Superior no Universitari...| Conviviente Otro Otro:De 1M1a2.. Formall De7al0 De 4 a 6| Obtener ...:Financiamiento de _..|Cajas o Financi...| De 2,1% | Caja F’iura:[

T De 31 a... Masculino| Superio no Universitaria... Divorciado Otro Otro:De 6a10... Formall Dedat De 1 a 3| Obtener | Financiamiento Pr...| No realiza finan...| No realiz._.:No realiza F._.:I‘

8 De 31 a... Masculino: Superior Universitaria In... Casado Otro Comer._.:De 6at0... Inﬁ}rmal: De 11 a mas De 1 a 3| Obtener ...|Financiamiento de ... Cajas o Financi...| De 0,1% | Caja Arequ._.:[

9 De 31 a... Femenino)| Superio no Universitaria...| Conviviente| Ingeni... Comer___:De 6a10... Formall Dedab De 1 a 3| Obtener _..| Financiamiento Pr_..| No realiza finan...| No realiz.__:No realiza f.__:l‘

10 De 31 a... Masculino| Superior no Universitari...| Conviviente Otro Otro:De 6a10... Formall De ¥a10 De 4 a 6| Obtener ...| Financiamiento Pr_..| No realiza finan...| No realiz._.:No realiza F._.:I‘

ik De 31 a... Masculine| Superior no Universitari... Casado Otro Otro:De 6a10... Formall Dedat De 1 a 3| Obtener ...|Financiamiento de _..| Cajas o Financi...| De 0,1% | Caja Arequ._.:[

12 De 31 a... Masculino| Superior no Universitari...| Conviviente Otro Otro:De 6a10... Formall Dedab De 1 a 3| Subsiste...| Financiamiento Pr_..| No realiza finan...| No realiz.__:No realiza f...:l‘

13 De51a.. Femenino Superior Universitaria In... Divorciado Otro|Comer__|De1ab . Formal: De 11 a mas De 7 a 10| Obtener ___| Financiamiento Pr___| No realiza finan___| No realiz,,,:No realiza F,,,:I‘

14 De 31 a... Masculino: Superior Universitaria In._.| Conviviente Otro Otrol Det1ab ... Formall De1a3 De 1 a 3| Obtener ...|Financiamiento de ...| Banco de Crédito| De 0,1% | Ninguno:l‘

15 De 31 a... Masculino)| Superior Universitaria C...| Conviviente Otro Otrc»:De 6a10... Formall Dedab De 1 a 3| Obtener ...| Financiamiento Pr...| No realiza finan...| No realiz...|No realiza f._.:l‘

16 De 31 a... Masculino| Superior no Universitar.__ Casado Otro Comer,,,:De 6a10._. Formall Dedab Oe 1 a 3| Obtener ,,,:Flnanmamlento de _._|Banco Continen.__| Oe 0,1% __. Nlnguno:l‘

17 De 31 a... Masculino Secundaria Completa| Conviviente Otro Otro:De 6at0... InFormaI: De ¥ a10 De 1 a 3| Obtener .._:Financiamiento de .| Cajas o Financi...| De 0,1% __.|Caja Arequ._.:[

18 De 31 a... Masculino| Superior Universitaria C... Casado| Ingeni... Comer._.:De 6a10... Formall De ¥ a10 De 4 a 6 Obtener ...|Financiamiento de ... Otros| De 0,1% ... Ninguno:l‘

19 De 31 a... Masculino|  Secundaria Incompleta]  Conviviente OtroICOmer.__:De 6a10... Formall Dedab De 1a 3| Obtener...| Financiamiento Pr...| No realiza finan...| No realiz...|No realiza f.__:l‘

20 De 31 a... Masculino Secundaria Completal Conviviente O‘Lro:Comer._.:De 6a10... Formall Dedat De 4 a 6| Obtener ...| Financiamiento Pr_..| No realiza finan...| No realiz._.:No realiza F._.:I‘

21 De31a.. Femenino| Superior no Universitari...| Conviviente O’LrofComer._.:De 6a10... Formall Dedab De 1 a 3| Obtener .._|Financiamiento de _..| Cajas o Financi...| De 0,1% | Caja Arequ._.:[

22 : Edad | |visible: 36 de 3
il Tasa_no_| Pres il Tasa_usu Otra n[l Facilidades Mon il Maonto_Pr| il Tiempo_c| d:l Inversidn_crédit Capacit Cantidad_| E[I Tipo_curso Pe Cantidad_| Capacitac|
bancaria amis rero .{l S_er| .{l 0s5_s omedio rédito o acién_cr| Cursos .{l S0 .{l capacitac| i6n_invers|g
ta u. tidad olicit. édito are ign ién
1 No realiza f...| Ninguno | No realiza f...| Ninguno| No realiza finan... No No realizo f...|No realizo f...| No realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| Inversidn del crédit._. 5i| No hubo c... Mo
2 Mo realiza f... Ninguno:No realiza f... Ningunol Mo realiza finan... No:l\lo realizo f...:No realizo f.._| Mo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| Manejo empresarial Si 1 curso No
3 Mo realiza f... Ninguno:l\lo realiza f... Ningunol Mo realiza finan... No:No realizo f...:No realizo f.._|MNo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| Inversidn del crédit.._. Si| No hubo c... Si
4 De 0,1% a ... Nlnguno:No realiza f... Ningunol Entidades no B... SI: De 6000 a | Largoe Plazo| Capital de trabajo Si Uno| Inversién del crédit_.. Si 1 curso Si
5 Mo realiza f._. Ninguno:No realiza ... Ningunol Mo realiza finan... No:No realizo F...:No realizo f...| Mo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| Mo tuvo capacitacidn Si 1 curso Si
13 De21% a __. Ningum}:l\lu realiza f.__ Ningum}l Entidades no B... Si: Oe 6000 a | Largo Plazo Activos Fijos Si Uno Otros Si 1 curso Mo
Y Mo realiza f._. Ninguno:l\lo realiza f... Ningunol Mo realiza finan... ND:ND realizo F...:No realizo f...| Mo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| No tuvo capacitacidn Mo| No hubo c... Si
] De 0,1% a ... Ninguno:No realiza f... Ningunol Entidades no B... Si| De 11000 | Largo Plazo| Capital de trabajo 5i Uno Otros Si 1 curso Si
9 Mo realiza f... No:No realiza f... Ningunol Mo realiza finan... No:No realizo f...:No realizo f.._|MNo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| No tuvo capacitacidn Si 1 curso Si
10 Mo realiza f... Nlnguno:No realiza f... Ningunol Mo realiza finan... No:No realizo f...:No realizo f.._|MNo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| Mo tuvo capacitacidn Si 1 curso No
A1 De 0,1% a __. Ninguno:No realiza f._. Ningunol Entidades no B... Si: Oe 1000 a | Largo Plazo Activos Fijos Si Uno| Inversién del crédit.__ Si| No hubo c._.. Si
12 Mo realiza f._. Ningum}:l\lu realiza f.__ Ningum}l Mo realiza finan... ND:ND realizo F,,,:N(} realizo f.__| Mo realizaron fina.__ Mo| Mo tuvo ca...| No tuvo capacitacidn Si 1 curso Mo
13 Mo realiza f._. Ninguno:No realiza f... Ningunol Mo realiza finan... No:No realizo f...:No realizo f...| Mo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| No tuvo capacitacidn Si 1 curso Si
14 Mo realiza f... Ninguno:No realiza f... Ninguno:Entidades Banc... NO: De 1000 a | Largo Plazo Activos Fijos Si Uno Otros Mo| Mo hubo c... Si
15 Mo realiza f... Ninguno:l\lo realiza f... Ningunol Mo realiza finan... No:No realizo f...|Mo realizo f...| Mo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| No tuvo capacitacidn Si 1 curso Si
16 Mo realiza f...| Ninguno MNinguno Ninguno:Entldades Banc... SI: De 6000 a ...| Largo Plazo Activos Fijos Si Uno Otros Si 1 curso No
17 De 0,1% a __. Ninguno:No realiza f._. Ningunol Entidades no B... Si: De 6000 a ...| Largo Plazo| Capital de trabajo Si Uno Otros MNo| Mo hubo c... Si
18 Mo realiza f._. Ninguno:l\lo realiza f... Ningunol Entidades no B... Si: De 6000 a ...| Largo Plazo| Capital de trabajo Si Tres Otros Si 1 curso Si
19 Mo realiza f._. Ninguno:No realiza f... Mo rea...| Mo realiza finan... No:l\lo realizo f...|No realizo f...| No realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| No tuvo capacitacidn Mo| Mo hubo c... Mo
20 Mo realiza f... Ninguno:No realiza f... Ningunol Mo realiza finan... No:No realizo f...:No realizo f.._| Mo realizaron fina... Mo| Mo tuvo ca...| No tuvo capacitacidn Si 1 curso Si
21 De 0,1% a ... Nlnguno:l\lo realiza f... Ningunol Entidades no B... SI: De 6000 a ...| Largo Plazo Activos Fijos Si Uno Otros Si 1 curso Si
T T T T




22 Edad

g Temas capacitacidn | Financiamient | Capacitacidgn_ | Rentabilid Rentabilid
o_rentabilidad rentabilidad ad d:. ad _dismi war

! . | — - e - nuidclr_u
| 2 | Otros Si Mo Mo Si
| 3 | Otros Si Si Si Mo
| 4 | Otros Si Si Mo Si
| 5 | Otros Si Si Si Mo
| [5 | Otros Si Mo Si Mo
| I | Mo hubo capacitacidn Si Si Si Mo
8 Otros 5i 5i 5i Mo

9 Otros 5i 5i Mo 5i

| 10 | Otros Si Mo Si Mo
| 11 | Otros Si Si Mo Si
| 12 | Otros Si Mo Si Mo
| 13 | Otros Si Si Si Mo
| 14 | Mo hubo capacitacién Si Si Mo Si
| 15 | Otros Si Si Si Mo
| 16 | Otros Si Mo Si Mo
| 17 | Mo hubo capacitacidn Si Si Si Mo
| 18 | Otros Mo Si Si Mo
| 19 | Mo hubo capacitacidn Si Si Si Mo
| 20 | Otros Si Si Si Mo
| 21 | Otros Si Si Si Mo
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