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RESUMEN

La investigacion, tuvo como objetivo general eterminar las caracteristicas del
financiamiento en la mejora de las ventas de las Mype del sector comercio — rubro
ferreterias del centro de Piura, afio 2023.. Se trabajo con una muestra de 7 duefios de
ferreterias y 35 colaboradores. El estudio fue cuantitativo no experimental, porque
tuvo una estructura con la cual se pudo medir, ya que se utilizaron instrumentos de
evaluacion y medicion. Se evalud a la muestra a través de una encuesta relacionada
con las variables financiamiento y ventas, donde se obtuvo que el 71.43% se financia
con su propio dinero, mientras que el 28.57% lo hace con financiamiento de tercero.
Ademas, obtuvimos que el 57.14% les brinda facilidades crediticias. Asimismo,
manifestaron que en general toda la muestra opto por pedir dinero prestado. También
se obtuvo como resultado que el (74.29%) siente que atiende bien a sus clientes; asi
como el 54.29% indica que no estad cumpliendo con los indices de facturacion como
meta. Tuvimos que el 57.17 % no logra vender productos adicionales a sus clientes.
Se logré concluir que el un mayor financiamiento ayuda a mejorar las ventas en las
microempresas del rubro ferreterias, del distrito de Piura; dado que los clientes
siempre concurren y son mas asiduos a los locales donde tienen el stock que necesitan,
ahorrandoles tiempo y cubriendo sus necesidades, dicho esto, la empresa también
lograria ser recomendada eventualmente a otros clientes por parte de los clientes ya

identificados con el negocio.

Palabras clave: Colaboradores, financiamiento, ventas



ABSTRACT

The general objective of the research was to determine the characteristics of financing
in improving the sales of Mypes in the commerce sector - hardware stores in the center
of Piura, in 2023. We worked with a sample of 7 hardware store owners and 35
collaborators. The study was quantitative, not experimental, because it had a structure
with which it could be measured, since evaluation and measurement instruments were
used. The sample was evaluated through a survey related to the financing and sales
variables, where it was obtained that 71.43% financed with their own money, while
28.57% did so with third-party financing. In addition, we obtained that 57.14%
provide them with credit facilities. They also stated that in general the entire sample
opted to borrow money. It was also obtained as a result that (74.29%) feel that they
serve their clients well; as well as 54.29% indicate that they are not meeting the billing
rates as a goal. We had that 57.17% fail to sell additional products to their customers.
It was possible to conclude that greater financing helps to improve sales in
microenterprises in the hardware store sector, in the district of Piura; Given that
customers always attend and are more frequent at the stores where they have the stock
they need, saving them time and covering their needs, said this, the company would
also eventually be recommended to other customers by customers already identified

with the business.

Keywords: Collaborators, financing, sales



l. INTRODUCCION

Las micro y pequefias empresas (Mypes) son factores importantes en el
desarrollo productivo y econémico de las economias, puede decirse que son la
columna vertebral de la economia europea. Pues representan el 99 % de todas las
empresas de la UE. Emplean a alrededor de 100 millones de personas, representan
mas de la mitad del PIB de Europa y desempefian un papel clave en la adicion de valor
en todos los sectores de la economia. Las pymes aportan soluciones innovadoras a
retos como el cambio climético, la eficiencia de los recursos y la cohesion social y
ayudan a difundir esta innovacién en las regiones europeas. Por lo tanto, son
fundamentales para las dos transiciones de la UE hacia una economia sostenible y
digital. Son esenciales para la competitividad y la prosperidad de Europa, los
ecosistemas industriales, la soberania econdmica y tecnoldgica y la resiliencia a las

perturbaciones externas. (Comision Europea, 2020).

De este modo también. el Observatorio Sectorial DBK de Informa publicaba
hace unos dias un informe el que avanzaba que el sector del bricolaje seguira
creciendo en los préximos afios, al menos en el 2022-2023. Todo parece indicar que
la tendencia a comprar productos para la mejora del hogar, que se inicid tras los meses
mas duros del confinamiento, ha llegado para quedarse. En la noticia en la que
recogimos los datos méas notables del estudio elaborado por el Observatorio,
preguntamos a nuestros lectores si, tal y como se aventuraba en ese documento, tenian
perspectivas de crecimiento de su negocio durante el proximo afio. Del alrededor

de 100 personas que han participado en la encuesta, el 60 % si tiene perspectivas de



crecimiento durante 2022, mientras que un considerable 40 % estima que su negocio

no crecera en el proximo afio. (Moya, 2021)

En Colombia el sector ferretero espera seguir teniendo una buena actividad en
la economia, con expectativas de desarrollo sostenidas en dos digitos. Este
crecimiento sectorial, ha dinamizado la creacion de nuevas ferreterias por encima del
10%”, comenta Angélica Jiménez, gerente de Concept2B, agencia organizadora del
Gran Salén Ferretero 2022. Segun la firma Nabi Consulting, el sector de las ferreterias
tiene en promedio de 5,6 personas por unidad de negocio, siendo en su mayoria
hombres. “Este sector suele tener una utilidad que fluctta entre el 20% y 25% de sus

ingresos”. (Palacios, 2022)

En este contexto podemos tenemos que la concentracién de politicas afines y
reguladas, las pymes podrian ser representantes del cambio organico a través de su
colaboracion al incremento de la produccion. Esto abriria paso a integrar las
economias a nivel de las grandes empresas, beneficiando a que se innove con mejoras
productivas, y contribuyendo a la insercion social incrementando los ingresos de las
microempresas y comprimiendo su fragilidad. Lo anterior significaria despuntar
varias de las debilidades estructurales de las economias latinoamericanas, puesto que
las pymes son componentes claves, pero débiles de la misma. Se exige una mejor
coyuntura entre los actores econdmicos y aumentar la eficacia y eficiencia de las
instituciones de apoyo para extender la productividad y la competitividad de las
pymes en la regién. La creacion de areas de cooperacion entre firmas incita el
incremento de ventajas competitivas y externalidades que favorecen a consolidar e

intensificar las técnicas de innovacion industrial. (CEPAL, 2020)



Si bien es cierto las pymes consiguen financiarse en buena parte del sector
bancario o microfinanciera mediante créditos. No obstante, con muy a menudo se
visualiza que la gran mayoria de estas se hayan en desventaja respecto a las grandes
empresas al momento de solicitar un préstamo, cuestiones como la irregularidad de la
informacidn, altos costos transaccionales, el gobierno corporativo de las pymes, entre
otros, limitan las posibilidades de acceder al financiamiento, especialmente a aquellas
gue no cuentan con los requisitos suficientes, tienen poco historial crediticio o no
cuentan con la capacidad para realizar estados financieros. Asimismo, en la actualidad
las entidades financieras brindan mayor facilidad para las pymes en la obtencion de
créditos, llegando a ser estas la principal opcion para los emprendedores, de este
modo, también se dan mecanismos no tradicionales que cumples con la satisfaccion

de esta necesidad. (Azar, 2020)

En nuestro pais las MYPE registran un gran nUmero empresarial, dado que
alrededor del 42% de la produccién nacional, brindan el 88% del laburo privado en el
pais. Esta data comprende que el rendimiento y/o productividad de las MYPE sean
baja, en contraposicidn a las medianas y grandes empresas, ya que solo el 1.6% (que
representan dichas empresas) estarian generando el 58% de la produccién nacional.
Por lo tanto, seria importante conocer a que se debe la baja productividad de las
MYPE. Sera por la falta de financiamiento, por la falta de capaciltacion, etc. En este
trabajo de investigacién vamos a empezar a responder en parte a esta problematica.

(Armas, 2017)



Cabe precisar que los pequefios negocios son la fuerza que estimula el
crecimiento economico, la generacion de empleo y la disminucién de la pobreza en
los paises en desarrollo. En términos econdmicos, cuando la micro o pequefia empresa
crece, genera empleo, esto debido a que demanda mayor mano de obra. También, sus
ventas se incrementan, y con esto mayores ingresos, lo cual contribuye, en mayor
medida, al aumento del producto bruto interno. Es indiscutible no reconocer a la Micro
y Pequefias Empresas (MYPE) como el motor en la economia, sobre todo en paises
emergentes que necesitan el oxigeno econdmico que estas brindan al dar empleo al
mayor porcentaje de la PEA en el pais, segun cifras del Ministerio de la Produccion
las MYPE concentran el 58,6% de la PEA ocupada y el 23,5% del valor agregado del

sector privado. (Produce, 2017)

Es preciso resaltar como dato puntual que la cantidad de Mypes en Peru se
redujo un 48.8% en 2020 y el 85% se volvieron informales como consecuencia de la
pandemia. Las cifras de la Encuesta Nacional de Hogares (Enaho) en 2020, divulgada
por el INEI, el sector privado peruano esta articulado principalmente por micro y
pequefios negocios. Esto generado gracias a la crisis causada por la pandemia, las
Mypes fueron duramente afectadas. Asi, en 2020, se reconocieron cerca de 3.1
millones de Mypes repartidas a lo largo de todo el pais, un 48.8% menos que en 2019.

(Comex Peru, 2021)

En la ciudad de Piura, donde se llevo a cabo esta investigacion se han
desarrollado muchas micro empresas dedicas a distintos rubros, las que han
aportado significativamente al dinamismo de nuestra economia, para la
investigacion nos enfocamos a las que se encuentran en el sector comercio,

especificamente las del rubro ferreterias que se ubican en el centro de la ciudad de



Piura; las que desde ya hace unos afios estan presentando una gran disminucion en
el indice de sus ventas, generando no solo perdidas a sus duefios, sino que algunas
de ellas han dejado de 7existir, dejando sin empleo a muchas personas. Como
estudiante e investigador comprometido con esta investigacion realicé algunos
sondeos a las Mypes que aun subsisten en la actualidad, pudiendo recabar
informacidn importantes que podrian ser las causantes de estas quiebras, y es que
siendo realistas la llegada de los “Malls” a nuestra ciudad trajo con ello una ardua y
porque no decirlo titanica batalla por tener y mantener la preferencia de los clientes,
donde son estas grandes empresas las que han se han impuesto en esta lucha, hasta

el momento.

Asimismo, son innumerables los retos que enfrentan para su constitucion,
debido a que a pesar de las facilidades que existen, algunos emprendedores no pueden
acceder a la formalizacion, uno de estos inconvenientes es la falta de conocimiento de
los pasos para poder llegar a esto. Un factor que puede ser determinante en este
aspecto es la falta de ayuda de gobierno en la creacion de programas que brinden estas
capacitaciones. De este modo es que nuestra investigacion se justifica en que podra
ayudar a los microempresarios a conocer las caracteristicas de la capacitacion para la
mejora en las ventas, al mismo tiempo me servird para poder obtener el titulo

profesional de licenciado en Administracion.

El tipo de investigacion es cuantitativo no experimental, el nivel de
investigacion descriptivo, transaccional, para el recojo de informacion se utilizara un

cuestionario enfocado en el financiamiento y las ventas.



El propdsito principal de nuestra investigacion es dar a conocer las
caracteristicas del financiamiento y la capacitacion en la mejora de las ventas, ademas
de identificar como se desarrolla y trabajan las MYPE en el rubro de ferreterias donde
se desarrollard nuestra investigacion. Asimismo, teniendo en cuenta el giro del
negocio, que es el de brindar una extensa gama de bienes para la construccion. Nos
planteamos como objetivo independiente empaparnos del conocimiento y funciones
de estas MYPE, la forma en que llevan su dia a dia; para poder dar opciones de

solucion a los objetivos que nos plantearemos como investigacion.

La parte neurdlgica de toda investigacion cientifica es la deficiencia o
problema que se ha logrado detectar en las organizaciones que van a ser objeto de
nuestro estudio. Dentro de este plano podrian darse multiples posibilidades; desde que
el problema sea uno ya abordado anteriormente, sin que las posibles soluciones hayan
sido eficientes al momento de ponerlas en practica; hasta uno que haya sido ignorado
totalmente, tal es el caso del financiamiento y la capacitacion como enfoques
principales en la lucha por la subsistencia en el mercado. Estas variables son vitales
al momento de establecerse en un segmento de mercado, ya que su distribucion y
buena utilizacion de estos recursos podran marca la pauta entre la venta de productos
de ferreteria (que en muchos lugares se puede encontrar) y la calidad del servicio al
momento de cerrarse la venta. Es indiscutible que la capacidad de gestion de estos
atributos por parte de las grandes empresas (malls) es de un nivel profesional, en
comparacion con el talento empirico de nuestros emprendedores que basicamente su
experiencia en el sector es quiza lo Unico que les respalde. Nuestra investigacion busca
no solo brindar o encontrar el problema de la caida de las ventas en estos negocios,

sino que a través del mismo estaremos describiendo paso a paso los atributos



principales que poseen estos atributos que sin lugar a dudas su desconocimiento ha

sido motivo de tropiezo de muchos emprendedores.

Ahora bien, nos enfocaremos unilateralmente en el financiamiento y las
facilidades que hoy en dia brindan las cajas municipales y cooperativas al momento
de otorgar un crédito para nuestros emprendedores, cosa que afios atras no pasaba con
normalidad. Con respecto a los grandes bancos es un poco mas complicado debido a
las trabas en los requisitos. Asimismo, el conseguir financiamiento es solo una parte
del problema, ya que por tendencia empirica mas de la mitad de estos préstamos son
utilizados para comprar productos y/o cubrir deudas. El detalle aqui es que nuestros
emprendedores no ven como prioridad destinar parte de este dinero a la capacitacion
de su personal, y mas aun de ellos mismos como emprendedores y administradores de
estos negocios. Esto sin lugar a dudas es el talon de Aquiles y la ventaja competitiva
que han sabido aprovechar las grandes empresas que se dedican a este rubro en nuestra

ciudad.

Con nuestra investigacion y los datos que obtuvimos en la misma, poder
contribuir objetivamente en la mentalidad de los emprendedores, y que de este modo
logren asimilar positivamente y dejar de lado conocimientos obsoletos que poseen,
donde el destinar parte del financiamiento hacia la capacitacion en ventas de sus
trabajadores es vista como una inversion poco valorada para sus metas de ventas. Si
bien es cierto, los pocos emprendedores que tienen una percepcion positiva acerca de
capacitar a sus colaboradores, pocas veces lo hacen debido a que no tienen los recursos

suficientes para destinarlos a esto.



Con todas las caracteristicas y descripciones que antes mencionamos acerca
de los diferentes puntos de vista acerca de las Mype en el sector comercio. La
incégnita a la que llegamos es a la siguiente.
¢Cuales son las caracteristicas del financiamiento en la mejora de las ventas de las
MYPES del sector comercio — rubro ferreterias del centro de Piura, afio 2023?

Se planteo el siguiente objetivo general: Determinar las caracteristicas del
financiamiento en la mejora de las ventas de las Mype del sector comercio — rubro
ferreterias del centro de Piura, afio 2023.

Se plantearon los siguientes objetivos especificos: Identificar la problematica del
financiamiento en las Mype del sector comercio del centro de Piura en el rubro

ferreterias, afio 2023.

Describir los tipos de financiamiento para la mejora de las ventas de las Mype del

sector comercio del centro de Piura en el rubro ferreterias, afo 2023.

Describir la importancia del uso de la capacitacion de técnicas de ventas para
mejorar del volumen de ventas de las Mype del sector comercio del centro Piura en

el rubro ferreterias, afio 2023.

Analizar la importancia de la calidad de servicio para incrementar las ventas de las

MYPES del sector comercio del centro de Piura en el rubro ferreterias, afio 2023.

La presente investigacion se justifica en dar a conocer las distintas
caracteristicas que tiene el financiamiento y las ventas para el aumento de las ventas
de las Mype del sector comercio - Ferreterias. Los distintos enfoques que se vienen
dando en este sector estan llevando a los muchos microempresarios a un superavit en

sus inventarios, falta de liquidez y sobre todo en la pérdida de clientes (ya sean



fidelizados 6 potenciales) que en primeras indagaciones se obtuvo como punto base
para el cambio de preferencias al momento de realizar las compras de estos productos;
son la falta de conocimiento de los trabajadores al momento de realizarse las compras

0 hacer alguna consulta sobre los productos.

La investigacion se justifica mostrando de manera descriptiva los cambios que
una Mype puede llegar a tener siempre y cuando logre adaptarse a las nuevas
circunstancias de mercado en el que compite, ademas de profundizar los
conocimientos tedricos sobre los tipos de financiamiento y ventas. De esta forma,
describir los multiples beneficios, entre ellos el incremento de sus ventas. Tambieén,
ofrecera una mirada integral sobre lo importante que es para la economia del pais el
comprar o consumir a una empresa local, a fin de colaborar con la concientizacién de
la misma donde se desarrollara esta investigacion; en lo que corresponde al apoyo que

los microempresarios merecen.

En la investigacidn se obtuvieron los siguientes resultados: que de 7 duefios de
ferreterias del centro de Piura que representan al 100% de los encuestados, sobre si
las entidades financieras son su principal fuente de financiamiento 51.14%
equivalente a 4 encuestados respondieron que siempre; el 28.57% equivalente a 2
encuestados respondid la mayoria de veces no. También, de 35 colaboradores de
ferreterias del centro de Piura que representan al 100% de los encuestados, sobre si
conoce técnicas de ventas, 51.43% equivalente a 18 encuestados respondieron que
nunca; el 22.86% equivalente a 8 encuestados respondié algunas veces si, algunas
veces no; mientras que 20.00% indico que la mayoria de veces si. Los resultados de

la investigacion se encuentran en el capitulo V. Resultados, pagina 62.



En la investigacion se obtuvieron las siguientes conclusiones: se obtuvo como
conclusiones que la mayoria de emprendedores encuestados optan por autofinanciarse
empresarialmente y que dos de ellos por diversos motivos piden prestado a terceros.
De este modo se puede apreciar que menos de la mitad de emprendedores utiliza algin
banco para solventarse financieramente. Dicho esto, debo mencionar que los duefios
de los negocios utilizan se ven en la necesidad de pedir préstamos hasta dos veces en
un mismo afo, dichos prestamos fueron invertidos minimamente en la capacitacion
de sus colaboradores, siendo este un pilar importante para incrementar el indice de
ventas en la empresa. Se debe tener en cuenta también que la mayoria de
colaboradores Unicamente cuenta con el conocimiento y experiencia empirica para
poder orientar a sus clientes, y esto resta notablemente las posibilidades de cerrar las
ventas. las conclusiones de la investigacion se encuentran en el capitulo VI.

Conclusiones, pagina 73.
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I. REVISION DE LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1 Antecedentes internacionales

Artero De Herrera & Salinas Mojica(2018), en su estudio titulado Planeacion
Estratégica De Inversion Y Financiamiento En La Creacién De Valor De Las Mypes
Del Sector Ferretero En ElI Municipio De Ahuachapan en su estudio tiene como
propasito principal evaluar las estrategias de inversion y financiacion en el proceso de
creacion de valor de las MYPES del sector Ferretero el Municipio de Ahuachapan,
aplicadas al proceso de sostenibilidad y crecimiento economico. El estudio se enmarca
dentro de un disefio metodoldgico no experimental transaccional, del tipo de
investigacion de campo, con un nivel descriptivo, cuya poblacion estuvo compuesta
por 14 empresas ferreteras del municipio, micros y pequefias empresas (MYPES), de
la cual se selecciond una muestra intencionada 12 empresas. Se empled como técnica
la encuesta, bajo el instrumento de recoleccion de datos, el cuestionario. La
informacién recabada a traves de estos instrumentos se procesd por medio de un
analisis cuantitativo, que permitid la presentacion de los resultados, por medio de
gréaficos de pastel, asi como su respectiva interpretacion. En tal direccion, efectuado
el analisis de los datos, junto con la revision de las fuentes documentales y
considerando la metodologia establecida, se puede concluir que las MYPES objeto de
estudio carecen de un proceso de planificacién estratégica y financiera sélida que
conlleven a una creacion de valor y enfoques orientados a la optimizacion de los
recursos Yy capacidades internas y externas, para una buena administracion y ejecucion

de sus estrategias financieras dirigidas a la sostenibilidad y crecimiento, lo cual las
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coloca en situacion de riesgo frente a las condiciones de cambios politicos, sociales y
economicos de nuestro pais, partiendo de esta perspectiva se recomiendan una serie
de acciones para el desarrollo del proceso del plan estratégico y financiero para
garantizar la sostenibilidad y crecimiento de las micro y pequefias empresas del sector.

En la investigacion antes mencionada se logré demostrar lo importante que es
el financiamiento para poder optimizar los resultados en la productividad laboral, cabe
resaltar que esta investigacion se hizo en contraste con empresas que casi nunca
capacitan a sus trabajadores. A pesar de no ser una gran diferencia entre ambas los
puntos donde la capacitacion fue mas determinante les brindaban a las empresas que

si capacitan una mejor competitividad en el mercado en el que se desenvuelven.

Bernal Carrefio (2021), el presente trabajo titulado Propuesta Para Mejorar
El Acceso A Fuentes De Financiamiento En Mipymes Del Sector Ferretero En
Bogotd, A Través De Educacion En Gestion Financiera presenta una propuesta de
apoyo a los duefios de las MiPymes del sector ferretero en Bogotd, para que puedan
gestionar de forma eficiente sus recursos, acceder a nuevas fuentes de financiamiento
y fortalecer sus empresas. Se realizd una revision de la literatura sobre acceso a
financiamiento y gestion financiera de las Pymes, de autores como Zevallos (2007),
Vera (2012), Lopera, Vélez y Ocampo (2014), Vera, Melgarejo y Mora (2014), Maliso
y Aguirre (2016), Bocanegra (2016), entre otros. Se analizé el comportamiento de los
principales indicadores financieros del sector ferretero de los afios 2013 a 2019,
sumando analisis que instituciones como ACOPI hicieron de las PYMES tras las
afectaciones que estas tuvieron por el Covid-19 en el afio 2020. De forma seguida se
aplico el cuestionario planteado por Vera-Colina (2012) de forma no experimental,

trasversal y correlacional, aplicado a una muestra de 75 MiPymes ferreteras de
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Bogota, para analizar los principales componentes de la gestion financiera de estas
empresas; encontrando en esta muestra una presencia Media baja en la gestion
financiera realizada por estas MiPymes, resultado que contrastado con la literatura y
los resultados del sector, permitio elaborar una propuesta de educacion en Gestion
financiera para algunas MiPymes del sector ferretero en Bogota, que les provee de
recomendaciones para mejorar la gestion de sus recursos y el proceso de acceso a
diferentes fuentes de financiamiento.

Rodriguez Alejandro (2020), El presente trabajo de investigacion titulado
Nivel De Ventas De La Empresa De Materiales De Construccion Bloques EJR, De La
Parroquia José Luis Tamayo, Canton Salinas se realizo con el proposito de medir el
nivel de ventas de la empresa de materiales de construccion Boques EJR, de la
parroquia José Luis Tamayo, cantdén Salinas, considerando que actualmente la
poblacién se encuentra en estado de distanciamiento social, se tom6 como muestra a
la empresa de Materiales de Construccion EJR, con el objetivo de analizar los factores
que influyen en el bajo nivel de ventas mediante el estudio de las estrategias de ventas
a través de calidad de servicio, valor afiadido; posicionamiento de mercado a través
de la localizacion, imagen de marca y herramientas tecnoldgicas se encuentran
plataformas digitales y servicios de pagos en linea. En la investigacion se determino
gue existen herramientas que ayudan a concluir las ventas como formas de pago, sin
embargo, la reduccion de plataformas digitales y la escasa publicidad de marca EJR

no se encuentra posicionada en el mercado.

Avilés Vélez & Zambrano Intriago (2021), La presente investigacion titulada
Comportamiento de las ventas de Empresas del sector ferretero del afio 2020 de

recesion del canton Portoviejo, se buscé analizar el comportamiento de las ventas de
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empresas del sector ferretero en el afio 2020 en plena recesion del cantdn Portoviejo,
provincia de Manabi. Los comercios en todo el territorio nacional, han sido
impactados econémicamente en el afio 2020, por la propagacion de la pandemia del
covidl9, y las restricciones tomadas en consideracién de la contencion de la misma.
Por lo cual, es importante estudiar, el comportamiento de las ventas para el afio antes
mencionado, en el sector ferretero del canton. En virtud, se desarrolla un estudio de
campo, descriptivo, no experimental, cuyo resultado principal indica que los ingresos
econdmicos por ventas comparados con afios anteriores son mas bajos, lo que ha
llevado a los ferreteros a implementar estrategias que faciliten la venta de los
productos.

2.1.2 Antecedentes Nacionales

Llancce Atao (2020), La presente investigacion titulada Financiamiento y
rentabilidad en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro Ferreterias
en el distrito de San Juan Bautista, 2020. tuvo el siguiente enunciado del problema:
¢Cudles son las principales caracteristicas del financiamiento y rentabilidad en las
micro y pequefia empresa del sector comercio, rubro ferreterias del distrito de San
Juan Bautista, 2020? Para determinar el problema se formuld el siguiente objetivo
general: Determinar las principales caracteristicas del financiamiento y rentabilidad
en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro ferreterias en el distrito
de San Juan Bautista, 2020. La metodologia de la investigacion fue de un enfoque
cuantitativo de nivel descriptivo, con disefio no experimental, bibliografico y
documental, con la utilizacion de las técnicas bibliograficas y con la aplicacion de
cuestionario, tuvo como poblacion y muestra de 20 empresas ferreteras. Se obtuvo los

siguientes resultados: el 80% de los encuestados afirman que estan de acuerdo en que
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solicitar crédito a instituciones financieras es valioso para la liquidez de la empresa.
El 55% de los encuestados afirman que estan de acuerdo en que el financiamiento
ayuda a generar rentabilidad de la empresa. Asimismo, el 55% de los encuestados
sefialaron que estdn muy de acuerdo en que la inversion adecuada es un factor
importante para tener mejor participacion en el mercado. Finalmente, se concluye que
el financiamiento es fundamental para las empresas, pues con ella puedes empezar o
reactivar la economia de la empresa, pues gracias al financiamiento obtenido genero
rentabilidad, con un adecuado uso del capital de trabajo, creando capacitaciones al
personal, tomando las mejores decisiones de inversion, hace que la empresa genera

mayor utilidad.

Giles, Quiroga, & Quispe (2021), la presente investigacion titulada Plan de
negocio para la elaboracion de una plataforma digital de ventas para la micro y
pequefia empresa de ferreterias y mejoramiento para el hogar, Per( se encuentra en
estado de emergencia nacional debido a la emergencia sanitaria causada por la
pandemia Covid-19. Durante el primer semestre del 2020 el impacto econdémico
nacional fue negativo ocasionado por la inmovilizacién social obligatoria que prohibia
las compras presenciales. Frente a este contexto, algunas empresas tuvieron la mayor
flexibilidad ante los cambios y se adaptaron a las nuevas reglas y protocolos exigidos
por el gobierno; sin embargo, otras como las micro y pequefias empresas no lograron
adaptarse y, por consiguiente, fueron las méas afectadas. La pandemia Covid-19 ha
ocasionado que las MYPES tengan que adaptarse e innovar en el nuevo contexto de
negocio donde se ha priorizado el comercio por internet. Sin embargo, muchas
MYPES, en particular del rubro ferretero, no han tenido experiencia sobre esta

modalidad. Lo anteriormente explicado permite diagramar la necesidad de las
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MYPES del rubro ferretero para vender sus productos por internet. La solucién que
plantea la presente tesis pretende cubrir la necesidad expuesta en el parrafo anterior.
Se propone una plataforma digital de ventas para la micro y pequefia empresa de
ferreterias y mejoramiento para el hogar, en el cual se les ofreceran ventajas para que
las MYPES del rubro ferretero puedan incursionar en el e-commerce y, de esa manera,
incrementar sus ventas. Para tal efecto se plantea como objetivo general determinar la
viabilidad econdmica, financiera, tecnoldgica y comercial del plan de negocio para la
elaboracion de una plataforma digital de ventas para la micro y pequefia empresa de
ferreterias y mejoramiento para el hogar en Lima Moderna, dicho objetivo sera
alcanzado logrando los siguientes objetivos especificos: — Identificar y analizar la idea
del negocio — Elaborar el plan estratégico empresarial para establecer los lineamientos
basicos. — Elaborar una investigacion de mercado y evaluar la oferta y demanda del
servicio propuesto. — Determinar el plan de marketing. — Elaborar el plan de
operaciones. — Elaborar el plan de recursos humanos. — Evaluar y determinar la
viabilidad econémica y la rentabilidad de la oportunidad de negocio a través del
servicio. En ese sentido, al identificar la idea del negocio se considera que la economia
colaborativa es fundamental para el presente plan de negocios debido a que se tienen
dos segmentos, las MYPES vy los clientes finales. ElI porcentaje de comision
establecido es del 15% del precio de venta de los productos de las MYPES. La
propuesta de valor se basa en ofrecer ventajas a las micro y pequefias empresas para
que puedan incursionar en el e-commerce con un costo de inversion cero, teniendo asi
la posibilidad de incrementar sus ventas y hacer crecer su negocio. Se utilizé la matriz
Canvas como una herramienta estratégica para desarrollar el modelo de negocio de

una manera amplia considerando los diferentes actores y factores que tienen influencia
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sobre el mismo. Las encuestas realizadas a los clientes finales dieron a conocer las
caracteristicas de los compradores de productos de ferreteria y mejoramiento para el
hogar, asi como los atributos que mas buscan en las plataformas digitales. Asimismo,
mediante las entrevistas a los empresarios de las MYPES del rubro ferretero, se
descubrié més del negocio como el tipo de clientes, su operatividad, entre otros. En
base a la informacion recopilada se pudo elaborar una propuesta de valor con
beneficios para todos. Para disefiar la propuesta de marketing se utilizo la estrategia
de las 7p’s, teniendo como resultado principal la importancia de las iniciativas de
promocion a traves de las redes sociales, influencers, campafias y merchandising para
el reconocimiento de la marca. Ademas, con la 3 estrategia del cobro de comision del
15% de las ventas a través de la plataforma digital, se garantiza un crecimiento
continuo y considerable del volumen de las ventas durante los cinco primeros afios de
operacion. Para iniciar con las operaciones de la empresa se contrataran seis personas,
quienes se encargaran de las labores de direccion, seleccidn de personal, atencion al
cliente, y coordinacién del outsourcing para el mantenimiento y mejoras de la
plataforma. Al no ser una empresa especialista en desarrollo de software se tercerizara
tanto la implementacién de la plataforma como el mantenimiento del mismo.
Finalmente, se tiene como objetivo penetrar el 0.99% del mercado objetivo en el
primer afio lo que se lograra con la promocion a través de las redes sociales.
Asimismo, se elabord un anélisis de sensibilidad determinando como factores mas
relevantes para el negocio: la penetracion del mercado y la comision de ventas. Como
resultado del andlisis financiero se obtuvo un VAN de S/. 23,794 y una TIR de

24.66%, lo cual refleja que el modelo de negocio es financieramente viable.

17



Gil Hernandez (2021), EIl presente informe de investigacion titulado
Estrategias financieras para aumentar la rentabilidad de la ferreteria Ortiz Vasquez
empresa individual de responsabilidad limitada, Chiclayo 2019, tiene como objetivo
determinar estrategias financieras para aumentar la rentabilidad de la ferreteria Ortiz
Véasquez empresa individual de responsabilidad limitada, Chiclayo 2019. La
metodologia utilizada en esta investigacion fue de tipo descriptiva explicativa con
disefio no experimental, la poblacién estuvo integrada por los colaboradores de la
empresa, los instrumentos aplicados fueron el analisis documental a los estados
financieros de la empresa y la entrevista que estuvo conformada por 10 preguntas
abiertas las cuales fueron aplicadas al gerente general y al contador de la empresa
quienes formaron parte de la muestra. Se puedo encontrar que la empresa no cuenta
con una buena rentabilidad y tampoco liquidez en los periodos 2018-2019, debido a
la competencia que actualmente existen en el mercado, ademas de la informalidad que
hoy en dia abunda en el territorio nacional, a esto se le suma el actual estado de
emergencia que el pais esta atravesando lo cual afecta a las empresas y mucho més a
las Pymes, no puede generar muchos ingresos, mas los resultados anteriores que la
empresa viene arrastrando. Se concluy6 que el nivel de liquidez y rentabilidad
generada no ha sido favorable en el periodo 2018 y 2019, la liquidez de la empresa no
alcanza para cubrir las obligaciones y las utilidades son bajas.

Arribasplata  Solano, Nufiez Guzman, & Tapia Cabrera (2019), La
investigacion titulada La Gestion De Ventas Y Su Influencia En El Desarrollo
Econdémico De Una Empresa De Servicios Graficos En El Distrito De Lince, Lima
2018 gestion de ventas desempefia un rol fundamental para el desarrollo econémico

de todo negocio. Para los fines de la presente investigacion, la gestion de ventas se ha
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subdividido en enfoque hacia el cliente y equipo de ventas; mientras para que el
desarrollo econémico, se optd por subdividirlo en igualdad de oportunidades y
produccidn con cambios tecnoldgicos. Objetivo: Se busco determinar como la gestion
de ventas influye en el desarrollo econdmico de una empresa de servicios graficos en
el distrito de Lince, Lima 2018. Método: La investigacion trabajé bajo el enfoque
cuantitativo, fue de alcance correlacional y emple6 el disefio no experimental
transeccional correlacional-causal. Se aplicd un cuestionario estructurado a 33
colaboradores de una empresa de servicios graficos, el mismo que fue construido bajo
la forma de la escala de Likert. La prueba de hipotesis se realizd a través del
coeficiente de correlacion de Spearman. Resultados: Fue posible obtener valiosa
informacidn relacionada a la gestion de ventas y desarrollo econémico, por parte de
los colaboradores de la empresa de servicios graficos Conclusiones: Se concluye que
la gestidn de ventas influye directamente en el desarrollo econdmico de una empresa
de servicios graficos durante el afio 2018, puesto que el coeficiente de correlacion de
Spearman obtenido fue de 0.655 (correlacion positiva media).

2.1.3 Antecedentes Regionales y/o Locales

Merino Nifio (2018), la investigacion tuvo como titulo Caracterizacion Del
Financiamiento Del Sector Ferretero Micro Empresarial En ElI Peri Caso:
Ferreteria Electronica Clavijo S.R.L, Piura - 2018 donde su objetivo general fue
determinar y describir las caracteristicas del financiamiento del sector ferretero micro
empresarial en el Perd y de la Ferreteria Electronica Clavijo SRL, Piura 2018. La
metodologia utilizada fue de tipo cualitativa, nivel descriptivo, disefio no
experimental, bibliografico, documental y de caso. Se aplicd la técnica de la encuesta

y para el recojo de informacién se hizo la revision bibliografica y documental. Se
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utiliz6 un cuestionario pre estructurado con 30 preguntas relacionadas a la
investigacion, el cual fue aplicado al gerente general de la empresa en estudio; siendo
de conocimiento las restricciones para acceder al crédito que el sistema financiero
impone a las micro empresas. obteniendo como resultado principal: que la Ferreteria
Clavijo a pesar de ser una empresa con liquidez, tiene como politica recurrir al
financiamiento para nuevas inversiones, aunque con restricciones. Como conclusién
general, se muestra que el financiamiento en las micro y pequefias empresas del Per(
y en la empresa Ferreteria Electronica Clavijo SRL, influye en el aumento de la
rentabilidad, al realizar nuevas inversiones, nuevos emprendimientos, nuevos retos
que los llevan a aumentar sus ingresos, generandoles mas utilidades econdémicas; sin
embargo, no toman en cuenta el factoring, y no realizan un planeamiento financiero.
Recomendando a las Mypes en general y en especial a la empresa en estudio, que
soliciten el factoring, que es una fuente de financiamiento que proporciona liquidez
inmediata.

Medina Cruz & Castro Carrasco (2019), el presente trabajo de investigacion
titulada Evaluacion Del Control Interno Al Proceso De Almacén Basado En El
Modelo Coso, Para La Empresa Servicios Generales Todo Materiales E.I.R.L. En
Ignacio Escudero 2018 — 2019, se desarrolla en el contexto de las actividades de la
empresa: “Servicios Generales Todo Materiales E.ILR.L” ubicada en el distrito de
Ignacio Escudero, provincia de Sullana, departamento de Piura, cuyo objetivo general
es evaluar el control interno al proceso de almacén basado en el modelo Coso durante
los periodos 2018 - 2019, para lo cual fue necesario cumplir los objetivos especificos:
Identificar las deficiencias del control interno en los procesos del area de almacén,

analizar el control interno a través de los componentes (ambiente de control,
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evaluacion de riesgos, actividades de control, informacion y comunicacion y
supervision) y plantear politicas en el area de almacén. Esta investigacion presenta un
disefio narrativo, enfoque cualitativo, nivel descriptivo. La técnica de recopilacion de
datos fue la observacion directa, también se hizo uso del andlisis documental, la
poblacién estuvo conformada por el personal que labora en la ferreteria Todo
Materiales en Ignacio Escudero 2018 -2019. La muestra estuvo conformada por el
personal de area de almacén, para el procesamiento de los datos se implementaron
cronogramas, plan de accion, organigrama, manual de perfil de puesto de trabajo, se

implemento politicas. Las conclusiones a las que se llega en esta investigacion son:

e Los procesos de almacén tienen deficiencias a pesar de que se maneja una
cantidad considerable de productos, los que no son controlados, tanto en el ingreso
como el egreso, por lo que esto ocasiona un atraso en la entrega, quejas constantes de
los clientes, esto hace que la empresa se vea afectada en el incremento de sus

utilidades, es por ello que se implementd un diagrama de procesos de almaceén.

e La empresa presenta inconvenientes en el ambiente de control, no contando
con un cadigo de ética; la evaluacion de riesgos es también preocupante ya que los
inventarios carecen de seguro y no se realizan inventarios fisicos periodicos; las
actividades de control no son desarrolladas de la mejor manera, pues no existen
dispositivos de seguridad para restringir el acceso de personal ajeno al almacén; la

informacién y comunicacién también presenta problemas al igual que la supervisién

Mufioz Galvez (2022), la presente tesis titulada Implementacion de un sistema
de ventas en la ferreteria Sol Andino — Piura; 2020, fue elaborada bajo la linea de

investigacion: Ingenieria de software. El problema identificado en la ferreteria es el
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mal manejo de su informacion, debido a que actualmente, el registro de estos se realiza
de forma manual. Se propuso el objetivo de implementar un sistema de ventas en la
Ferreteria Sol Andino — Piura, para mejorar el control del proceso de ventas. Como
alcance el presente trabajo de investigacion beneficid a los trabajadores de la ferreteria
Sol Andino. Esta investigacion tuvo un enfoque cuantitativo de tipo descriptivo, de
disefio no experimental y de corte transversal. La muestra estd formada por 15
trabajadores que hacen uso del sistema, como instrumento de recoleccion de datos se
utilizo el cuestionario mediante la técnica de la encuesta para obtener los siguientes
resultados; en la dimension Nro. 1, el 80.00% de los trabajadores indicaron que NO
estan satisfechos con el sistema actual; con respecto a la dimension Nro. 2, el 100.00%
de los trabajadores manifestaron que Sl aprueban la propuesta de mejora y en la
dimensién Nro. 3, el 73.33% de los trabajadores indicaron que NO conocen el manejo
de las TIC. Por lo tanto, se llegd a la conclusion que, la implementacion de un Sistema
de ventas para la Ferreteria Sol Andino, permitira mejorar el control del manejo de la

informacion.

Valladolid Mezones (2021), La presente investigacion titulada Disefio De Un
Sistema De Ventas En La Ferreteria “Mila” Chulucanas,; 2018. ha sido desarrollada
bajo la linea de investigacion de implementacién de las tecnologias de informacién y
comunicacion para la mejora continua de la calidad de las organizaciones del Peru, en
la escuela profesional de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Catolica Los
Angeles de Chimbote, filial Piura. Su objetivo fue el disefio de un sistema
automatizado de ventas en la Ferreteria “Mila” Chulucanas, 2018, para mejorar la
calidad del servicio de los clientes. El tipo de investigacién utilizado es cuantitativo,

de nivel descriptivo, el disefio fue de tipo no experimental y de corte transversal. El
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presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo el disefio de un sistema
automatizado para las ventas en la ferreteria “Mila” para mejorar las ventas. Los
resultados obtenidos respecto a la primera dimension, se observa que el 75% de los
empleados encuestados consider6 que Si permitiria tener la informacion segura y al
alcance utilizando un sistema informatico de ventas. De acuerdo a los resultados
obtenidos en la dimension 02, se observa que el 75% de los empleados encuestados
considerd que Si permitiria tener la informacién segura y al alcance utilizando un
sistema informatico de ventas. Concluye que el resultado obtenido en esta
investigacion se puede deducir que existe un gran porcentaje de encuestado que
consideran que un sistema de ventas si agilizaria los procesos. Finalmente, la
investigacion queda debidamente justificada en la necesidad de disefiar un sistema

automatizado de ventas en la Ferreteria “Mila” Chulucanas, 2018.
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2.2. Bases teoricas de la investigacion

2.2.1 Microempresa

La microempresa es la forma empresarial mas pequefia del ambito que se
presenta dentro de una amplia gama de formas, desde negocios de subsistencia hasta
empresas que emplean meétodos de produccién relativamente sofisticados, con un
rapido crecimiento y que estan directamente vinculadas con empresas mas grandes en
la economia formal, dentro de las caracteristicas tipicas de estas en América latina y
el Caribe. (Garcia Pacheco, 2015)

Para poder determinar una microempresa tenemos que considerar varios
factores, entre ellos los ingresos mensuales, asi como también los anuales, de este
modo se estarian diferenciando de las Pyme. Ademas de tenerse en cuenta maltiples
criterios; uno de ellos es el niumero de trabajadores, maximo 10 empleados. Asi
mismo, su facturacion anual no debe exceder las 150 UIT en ingresos netos en un afio.
Por otro lado, todas las caracteristicas detras de una microempresa las vas a descubrir
un poco mas adelante. Lo que si te puedo adelantar es que cominmente, estas estan
conformadas por familias, y, ademas, es comun que la administracion de la misma se
Ileve a cabo por el propio duefio. (Quintal, 2023)

Clasificacion segun Ley 30056.

Congreso de la Republica (2013) expide la Ley por la que se Reforman
diversas leyes para fomentar las inversiones, el desarrollo productivo y el crecimiento
empresarial.

Uno de sus objetivos es crear un marco legal para promover la competitividad,
formalizacion y desarrollo de las pymes (MIPYME). Esto incluye modificaciones a

varias leyes, incluida la actual “Ley Mype” D.S. N° 007-2008-TR
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“Texto Unico Ordenado de la Ley de Promocion de la Competitividad,
Formalizacién y Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y del Acceso al Empleo
Decente”. En este sentido, la Ley N° 30056 (2015) establece que, para afiliarse al
sistema, una empresa debe pertenecer a una de las siguientes categorias en funcion de
sus ventas anuales. Tenga en cuenta que se ha eliminado el nimero de empleados
como requisito.

Caracteristicas de una microempresa:

Conforme con el Ministerio de la Produccion (Produce), hay cerca de dos
millones de micro, pequefias y medianas empresas (mipymes) en el Per, las que
representan el 99.5% del total.

Las MYPES deben reunir las siguientes caracteristicas recurrentes:
v Suelen tener pocos trabajadores (de 1 a 10)
v no debe exceder las 150 UIT

Su nivel de accion suele ser local y muy limitado, es decir, un nicho de
mercado muy definido o pequefio. Regularmente los trabajadores de estas empresas
suelen tener lazos de familia o de amistad, ya que, sus opciones de contratacién son
los pequerios circulos a los que accede el propietario.

2.2.2 Teoria del financiamiento

Segun Bricefio (2016) se denomina financiamiento al “acto de hacer uso de
recursos econémicos para cancelar obligaciones o pagar bienes, servicios o algln
tipo de activo particular. El financiamiento puede provenir de diversas fuentes,
siendo el mas habitual el propio ahorro. No obstante, es comun que las empresas
para llevar adelante sus tareas y actividades comerciales hagan uso de una fuente de

financiamiento externa. En este caso existen numerosas variantes que pueden
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utilizarse siempre y cuando el agente econdémico en cuestion sea confiable en lo que

respecta a pagos (Bricefio, 2016)

Para Torres y Guerrero (2017) el financiamiento consiste en proveer los
recursos financieros necesarios para el desarrollo y diligencia de todo proyecto o
actividad economica. Siendo dichos recursos obtenidos por esta via, retribuidos a un

tipo de interés ya sea fijo o variable en un determinado periodo establecido.

Para Gomez (2016) el financiamiento es la forma de obtener dinero el cual a
su vez es el lenguaje de la comunicacion econdémica, es decir, es el medio de pago,
comunmente aceptado, a cambio de bienes y servicios, y en la liquidacion de 32
obligaciones o deudas. El financiamiento se obtiene en los mercados financieros
cuya funcion esencial es la de canalizar fondos de quienes han ahorrado, por gastar
menos que su ingreso, hacia aquellos que tienen escasez de dinero, porque desean

gastar mas que su ingreso.

Para autores como Bosca (2018) el financiamiento constituye la opcion con
que las empresas cuentan para desarrollar estrategias de operacion mediante la
inversion, lo que les permite aumentar la produccion, crecer, expandirse, construir o
adquirir nuevos equipos o hacer alguna otra inversién que se considere benéfica para

si misma o aprovechar alguna oportunidad que se suscite en el mercado.

Al mismo tiempo que a la teoria de la agencia se desarroll6 el fundamento
sobre la asimetria de informacion. Los avances de la teoria de las asimetrias en el
entorno del financiamiento de las firmas ofrecen una tercera explicacion
complementaria diferente a las dos anteriores: los recursos de financiamiento

son jerarquicos. En el contexto de la asimetria de informacion, donde los dirigentes
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respetan el periodo de los accionistas, la mejor seleccion es el autofinanciamiento.
Los que la empresa no se puede beneficiar de esta posibilidad para asegurar el
crecimiento, que se contraiga una deuda es preferible al aumento de capital. Es asi
como se presenta la teoria del financiamiento jerarquico o pecking order theory

(POT) desarrollada por Myers y Majluf (1984). (Sarmiento, 2005)

(Durand, 1952) Asimismo, en la teoria tradicional sobre como es la estructura
financiera nos brinda la posible y determinada mezcla entre recursos propios y ajenos
los que define la estructura financiera 6ptima (EFO). Esta teoria puede considerarse
intermedia entre la posicion “RE” y “RN”. Durand en 1952 publicé un informe donde
defendié la existencia de una determinada (EFO) en base a las deformidades del
mercado. La teoria tradicional no tiene una base tedrica rigurosa, pero ha tenido la
defensa de empresarios y financieros, sin dejar de lado que la (EFO) depende de varios
factores, como son: el tamafio de la empresa, el sector de la actividad econdémica y la
politica financiera de la empresa; el grado de imperfeccién del mercado y la coyuntura

econdmica en general.

a) Objetivos del Financiamiento.

El financiamiento externo tiene como objetivo principal lograr una mayor
liquidez inicial para la empresa, al mismo tiempo buscamos con esto que el
desembolso inicial para los socios sea menor. De esta manera estamos utilizando
una herramienta util de financiamiento para nuevas empresas que ofrece el gobierno
de Jalisco. La finalidad financiamiento es establecer cuales seran las prioridades
que la empresa esta necesitando para poder llevar a cabo o a término un proyecto
de negocio. Si bien es cierto antes de crear una negocio se debe tener en cuenta que

activos financieros los que se poseen y cuales seran provistos por un futuro
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financiamiento, es decir que todo plan financiero debe establecerse con cierto nivel
de viabilidad, para que en el transcurso del tiempo el negocio no se vea afectado

por el pago de dicho financiamiento (Montero, 2017).

La vision y mision primordial de un plan econémico-financiero es dar certeza
de que el proyecto que se tiene y que se piensa desarrollar es rentable y viable; no
obstante, para saberlo se deben considerar algunos objetivos especificos:

e Instituir cuales serdn las inversiones que se realizaran y en qué
momento del proyecto se realizaran.

e Establecer que fuentes de financiamiento seran las méas précticas y
factibles a la empresa.

e Haber realizado un prondstico de ventas en el tiempo en que se
realizara el financiamiento.

e Calcular el punto de equilibrio de la empresa.

b) Beneficios del financiamiento.

v" Bajo costo global, asi como un menor riesgo financiero y un menor
impacto de la adquisicion tecnoldgica.

v" Adquisicion mas rapida de tecnologia.

v' Gestion eficaz del flujo de caja y los activos.

v’ Facilita el acceso al capital a través de la estructuracion o
planificacion de costos iniciales y periddicos en los presupuestos
existentes.

c) Ventajas del financiamiento

e Menor costo global, asi como un menor riesgo financiero y un menor

impacto de la adquisicion tecnoldgica.

e Adquisicion mas réapida de tecnologia.
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e Gestion eficaz del flujo de caja y los activos.

e Facilita el acceso al capital a traves de la estructuracion o planificacion
de costos iniciales y periddicos en los presupuestos existentes.

e Eliminacion de tecnologia obsoleta de manera que se ayude a cumplir
las leyes y regulaciones medioambientales, lo cual ayuda a mantener la
privacidad y la seguridad de los datos.

e Eliminacion de tecnologia obsoleta de manera que se ayude a cumplir
las leyes y regulaciones medioambientales, lo cual ayuda a mantener la
privacidad y la seguridad de los datos.

d) Tipos De Financiamiento.

Los Financiamientos A Corto Plazo

Los préstamos a corto plazo son pasivos que estdn programados para que su
reembolso se efectle en el transcurso de un afio. El financiamiento a corto plazo se
puede obtener de una manera mas facil y rapida que un crédito a largo plazo y por lo
general las tasas de interés son mucho mas bajas; ademas, no restringen tanto las

acciones futuras de una empresa como lo hacen los contratos a largo plazo.

Existen cuatro fuentes principales de financiamiento a corto plazo que son: el crédito
comercial, los pasivos acumulados, el papel comercial y los préstamos bancarios,

con y sin garantia.

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

fuentes de recursos. El crédito comercial tiene su importancia en que
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es un uso inteligente de los pasivos a corto plazo de la empresa, es la
obtencion de recursos de la manera menos costosa posible. Por ejemplo,
las cuentas por pagar constituyen una forma de crédito comercial, ya
que son los créditos a corto plazo que los proveedores conceden a la
empresa. Entre estos tipos especificos de cuentas por pagar estan:

v' La cuenta abierta: la cual permite a la empresa tomar posesion de la

mercancia y pagar por ellas en un plazo corto determinado.
v' Las aceptaciones comerciales: son cheques pagaderos al proveedor

en el futuro.

» Los Pagarés: Reconocimiento formal del crédito recibido; la mercancia se
remite a la empresa en el entendido de que ésta la vendera a beneficio del

proveedor, retirando una pequefia comision por concepto de la utilidad.

» Crédito Bancario: Un crédito bancario es en si la confianza que una entidad
financiera entrega a sus clientes (sean empresas 0 personas naturales) de
manera fisica a través de emision de un monto en particular, no sin antes haber
fijado las reglas o condiciones en las que dicho préstamo serd pagado.
Ademas de ser tipo de financiamiento a corto plazo que las empresas obtienen
por medio de los bancos con los cuales establecen relaciones funcionales. Su
importancia radica en que hoy en dia, es una de las maneras mas utilizadas
por parte de las empresas para obtener un financiamiento. Comdnmente son
los bancos quienes manejan las cuentas de cheques de la empresa y tienen la
mayor capacidad de préstamo de acuerdo con las leyes y disposiciones
bancarias vigentes en la actualidad, ademas de que proporcionan la mayoria

de los servicios que la empresa requiera. Un Credito Bancario acarrea tasa
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pasiva que la empresa debe cancelar esporadicamente al banco por concepto
de intereses. (Arias E. R., 2020)

Pagaré: Es una herramienta negociable, es una "promesa” incondicional
por escrito, dirigida de una persona a otra, firmada por el formularte del
pagaré, en donde se compromete a pagar a su presentacion, en una fecha fija
o tiempo futuro determinable, cierta cantidad de dinero junto con los intereses
a una tasa especificada a la orden y al portador.

Linea de Crédito: Una linea de crédito significa dinero siempre disponible
en el banco, pero durante un periodo convenido de antemano. La linea de
crédito es importante, porque el banco estd de acuerdo en prestarle a la
empresa hasta una cantidad maxima, y dentro un periodo determinado, en
el momento que lo solicite. Aungue generalmente no constituye una
obligacion legal entre las dos partes, la linea de crédito es casi siempre
respetada por el banco y evita la negociacion de un nuevo préstamo cada vez
que la empresa necesita disponer de recursos. (Lépez Bautista, 2018)
Papeles Comerciales: Es una manera de financiamiento a corto plazo, que
consiste en los pagarés no garantizados de grandes e importantes empresas
que adquieren los bancos, las compafiias de seguros, los fondos de pensiones
y algunas empresas industriales que desean invertir a corto plazo sus recursos
temporales excedentes (Feliu, 2021)

Financiamiento por medio de la Cuentas por Cobrar: Consiste en vender
las cuentas por cobrar de la empresa a un factor (agente de ventas o
comprador de cuentas por cobrar) conforme a un convenio negociado

previamente, con el fin de conseguir recursos para invertirlos en ella.
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» Financiamiento por medio de los Inventarios: Se utiliza el inventario de la
empresa como garantia de un préstamo, para este caso el acreedor tiene
el derecho de tomar posesion de esta garantia, en caso de que la empresa
deje de cumplir con los pagos. Es importante porque permite a los directores
de la empresa, usar su inventario como fuente de recursos, con esta medida
y de acuerdo con las formas especificas de financiamiento usuales como:
depdsito en almacén puablico, el almacenamiento en la fabrica, el recibo en
custodia, la garantia flotante y la hipoteca, se pueden obtener
recursos. (Benge, 2021)

» Financiamientos a largo plazo

= Hipoteca Explicado de otra manera una hipoteca no es una obligacién
a pagar por que el deudor es el que otorga la hipoteca y el acreedor es
el que la recibe, en caso de que el prestamista o acreedor no cancele
dicha hipoteca, ésta le sera arrebatada y pasara a manos del prestatario
0 deudor. Cuando una propiedad del deudor pasa a manos del
prestamista (acreedor) a fin de garantizar el pago del préstamo.

= Acciones Es la participacion patrimonial o de capital de un accionista,
dentro de la organizacion a la que pertenece. Las acciones son
importantes, ya que miden el nivel de participacion y lo que le
corresponde a un accionista por parte de la organizacion a la que
representa, bien sea por concepto de dividendos, derechos de los
accionistas, derechos preferenciales, etc.

= Bonos Este instrumento escrito certificado, en el cual el prestatario

hace la promesa incondicional, de pagar una suma especifica y en una

32



fecha determinada, junto con los intereses calculados a una tasa
determinada y en fechas determinadas. La emisién de bonos puede ser
ventajosa si sus accionistas no comparten su propiedad y las utilidades
de la empresa con nuevos accionistas. El derecho de emitir bonos viene
de la facultad para tomar dinero prestado que la ley otorga a las
sociedades anonimas. ElI que tiene un bono es un acreedor; un
accionista es un propietario.

» Arrendamiento Financiero: Contrato que se negocia entre el propietario de
los bienes (acreedor) y la empresa (arrendatario), a la cual se le permite el uso
de esos bienes durante un periodo determinado y mediante el pago de una renta
especifica, las estipulaciones pueden variar segin sea la situacion y las
necesidades de cada una de las partes. La importancia del arrendamiento
radica en la flexibilidad que presta para la empresa, da posibilidades de
adoptar un cambio de planes inmediato, de emprender una accién no prevista
con el fin de aprovechar una buena oportunidad o de ajustarse a los cambios
que ocurran en medio de la operacion. El arrendamiento se presta por partes,
lo que permite a la empresa recurrir a este medio para adquirir pequefios
activos. Los pagos de arrendamiento son deducibles del impuesto como gasto
de operacion. El arrendamiento puede ser para la empresa, la Gnica forma de
financiar la adquisicién de activo. (Gonzéalez Rogel, 2022)

» Segun su procedencia:
= Financiacion interna: reservas, amortizaciones, etc. Son aquellos

fondos que la empresa produce a través de su actividad (beneficios

reinvertidos en la propia empresa).
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» Financiacion externa: financiacion bancaria.

» Financiacion externa: a través de financiacion bancaria, emision de
obligaciones, ampliaciones de capital, etc. Se caracterizan porque
proceden de inversores (socios o acreedores).

» Segun los propietarios

= Medios de financiacion ajenos: créditos, emision de obligaciones,

etc.

= Medios de financiacion propia: no tienen vencimiento
Problematica del financiamiento en las Mype

Para tener una idea de la significativa presencia de las pequefias empresas en
el Per( basta con ver los siguientes nimeros. Si se juntan las microempresas, pequefias
y medianas empresas (mipymes) formales, suman 1°899.584, segun el registro de
contribuyentes que maneja la Sunat. Estas casi dos millones representan el 99,5% de
empresas inscritas en ese registro y se concentran principalmente en sectores
econdmicos como comercio (46,2%) y servicios (41,3%). Nos referimos a unidades
econOmicas a las que les cuesta superar ese estrato. Prueba de ello es que, segin datos
del Ministerio de la Produccidn, el tiempo promedio de vida de una microempresa es
de seis afios y para las pequefias empresas es hasta siete. Bastante bajos si se compara

con el tiempo de vida de una gran empresa, que alcanza los 13 afios. Lozano (2020).
Posibles causas:

Las causas son multiples: carga tributaria, de negocio, laboral, pero una de las

mas significativas y de mayor discusion es el acceso al financiamiento. “Las tasas de
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interés son elevadas, vinculadas a la condicion de riesgo que tienen estas empresas”,

explicé el viceministro de Mype e Industria, José Salardi. Lozano (2020).

Cuando las mipymes acuden a la banca tradicional en busca de capital,
obtienen tasas anuales altas de 31,25% en promedio para las microempresas y de
18,13% para las pequefias, segun datos a diciembre del 2019 de la SBS. Algunas
pueden llegar hasta el 65,10% anual, como es el caso de las tasas que ofrecen las

financieras. Lozano (2020).

Ante tal realidad, surgieron nuevas opciones que, ademas de generar competencia en

el mercado, ofrecen una solucion a estas empresas.

Opciones de financiamiento ante esta problematica

Uno de los nuevos métodos de financiamiento es el factoring, en el que las
facturas se vuelven negociables y permiten liquidez a corto plazo para sus titulares.
“Respecto a un crédito convencional, las tasas promedio de crédito mensual para el
factoring son de 1,8% hasta 3% al mes, que anualmente llega a ser 18%”, explico el

viceministro de Mype.

Por otro lado, el decreto de urgencia ha permitido otorgar la calidad de titulo de valor
a las 6rdenes de compra que emite el Estado. Con ello, estos papeles podran ser
negociados rapidamente por las mipymes y no tendrian que esperar a que el sector
publico cumpla el pago, proceso que, en promedio, demora hasta 42 dias calendario.

Lozano (2020).
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2.2.3 Definicién de ventas

El vender es un mecanismo clave para la actividad publicitaria de una
empresa. Es el intercambio entre un vendedor y un comprador. Para comienzos del
siglo XXI es comun usar el estilo de relacién personalizada para consultar y vender.
Los vendedores crean lazos con sus clientes, investigan sus necesidades Yy
manifiestan recomendaciones honestas de qué producto o servicio puede ayudarles
a satisfacer la necesidad que tienen en ese momento. Existen varias teorias que
ayudan a los vendedores a entender de una forma el papel que representan cuando
realizan ventas para sus potenciales clientes. Ademas, se considera como la
comunicacion directa con los clientes para crear una respuesta en la forma de una
compra. Asimismo, se puede realizar un sondeo donde se pueda captar mas
informacion o una visita a una casa donde se venda al por menor y en esta
comunicacion se puede elegir muchas formas. Entonces podemos decir que las ventas
son el equivalente al marketing directo donde las conexiones son directas con los
clientes particulares, aqui es donde varia el medio por donde estas comunicaciones se
dan. Tenemos varios tipos de ventas, entre los cuales destacan las personales o cara
cara, teléfono, carta de correo directo, Internet, television, radio etc. (Linares Vera

Portocarrero, 2015)

Sistemas de control de ventas

Este es un sistema de ventas que comprende la estructura, las politicas, el plan
de organizacion y el conjunto de métodos y procedimientos de la empresa dirigidos

asegurar la maximizacion de los ingresos.

36



Control de ventas

De la misma forma tenemos como parte de los procesos administrativos tienen

varias fases muy claras que son:

la planificacion, organizacion, la integracion, la direccion y el control, siendo este

ultimo de vital importancia para completar la gestién de forma global.

Control de la Fuerza de Ventas

Indiscutiblemente este es un factor fundamental para lograr el éxito comercial.
Debido que para generar ventas progresivas y ganar participacion en el mercado se
debe contar con una fuerza de ventas que garantice ventas crecientes, adecuadas,
confiables y que brinden un alto grado de satisfaccion al cliente. De esta forma
tenemos los que usan el resultado como referencia y los que tienen en cuenta aspectos
relacionados con la conducta de los vendedores para establecer si cumplen los
objetivos determinados por la empresa. Se trata pues de un aspecto complejo que debe
indicar a los vendedores cdmo se presume que deben realizar su trabajo. (Mathias,

2020)

Tipos de ventas

Tenemos también que, con la evolucion de la tecnologia, las necesidades de
los consumidores estan viviéndose mas volubles. Y a medida que esas necesidades

evolucionan, los tipos de ventas también se modernizan.

¢A que se refiere el término tipos de ventas?
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Son las formas a través de las cudles las empresas deciden vender sus productos o
servicios a los clientes. Estas tacticas establecen como los equipos de ventas se

relacionaran con sus clientes. (LATINOAMERICA, sales force, 2022)
Tipos de ventas:
Venta Directa

Es el tipo de venta donde una empresa o individuo realiza el procedimiento
para vender sus productos o servicios directamente a sus clientes. Este tipo de venta
se da normalmente en los mercados o por los medios informales, por ejemplo, cuando
una persona cocina comidas para llevar y las vende directamente a sus comparieros de

trabajo en la hora del almuerzo. (Mathias, 2020)
Venta indirecta

Es una venta cruzada es el tipo de venta que las empresas usan para vender
productos o servicios que se integran. La venta cruzada, o cross selling, ocurre cuando
una persona estd completando otra compra, lo que mejora las oportunidades del

vendedor.

Venta Transaccional

Este es el tipo de venta que se concentra en realizar ventas y transacciones
rapidas. Su principal objetivo es alcanzar la maxima cantidad de ventas a través de
una gran cantidad de clientes. Esta venta no profundiza las relaciones con los clientes,

CoOmo en una venta personal.
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Venta Personal

En este tipo de venta, el vendedor se relaciona con el prospecto de manera
personalizada. Normalmente, ocurre cara a cara, ya que de esa manera el vendedor
logra utilizar sus habilidades para captar la atencion del cliente, percibir sus gestos y

personalizar la oferta.
Venta por Teléfono

También conocida como televenta, la venta por teléfono se realiza a distancia
y puede ocurrir tanto en ventas B2B como B2C. Este tipo de venta puede ocurrir de
dos maneras: cuando se Ilama en frio a un lead para ofrecerle productos o servicios y

cuando los clientes buscan a la empresa con interés en algun producto.
Ventas por Internet

La venta por internet, o venta en linea, es el tipo de venta en la que los
vendedores se relacionan con el prospecto a distancia. Puede darse a través de
videollamadas y recorridos virtuales, ademas de incluir el follow-up de correo

electronico. (LATINOAMERICA, 2022)

Teoria de la resolucion del comprador

La teoria de la determinacion del vendedor, que se conoce como las 5
preguntas, ofrece un marco de preguntas francas que los vendedores deben
responder para hacer que un cliente potencial compre. Las cinco preguntas son:
“;Por qué debo comprar?”, “;qué debo comprar?”, “;a quiéen debo comprar?”,
“;cual es un precio justo?” y “;cuando debo comprar?” es asi que estas preguntas

también se refieren a las cinco categorias que comdnmente conciernen al comprador.
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En esencia, si un vendedor puede dar respuesta a estas cinco incégnitas de manera

insuperable, puede cerrar la venta. (da Silva, 2021)

Proceso de toma de decisién del consumidor

Este procedimiento de toma de decision de un comprador se basa en los pasos
que regularmente sigue un comprador para realizar una compra. El proceso inicia al
aceptar una necesidad, que es lo que origina a un comprador a pensar en hacer una
compra. Posteriormente se dirige a la busqueda de informacién y procede a formular
la consideraciéon de la compra. Después de evaluar las opciones criticamente, el
comprador realiza lo que él considera la mejor compra posible. Después de utilizar
el producto o el servicio, el comprador evalla el valor relativo y sus expectativas.
De esta manera si un vendedor entiende este proceso metddico que siguen los
compradores, entonces puede ayudar desde un inicio y sugerir necesidades y deseos
que los compradores ni siquiera han manifestado. Ademas, tenemos que si durante
la busqueda de informacidn, el vendedor debe presentar su solucién como valor
positivo. Durante la compra, y después de ella, el servicio al cliente para lograr una

relacion permanente es esencial. (LATINOAMERICA, 2022)

Motivos dominantes de compra

Confrontar dos motivos para adquirir ofrece un anélisis sobre qué requiere
un prospecto al presentarse una situacion de compra. Las compras entusiastas y las
compras fundadas son una comparacion de compras motivadas por aspectos
impresionables o racionales. Adquirir un producto y comprar una marca es una

evaluacion que refleja el interés del cliente por un producto en particular o por
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comprar una cierta marca. Saber si un cliente es motivado por sus emociones o por
su razén ayuda al colaborador a dirigir su esfuerzo, pero el aspecto emocional parece
tener mayor peso en la decisién, aun con compradores racionales. Si bien es cierto
que los colaboradores desean vender productos de calidad, también es cierto que
desean promover relaciones a largo plazo y motivar la compra por marca.

(LATINOAMERICA, 2022)

Importancia de la capacitacion para incrementar las ventas de las Mype comerciales,
rubro ferreterias del centro de Piura.

Se define la capacitacion como “el conjunto de actividades didacticas o de
ensefianza y mejoramiento de las capacidades de trabajo que se ofrecen a los
trabajadores de una organizacion o empresa”.

El objetivo primordial de la capacitacion es optimar a los colaboradores de la

organizacion. Consiguientemente, el impacto de esta tarea debe apreciarse en una
mejoria de los indicadores de eficiencia de la empresa, en pocas palabras ventas. Da
Sila (2020).
Cuando un grupo que recibe una capacitacion sistematica, pensada bajo un enfoque
de desarrollo, sus integrantes deben mejorar en cuanto a la planificacion, ejecucion y
autoevaluacion de sus actividades cotidianas. De este modo como implicancia est el
hecho de cerrar una venta, incrementar la efectividad en cada cliente que se aborda.

La capacitacion brinda un salto positivo en la integracion del funcionamiento
de la organizacion. Mejora la identidad colectiva y fortalece el los lazos del
colaborador con la marca, lo cual impacta positivamente en los resultados. Tanto es

asi, que en un estudio realizado por Wrike a inicios de 2020, mas del 35% de los
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empleados encuestados relaciond directamente su compromiso con la empresa a
factores vinculados con la capacitacion. Da Silva (2020).

La capacitacion en ventas es una herramienta que brinda mayores y nuevas
oportunidades a los vendedores, esto debido a que les ayudardn a vender mas y
mejor. Como podrads imaginar, esto implica claramente en los resultados de la
empresa, de hecho, el objetivo principal de una capacitacion es aumentar el volumen
de ventas del negocio. Y esto solo se consigue con vendedores eficaces y motivados
que se sienten respaldados por sus dirigentes. Cierra los oidos a los que te digan que
el vendedor nace y no se hace. La préactica hace al maestro. Incluso tu vendedor menos
eficaz, o el que parece que utiliza técnicas de venta pasadas de moda, pueden
beneficiarse de una capacitacion en ventas. Tampoco creas que basta con tener un
buen producto y unos precios competitivos para asegurarte las ventas. Polverini
(2023).

Bases Conceptuales.

» Financiamiento: Provision de dinero cuando y donde se necesita.

= Banco: Institucién financiera de intermediacion que recibe fondos en
forma de deposito de las personas que poseen excedentes de liquidez,
utilizandolos posteriormente para operaciones de préstamo a personas
con necesidades de financiacion, o para inversiones propias.

= Capital: Es la suma de todos los recursos, bienes y valores
movilizados para la constitucion y puesta en marcha de una empresa.
Es su razon economica. Cantidad invertida en una empresa por los

propietarios, socios 0 accionistas.
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Comision: Suma porcentual que se paga a un tercero por sus servicios
prestados, la cual, para el caso de los bursatiles, generalmente se cobra
al comprar y al vender.

Cuenta De Ahorros: Cuenta que se tiene en un establecimiento
financiero y cuyo objetivo es la proteccion de los ahorros. Estas
cuentas permiten que el ahorrador obtenga un beneficio por su deposito
y se le facilite solicitar un préstamo dependiendo del monto promedio
de tales depositos.

Endeudamiento: Utilizacion de recursos de terceros obtenidos via
deuda para financiar una actividad y aumentar la capacidad operativa
de la empresa.

Liquidez: Falta de suficiente dinero en caja para asegurar las
actividades economicas normales y el desarrollo anterior de las
mismas.

Impuesto: Cobro obligatorio que el Estado o las colectividades locales
realizan respecto de los recursos de los agentes econdmicos, sin
asignacion previa a un gasto preciso. (hipotecaria, 2014)

Interés: Es el costo que se paga a un tercero por utilizar recursos
monetarios de su propiedad. Es la remuneracion por el uso del dinero.
Interés Compuesto: Utilidad del capital invertido mas la
capitalizacion o Reinversion periddica de los intereses.

Inversion: Es la aplicacién de recursos econdémicos al objetivo de

obtener ganancias en un determinado periodo. (hipotecaria, 2014)
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Inversionista: Es quien coloca su dinero en un titulo valor o alguna
alternativa que le genere un rendimiento futuro, ya sea una persona o
una sociedad.

Mora: Dilacion, retraso o tardanza en cumplir una obligacion. Retraso
en el cumplimiento de una obligacion crediticia o de seguros.
(hipotecaria, 2014)

Refinanciacién: Operacidn por la cual un prestamista obtiene fondos
de otro prestamista para cubrir el crédito otorgado a un tercero.
Rendimiento: Es la ganancia en dinero, bienes o servicio que una
persona 0 empresa obtienen de sus actividades industriales, agricolas,
profesionales, 0 de transacciones mercantiles o civiles. (hipotecaria,
2014)

Rentabilidad: Es la relacion entre la utilidad proporcionada por un
titulo y el capital invertido en su adquisicion. (hipotecaria, 2014)
Accién de Capacitacién (Segun Estatuto de Capacitacion y
Empleo): Actividad relacionada con las necesidades institucionales,
funcionales o de competencias laborales, en que la formacion, el
perfeccionamiento, la complementacion, son conceptos que identifican
la capacitacion en el entorno laboral. Ademaés, permite a los
trabajadores desarrollar competencias laborales acordes con una
actividad, ocupacion u oficio.

Habilidad: Segin la Real Academia Espafiola, se entiende

la habilidad como la capacidad de alguien para desempefiar de manera
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correcta y con facilidad una tarea o actividad determinada (Equipo
editorial, 2021)

Instructor: hace referencia a la persona que instruye, ensefia,
alecciona, forma, adiestra, educa e ilustra a alguien en especial,
también se le puede decir también a un profesor, maestro o docente
dependiendo de los paises que se emplea la acepcion(Group, 2017)
Adiestramiento: El adiestramiento es moldear el comportamiento
animal o el pensamiento del individuo a partir de una instruccion
sistematica para que reaccione y actle de una manera puntual. Mientras
en los animales se aprecian mecanismos forzados, en el ser humano se
recurre a técnicas de adoctrinamiento, manipulacion y engario para que
no pueda percibir la influencia externa en sus decisiones (Estévez,
2020)

Competente: Una persona competente es aquella que pone en practica
competencias especificas que muestran su aptitud para ese fin
(Nicuesa, 2015)

Capital humano: es una medida del valor econémico de las
habilidades profesionales de una persona. También hace referencia
al factor de produccion del trabajo, que son las horas que dedican las
personas a la produccion de bienes o servicios (Sevilla Arias, 2016)
Fuerza de ventas: La fuerza de ventas de una empresa esta formada
por el conjunto de recursos tanto humanos como materiales que le
permiten llevar a cabo el proceso de comercializacion de sus bienes y

servicios(Quiroa, 2020)
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Rotacion de Inventarios: La rotacion del inventario es una practica
de marketing y la direccion estratégica que consiste en el control de los
productos desde el punto logistico, por medio de las veces por periodo
de tiempo que se renuevan las existencias (Sanchez Galan, 2017)
Competencia: Se entiende por competencia aquella situacion en la que
existe un indefinido nimero de compradores y vendedores que intentan
maximizar su beneficio o satisfaccion. Asi, los precios estan
determinados Unicamente por las fuerzas de la oferta y la demanda
(Gil, 2015)

Autoaprendizaje: Proceso de adquisicion de conocimientos sin la
presencia directa del maestro o instructor, sino que con el apoyo de
medios didacticos escritos, audiovisuales o informaticos. (Sence,
2003)

Competente: Persona que posee un repertorio de habilidades,
conocimientos y destrezas, y la capacidad para aplicarlos en una
variedad de contextos y organizaciones laborales. (Sence, 2003)
Competitividad: Capacidad de una nacion, empresa, institucion u
organizacion para participar y permanecer en el mercado con
rentabilidad atractiva y, al mismo tiempo, incrementar los niveles de
bienestar de sus habitantes, socios o colaboradores. Descansa sobre la
base de capital (humano, infraestructura, equipamiento y desarrollo
tecnoldgico), y en el manejo de informacion y gestion de las personas

que integran la respectiva agrupacion. (Sence, 2003)
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Criterios de desempefio: Resultados que una persona debe lograr y
demostrar en situaciones reales de trabajo, con los requisitos de calidad
especificados para lograr el desempefio competente. (Sence, 2003)
Evaluacion de la formacion: Analisis y verificacion continua de un
sistema, programa o curso de formacidon para determinar los resultados
alcanzados, asi como la calidad y eficacia de los métodos empleados.
(Sence, 2003)

Evaluador Persona autorizada para aplicar y/o reunir pruebas acerca
del desempefio y emitir juicios sobre la competencia de los candidatos
a certificacion o de programas y/o proyectos sujetos a evaluacion.
(Sence, 2003)

Perfil del Trabajador: Conjunto de conocimientos, caracteristicas
intelectuales, actitudes y habilidades necesarias para desempefarse en
un puesto de trabajo o cargo.

Teleformacion: Sistema de formacion a distancia, apoyado en las
Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion (tecnologias, redes
de telecomunicacion, videoconferencias, TV digital, materiales
multimedia), los contactos en tiempo real (presenciales,
videoconferencias o chats) y los contactos diferidos (tutores, foros de

debate, correo electrénico). (Sence, 2003)
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I1l.  HIPOTESIS
La investigacion por ser de tipo descriptiva no tiene hipdtesis, en este caso el
hecho de que no se formule hipotesis depende de dos factores esenciales: el enfoque
del estudio y el alcance inicial del mismo.
No todas las investigaciones llevan hipotesis, segun sea su tipo de estudio
(investigaciones de tipo descriptivo) no las requieren, es suficiente plantear algunas

preguntas de investigacion. Segun (Hernandez Sampieri, 2014)
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IV. METODOLOGIA

4.1 Disefo de la investigacion

El disefio que se aplicd a la investigacion fue no experimental, transversal y
descriptivo: no experimental, porque no se manipulé de forma deliberada ninguna
variable; transversal, porque se observd los hechos tal y como se presentan en su
contexto real y en un tiempo determinado para luego ser analizado; y, descriptivo,
porque su intencion normalmente fue describir variables en un conjunto de casos
(muestra o poblacién), o bien, determinar cuél fue el nivel o particularidad de las
variables en un momento dado; Evaluar una situacién, grupo, evento, fendmeno o

contexto en un espacio del tiempo (Hernandez, 2018).

El estudio fue cuantitativo no experimental, porque tuvo una estructura con la
cual se podré medir, ya que se utilizaron instrumentos de evaluacién y medicion. De
acuerdo con Salas (2016) mencion6 que la investigaciéon cuantitativa es una forma
estructurada de recopilar y analizar datos obtenidos de distintas fuentes, su propésito
ya que trata de cuantificar el problema mediante la busqueda de resultados
proyectables a una poblacién mayor.

El estudio fue de nivel descriptivo, porque solo se describira las caracteristicas
del financiamiento para la mejora de las ventas en las Mype del sector comercio rubro
ferreterias del centro de Piura.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) con los estudios descriptivos
se busca especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles de personas,
grupos, comunidades, procesos, objetos o cualquier otro fendbmeno que se someta a

un analisis.
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4.2 Poblacion y Muestra
4.2.1 Poblacion.

La poblacion indica la unidad de anélisis de la investigacion; la misma que
estuvo constituida por el 100% de las Mype del rubro ferreterias, ubicadas en el
centro de Piura, de conformidad a los datos de la Oficina de comercializacion-
Municipalidad de Piura, por tanto, se aplico, una para cada uno de los duefios de
estas para la variable financiamiento y para la variable ventas se acudio a los
colaboradores, de las Mype comerciales rubro ferreterias, ubicadas en el centro de

PIURA, donde se aplico la encuesta.

4.2.2 Muestra
La muestra es del total de la poblacién, debido a que ésta es pequefia; es decir,
7 Mypes, donde se encuesto a los encargados o duefios y 35 colaboradores.
La muestra es un subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto

definido en sus caracteristicas al que definen poblacién Hernandez (2014).
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4.3 Definicion y operalizacion de las variables e indicadores

. S Definicion - : ; i
Variables Definicion conceptual - Dimensiones Indicadores Items Escala
operacional
Financiamiento ¢Las entidades financieras son su principal fuente de financiamiento?
o Sistema financiero ¢ Tuvo inconvenientes para solicitar algun préstamo?
Es el proceso por el cual  El financiamiento es la
una persona o empresa estructura de una cierta Endeudamiento ¢Las entidades financieras le brindan el crédito adecuado al ser una microempresa?
capta fondos. Asi, dicho  cantidad de dinero de
recursos podran ser una organizacion, la ¢Solicitd préstamos el afio 2022?
utilizados para solventar  cual es utilizada para Demanda
o la adquisicion de bienes  financiar ciertas Stoc ¢Fue invertido de manera adecuada el crédito que usted adquiri6?
Financiamiento 0 servicios, o para actividades siendo
desarrollar distintos estas a largo plazo ¢Se atraso en los pagos del algan crédito?
tipos de inversiones. Tévara (2020). Mercado
Westreicher, 202 S . -~ ; .
(Westreicher, 2020) ¢Destind algin porcentaje de sus créditos para capacitacion? Likert:
Capacitacion ) ] o L Nunca=1
¢Capacitar a sus empleados siempre esta incluido en su plan de financiamiento? Lunca— )
. L mayori
Satisfaccion d:veggso a
Es la entrega de un Es una relacion la cual ¢Invertir en capacitacion tuvo consecuencias negativas al surtir su inventario? o=
determinado bien o esta estrechamente Al
L . > imi ; i i Scni " gunas
servicio bajo un precio vinculada con la Conocimiento Productos ¢Ha sido capacitado con alguna técnica de ventas? veces sf
estipulado o convenidoy  compra, se puede decir . . . . '
A ) , o algunas
a cambio de una que es su contra parte ¢Considera que sus clientes son bien atendidos por usted? voces no=3
contraprestacion ya que esta consiste en Eficiencia . L i
aprt a Eot4 o a mayoria
Ventas econémicaen formade  la colocacion en el ¢Esta cumpliendo con las metas de ventas? de veces si
dinero por parte de un mercado de un Técnicas d  Consid | d S . d llo laboral? =4
vendedor o proveedor. determinado producto erc]{ucas e Efectividad ¢Considera que los cursos de capacitacion son necesarios para su desarrollo laboral? Siempre=5
(Thompson, 2022) o servicio, con el ventas . , -
objeto de que sea ¢Logra convencer al cliente de que compre algun producto adicional?
adquirido por un cli - .
. h ientes ; ?
consumidor Sanchez ¢Ha logrado fidelizar clientes?
(2018). . -
¢Conoce las cualidades y caracteristicas de los productos que venden?
Empatia (’30municaci ) )
on ¢Se siente satisfecho con los resultados de sus ventas?

¢Considera que los precios son un punto atractivo de la empresa?

¢ Tiene facilidad de palabra?
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4.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para el desarrollo de la presente investigacion se aplicara la técnica de la
encuesta, que busca recaudar datos por medio de un cuestionario predisefiado, y no
modificard el entorno ni controlara el proceso que esta en observacién. Los datos se
obtienen a partir de la realizacion de un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas
a una muestra representativa, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas
0 hechos especificos. El cuestionario se ha obtenido a partir de la operacionalizacion
de las variables, utiliza un listado de preguntas escritas que se entregaran a los sujetos,

a fin de que las contesten igualmente por escrito.

4.5 Plan de Andlisis

Una vez recopilados los datos, se tabulan y grafican ordenandolos de acuerdo a cada
variable y sus dimensiones. Luego se realiza el anlisis y la interpretacion de los datos
recopilados por medio del instrumento de recojo de datos (cuestionario). En la
investigacion se considera la veracidad de resultados por sobre todas las cosas, en
cualquier espacio, circunstancia, asi se acudid y acudira al mayor namero posible de
fuentes, para un mejor conocimiento de los hechos. Se respeta la propiedad intelectual,
la privacidad, protegiéndosela identidad de los individuos que participan en el estudio.

Ademas, se rechazaran las conclusiones prejuiciosas, manipuladas y alienantes.
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4.6 Matriz de consistencia

Titulo: El Financiamiento Para La Mejora En Las Ventas De Las Mype Comerciales, Rubro Ferreterias Del Centro De Piura, Afio 2023

Problemas Objetivos Hipdtesis Variables y dimensiones Metodologia
Problema General Objetivo general: Variables Disefio
¢Culles son las caracteristicas  del | Determinar las caracteristicas del No experimental — transversal

financiamiento en la mejora de las ventas de las
MYPES del sector comercio — rubro ferreterias
del centro de Piura, afio 2023?

Problemas especificos:

¢Cual es la problemética del financiamiento en
las Mype del sector comercio del centro de Piura
en el rubro ferreterias, afio 2023?

¢Cudles son los tipos de financiamiento para la
mejora de las ventas de las Mype del sector
comercio del centro de Piura en el rubro
ferreterias, afio 20237?

¢Cudl es la importancia del uso y capacitacion
de técnicas de ventas en la fidelizacion de
clientes y mejora del volumen de ventas de las
Mype del sector comercio del centro Piura en el
rubro ferreterfas, afio 2023?

¢Cudl es la importancia de la calidad de servicio
para incrementar las ventas de las MYPES del
sector comercio del centro de Piura en el rubro
ferreterias, afio 2023?

financiamiento en la mejora de las ventas de las
Mype del sector comercio — rubro ferreterias del
centro de Piura, afio 2023.

Objetivo especifico:

Identificar la problematica del financiamiento
en las Mype del sector comercio del centro de
Piura en el rubro ferreterias, afio 2023.

Describir los tipos de financiamiento para la
mejora de las ventas de las Mype del sector
comercio del centro de Piura en el rubro
ferreterfas, afio 2023.

Describir la importancia del uso de la
capacitacion de técnicas de ventas para mejorar
del volumen de ventas de las Mype del sector
comercio del centro Piura en el rubro ferreterias,
afio 2023.

Analizar laimportancia de la calidad de servicio
para incrementar las ventas de las MYPES del
sector comercio del centro de Piura en el rubro
ferreterias, afio 2023.

La investigacion
por ser de tipo
descriptiva no
tiene hipdtesis.

No todas las
investigaciones
llevan hipotesis,
segun sea su tipo
de estudio
(investigaciones de
tipo descriptivo)
no las requieren, es
suficiente plantear
algunas preguntas
de investigacion.
Segun (Hernandez
Sampieri, 2014)

V1: Financiamiento

V2: Ventas

Dimensiones:
Financiamiento

Sistema financiero

Stock de productos

Capacidad de
endeudamiento

Ventas

Conocimiento
Capacitacion
Técnicas de ventas

Empatia

Nivel
Descriptivo
Poblacién y muestra

Duefios
Colaboradores

Se encuest6 al 100% de la
poblacion, es decir 7 duefios y
35 trabajadores

Técnica e instrumentos de
recoleccion de datos

Encuesta
Cuestionario

Métodos de analisis de la
investigacion

Estadistico descriptivo
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4.7 Principios Eticos

Principio de proteccion a las personas. La informacion otorgada por los
participantes fue andnima, porque se protegio su identidad.

Principio de Beneficencia no maleficencia. Esta investigacion no represento
riesgo alguno para los participantes, en todo momento se maximizo los beneficios en
favor de la investigacion, sin atentar contra los derechos de los participantes.

Principio de Justicia. Se determind que los propietarios y colaboradores de
las distintas MYPE hayan tenido un trato respetuoso y equitativo por su aportacion
en informacion al realizar el estudio de investigacion. Por otra parte, la aplicacién de
este principio se basa en el hecho que los resultados de esta investigacion estaran a
disposicion de los participantes, por si tienen interés en aplicarlas a sus negocios o
realizar nuevas investigaciones.

Principio de Integridad cientifica. Se relacion6 que la informacion obtenida
sea utilizada con ética y cientificidad. Para que en un futuro pueda ser utilizada y
Ilegue a tener importancia dentro las entidades.

Principio de libre participacién y derecho a estar informado, implico
obtener la aprobacidon de los participantes en el estudio (duefios y colaborares de las
librerias) y darles a conocer los fines de la investigacion. En este estudio se tuvo la
participacion oportuna de los duefios y colaboradores de las Mype en investigacion.

Principio cuidado del medio ambiente y a la biodiversidad, esta
investigacion no tuvo como muestra animales, plantas ni se realizaron aplicaciones
en el medio ambiente, tampoco se afecto la biodiversidad como parte del estudio, que

pudiera haber afectado al ser humano. (Uladech, 2021, p. 4).
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V. Resultados
5.1 Resultados
TABLA 1

Problematica del financiamiento en las Mype del sector comercio del centro de
Piura en el rubro ferreterias, afio 2023.

Las financieras son su fuente de financiamiento N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 0 0.00%
Algunas veces si, algunas veces no 1 14.29%
La mayoria de veces si 2 28.57%
Siempre 4 57.14%
Total 7 100.00%
Problemas para obtener créditos N %
Nunca 4 57.14%
La mayoria de veces no 1 14.29%
Algunas veces si, algunas veces no 1 14.29%
La mayoria de veces si 0 0.00%
Siempre 1 14.29%
Total 7 100.00%
Crédito adecuado para para microempresa N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 3 42.86%
Algunas veces si, algunas veces no 1 14.29%
La mayoria de veces si 1 14.29%
Siempre 2 28.57%
Total 7 100.00%
Solicit6 préstamos el afio 2022 N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 1 14.29%
Algunas veces si, algunas veces no 2 28.57%
La mayoria de veces si 4 57.14%
Siempre 0 00.00%
Total 7 100.00%

Fuente: Resultados de la encuesta a los duefios

de las ferreterias del centro de Piura
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TABLA?2

Tipos de financiamiento que influyen en la mejora de las ventas de las Mype del sector

comercio del centro de Piura en el rubro ferreterias, afio 2023.

Invirtio de manera adecuada el dinero prestado N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 0 0.00%
Algunas veces si, algunas veces no 1 14.29%
La mayoria de veces si 1 14.29%
Siempre 5 71.43%
Total 7 100.00%
Retrasos en sus pagos de deudas N %
Nunca 3 42.86%
La mayoria de veces no 3 42.86%
Algunas veces si, algunas veces no 1 14.29%
La mayoria de veces si 0 0.00%
Siempre 0 0.00%
Total 7 100.00%
Destino dinero para capacitacion N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 4 57.14%
Algunas veces si, algunas veces no 2 28.57%
La mayoria de veces si 0 0.00%
Siempre 0 0.00%
Total 7 100.00%
Su financiamiento incluye capacitar a sus empleados N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 0 0.00%
Algunas veces si, algunas veces no 1 14.29%
La mayoria de veces si 2 28.57%
Siempre 4 57.14%
Total 7 100.00%
Capacitar a sus empleados le afecto su inventario N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 1 14.29%
Algunas veces si, algunas veces no 3 42.86%
La mayoria de veces si 3 42.86%
Siempre 0 0.00%
Total 7 100.00%

Fuente: Resultados de la encuesta a los duefios

de las ferreterias del centro de Piura
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TABLA3

Importancia del uso y capacitacion en técnicas de ventas en la fidelizacion de clientes y
mejora del volumen de ventas de las Mype del sector comercio del centro Piura en el rubro

ferreterias, afio 2023.

Técnicas de venta N %
Nunca 18 51.43%
La mayoria de veces no 1 2.86%
Algunas veces si, algunas veces no 8 22.86%
La mayoria de veces si 7 20.00%
Siempre 1 2.86%
Total 35 100.00%
Considera buena la atencion que brinda N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 1 2.94%
Algunas veces si, algunas veces no 8 23.53%
La mayoria de veces si 20 58.82%
Siempre 5 14.71%
Total 35 100.00%
Meta de ventas N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 3 8.57%
Algunas veces si, algunas veces no 15 42.86%
La mayoria de veces si 10 28.57%
Siempre 7 20.00%
Total 35 100.00%
Desarrollo laboral N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 0 0.00%
Algunas veces si, algunas veces no 3 8.57%
La mayoria de veces si 7 20.00%
Siempre 25 71.43%
Total 35 100.00%
Cierra venta con producto adicional N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 18 51.43%
Algunas veces si, algunas veces no 3 8.57%
La mayoria de veces si 12 34.29%
Siempre 2 5.71%
Total 35 100.00%

Fuente: Resultados de la encuesta a los colaboradores

de las ferreterias del centro de Piura
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TABLA 4

El financiamiento como factor importante para incrementar las ventas de las MYPES del
sector comercio del centro de Piura en el rubro ferreterias, afio 2023.

Fideliza clientes N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 8 22.86%
Algunas veces si, algunas veces no 14 40.00%
La mayoria de veces si 9 25.71%
Siempre 4 11.43%
Total 35 100.00%
Caracteristicas del producto N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 1 2.86%
Algunas veces si, algunas veces no 12 34.29%
La mayoria de veces si 15 42.86%
Siempre 7 20.00%
Total 35 100.00%
Satisfaccion con los resultados de ventas N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 8 22.86%
Algunas veces si, algunas veces no 8 22.86%
La mayoria de veces si 11 31.43%
Siempre 8 22.86%
Total 35 100.00%
Los precios como atractivo N %
Nunca 0 0.00%
La mayoria de veces no 2 0.00%
Algunas veces si, algunas veces no 4 14.29%
La mayoria de veces si 9 28.57%
Siempre 20 57.14%
Total 35 100.00%
Comunicacion directa con su jefe N %
Nunca 4 11.43%
La mayoria de veces no 6 17.14%
Algunas veces si, algunas veces no 7 20.00%
La mayoria de veces si 12 34.29%
Siempre 6 17.14%
Total 35 100.00%

Fuente: Resultados de la encuesta a los colaboradores
de las ferreterias del centro de Piura
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5.2 Andlisis de resultados:

Primer objetivo especifico:

En la tabla 1 denominada: las entidades financieras son su fuente de
financiamiento 51.14% equivalente a 4 encuestados respondieron que siempre. Datos
contrastados con Artero De Herrera & Salinas Mojica(2018) cercanos a los resultados
de su investigacion sobre Segun la informacidn obtenida, se confirma que el 100% de
las empresas del sector ferretero, poseen préstamos para la inversion en los activos que
poseen, lo cual significa que no todos sus activos son propios. Datos contrastados con
Bernal Carrefio (2021) cercanos a los resultados de su investigacion sobre fuentes de
financiamiento en mipymes del sector ferretero en Bogota, a través de educacion en

gestion financiera.

En la tabla 2 denominada: problemas para obtener créditos, 57.14%
equivalente a 4 encuestados respondieron que nunca; el 14.29% equivalente a 1
encuestados respondié la mayoria de veces no; mientras que 14.29% indico que
algunas veces si, algunas veces no; en conclusion, la mayoria indica que no
restricciones para acceder a un crédito. Datos contrastados con Mamani Ticona (2018)
aproximados a los resultados de su investigacion teniendo como resultado final de la
investigaciéon, se permitié afirmar que las principales caracteristicas del
financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas, la
gran mayoria de los encuestados obtuvieron financiamiento de terceros, entidades
bancarias. Por otra parte, Llancce Atao (2020) donde sus resultados reflejan que: el
80% de los encuestados afirman que estan de acuerdo en que solicitar crédito. EI 55%
de los encuestados afirman que estan de acuerdo en que el financiamiento ayuda a

generar rentabilidad de la empresa. Asimismo, el 55% de los encuestados sefialaron
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que estan muy de acuerdo en que la inversion adecuada es un factor importante para

tener mejor participacion en el mercado

En la tabla 3 denominada: Los créditos son adecuados para su microempresa,
42.86% equivalente a 4 encuestados respondieron que la mayoria de veces no; el
28.57% equivalente a 2 encuestados respondié algunas veces si, algunas veces no;
mientras que 14.29% la mayoria de veces no. En conclusion, la mayoria indica si
solicitd créditos en 2022. Datos contrastados con De La Cruz Diaz (2019) semejantes
a los resultados de su investigacion sobre cuantas veces los microempresarios
decidieron acceder a un crédito, donde el 100% obtuvo préstamos del sistema bancario,
el 16% obtuvo préstamos del sistema no bancario y el 33% obtuvo préstamos de
terceras personas. Concluyendo gue el financiamiento si tiene una influencia directa
en la rentabilidad. El crédito obtenido en este rubro proviene de fuentes de
financiamiento distintas, las cuales han sido importantes para generar utilidades.
Segundo objetivo especifico:

En la tabla 4 denominadas: solicito prestamos en afio 2022, 57.14% equivalente
a 4 encuestados respondieron que la mayoria de veces si; el 28.57% equivalente a 2
encuestados respondié la mayoria de veces no, algunas veces no; mientras que 14.29%
la mayoria de veces no. En conclusién, la mayoria indica no tener retrasos en sus
pagos. Datos contrastados con Flores Quijano (2019) quien concluye en su
investigacion la empresa dedicada a la compra y venta de componentes de
construccién en el distrito de independencia, generalmente ahi la necesidad de optar
otros tipos de financiamiento donde sea beneficioso el tiempo de pago. De este modo,

Clavijo & Areiza (2018) sobre la planificacidn tactica manifestd que viene a ser la
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integrar nuevas metodologias, procesos y tecnologias dentro de sus establecimientos
para guiar el desarrollo de las actividades o procesos.

En la tabla 5 denominadas: Se invirtié de manera adecuada el dinero prestado,
57.14% equivalente a 4 encuestados respondieron que siempre; el 28.57% equivalente
a 2 encuestados respondid La mayoria de veces si, algunas veces no, algunas veces no;
mientras que 14.29% indic6 que Algunas veces si, algunas veces no. En conclusion, la
mayoria indica opta por la capacitacion. Datos contrastados con Merino Nifio (2018)

en su investigacion sobre el financiamiento del sector ferretero en el Perq, las
microempresas al realizar nuevas inversiones, nuevos emprendimientos, nuevos retos
que los llevan a aumentar sus ingresos, generandoles mas utilidades econdémicas. Por

otra parte, Medina & Castro (2019), indica en su investigacion que para contar con
mayor eficacia en sus procesos debe de actualizar al personal en inventarios fisicos
periddicos, dado que este es un punto que pone en riesgo la rentabilidad de la empresa.

En la tabla 6 denominadas: sobre retrasos en sus pagos de créditos, indicando
el 14.29% equivalente a 1 encuestados respondieron que si; el 85.71% equivalente a 6
encuestados respondieron gque no, Datos contrastados con Flores Quijano (2019)
siendo muy cercanos al identificar la capacitacion es parte fundamental de la empresa,
asi como sus diferentes tipos existentes. De otra parte, Artero De Herrera & Salinas
Mojica(2018) se refirié a la evaluacion de las estrategias de inversion y financiacion
para el sector ferretero.

En la tabla 7 denominadas: sobre si destino algun dinero para capacitacion,
indicando el 14.29% equivalente a 1 encuestados respondieron que si; el 42.86%
equivalente a 3 encuestados respondieron que no y solo 42.86% equivalente a 3

indico que tal vez. Datos contrastados con Mayta & Rodriguez (2022) donde sus datos
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se aproximan a en el cual se hizo la elaboracion del analisis del leasing y la
rentabilidad como herramienta fundamental fue los Estados Financieros para
determinar si la empresa genera liquidez. Por otro lado, Flores Quijano (2019) sobre
el uso de la capacitacion es parte fundamental de la empresa, asi como sus diferentes

tipos existentes.

Tercer objetivo especifico:

En la tabla 8 denominadas: sobre si conoce técnicas de ventas, 51.43%
equivalente a 18 encuestados respondieron que nunca; el 22.86% equivalente a 8
encuestados respondié algunas veces si, algunas veces no; mientras que 20.00% indicé
que la mayoria de veces si. En conclusién, la mayoria no conoce técnicas de venta.
Datos contrastados con Mamani Ticona (2018) que en su estudio se logro llegar a la
conclusion de que se debe considerar el capacitar a los trabajadores como una
inversion que es relevante para su empresa.

En la tabla 9 denominadas: sobre si la atencion que brinda es buena, 42.86%
equivalente a 15 encuestados respondieron que Algunas veces si, algunas veces no; el
28.57% equivalente a 10 encuestados respondio la mayoria de veces si; mientras que
20.00% indic6 que siempre. En conclusion, los colaboradores tienen problemas para
lograr las metas establecidas. Datos contrastados con Bernal Carrefio (2021) sobre
Fuentes De Financiamiento para lograr el crecimiento de las Mype del sector ferretero
encontrando en esta muestra una presencia Media baja en la gestion financiera
realizada por estas MiPymes, resultado que contrastado con la literatura y los

resultados del sector.

En la tabla 10 denominadas: sobre si logra fidelizar clientes, 40.00% equivalente a 14

encuestados respondieron que algunas veces si, algunas veces no; el 25.71%
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equivalente a 9 encuestados respondi6 la mayoria de veces si; mientras que 22.86%
indico que la mayoria de veces no. Entre tanto que solo el 11.43% dijo que siempre,
En conclusion, los colaboradores no logran fidelizar clientes. Datos contrastados con
Clavijo & Areiza (2018) sobre que las empresas contemplen la capacitacion continua
para sus empleados a corto, mediano y largo plazo, para el crecimiento de sus
empleados y la generacion de lealtad, de este modo podran generar mayor nimero de

ventas y clientes.

Cuarto objetivo especifico:

En la tabla 11 denominadas: sobre si se siente satisfecho con sus resultados,
indicando el 20.00% equivalente a 7 encuestados respondieron que si; el 62.86%
equivalente a 22 encuestados respondieron que no y solo 17.14% equivalente a 6
indico que tal vez, Datos contrastados con Gil Hernandez (2021) sobre las
estrategias financieras para aumentar la rentabilidad, donde obtuvo como resultado
que debido a la competencia que actualmente existen en el mercado, ademas de la
informalidad que hoy en dia abunda es un factor determinante en la mejor e

incremento de las ventas.

En la tabla 12 denominadas: sobre si logra vender productos adicionales, 51.43%
equivalente a 18 encuestados respondieron que la mayoria de veces no; el 34.29%
equivalente a 12 encuestados respondio la mayoria de veces si; mientras que 8.57%
indicd que algunas veces si, algunas veces no. Datos contrastados con Rodriguez
Alejandro (2020) donde se precisa que existen herramientas que ayudan a concluir las
ventas como formas de pago, sin embargo, la reduccion de plataformas digitales y la

escasa publicidad de marca
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En la tabla 13 denominadas: sobre si logra las ventas que traza la empresa,
indicando el 31.43% equivalente a 11 encuestados respondieron que si; el 37.14%
equivalente a 13 encuestados respondieron que no y solo 31.43% indico que tal vez.
Datos contrastados con Giles, Quiroga, & Quispe (2021) sobre la elaboracion de una
plataforma digital de ventas para la micro y pequefia empresa de ferreterias muestra
en su investigacion que tener una mayor sensibilidad del conocimiento del consumidor
brinda una mayor oportunidad en la realizacion de metas de ventas.

En la tabla 14 denominadas: sobre si conoce los productos que vende, 31.43%
equivalente a 11 encuestados respondieron que la mayoria de veces si; el 22.86%
equivalente a 12 encuestados respondio6 algunas veces si, algunas veces no; mientras
que 22.86% indico que la mayoria de veces no. Entre tanto que solo el 22.86% dijo
que siempre, En conclusion, los colaboradores no se sienten satisfechos con su
desempefio. Datos contrastados con Artero De Herrera & Salinas Mojica(2018) siendo
muy cercanos al obtner como resultados en su investigacion la optimizacion de los
recursos y capacidades internas y externas, para una buena administracion y ejecucién
de sus estrategias financieras dirigidas a la sostenibilidad y crecimiento, lo cual las
coloca en situacion de riesgo frente a las condiciones de cambios politicos, sociales y
econdmicos de nuestro pais, partiendo de esta perspectiva se recomiendan una serie de
acciones para el desarrollo del proceso del plan estratégico y financiero para garantizar

la sostenibilidad y crecimiento de las micro y pequefias empresas del sector.
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VI. CONCLUSIONES

CONCLUSION GENERAL

En las ferreterias del centro de la ciudad de Piura; se encontrd que un mayor
financiamiento ayuda a mejorar las ventas en las microempresas del rubro ferreterias,
dado que los clientes siempre concurren y son mas asiduos a los locales donde tienen
el stock que necesitan, ahorrandoles tiempo y cubriendo sus necesidades, dicho esto,
la empresa también lograria ser recomendada eventualmente a otros clientes por parte
de los clientes ya identificados con el negocio.

En las ferreterias del centro de la ciudad de Piura, se pudo concluir que los
duefios de los negocios utilizan se ven en la necesidad de pedir préstamos hasta dos
veces en un mismo afio, dichos prestamos fueron invertidos minimamente en la
capacitacion de sus colaboradores, siendo este un pilar importante para incrementar el
indice de ventas en la empresa. Se debe tener en cuenta también que la mayoria de
colaboradores unicamente cuenta con el conocimiento y experiencia empirica para
poder orientar a sus clientes, y esto resta notablemente las posibilidades de cerrar las
ventas.

Conclusiones especificas

De acuerdo al objetivo especifico 1: Identificar la problematica sobre el
financiamiento. Se concluye que los emprendedores tienen un conocimiento medio
acerca de cdmo financiar su negocio, lo que les ha permitido mantener sus negocios
en el transcurrir de los afios. Ademas de esto, en su menoria existia cierta renuencia
para con el uso de los créditos bancarios. Este es un punto desfavorable debido a que
casi la mitad de emprendedores utiliza créditos por parte de terceros, que terminan

cobrando demasiados intereses en comparacién de las entidades financieras, lo que
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perjudica notablemente el crecimiento como negocio.

De acuerdo al objetivo especifico 2: Describir los tipos de financiamiento que
influyen en la mejora de las ventas. Se concluye que estas Mype por lo general tienen
distintas necesidades por lo que comprar mercaderia fue la mas esencial en la encuesta
realizada, la misma problematica cuando intentan destinar el dinero de sus créditos
financieros y es que prima también la falta de estabilidad y determinacién para dar
curso a lo proyectado, dejando de lado un posible plan de ventas o de capacitacion de
como vender mejor sus productos, es asi que como investigador puedo destacar la gran
diferencia entre la capacidad de vender de los colaboradores de la competencia directa,
como son los Malls colindantes a los negocios en cuestion. Sin embargo y a pesar de
esto, en la encuesta realizada apenas un emprendedor contempla capacitar a sus
empleados.

De acuerdo al objetivo especifico 3: Determinar la importancia del financiamiento para
la mejora de las ventas en las Mype del sector comercio del centro Piura en el rubro
ferreterias, afio 2023. Se determind que tener una buena capacidad de atencién al
publico por parte de los colaboradores es determinante para alcanzar la plenitud en las
ventas estimadas de la empresa, es por ello, que, a pesar de obtener resultados positivos
en la atencion al cliente, no se estan logrando obtener los resultados en ventas
esperados. No Financiar capacitaciones en ventas esta pasando factura a nuestros
emprendedores.

De acuerdo al objetivo especifico 4: Describir porque el financiamiento es un factor
importante en la competencia para incrementar las ventas. Se concluye que la principal
importancia del financiamiento para cumplir con la expectativa de incrementar las

ventas es la obtencion de habilidades y competencias; para logarlo se tiene que contar
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con una buena estructura en la que se divida los cursos o capacitaciones, de manera
que se pueda evaluar el desempefio y obtencion del conocimiento impartido.
Paulatinamente tanto la empresa como el colaborador deberdn ir evolucionando

cumpliendo las expectativas.
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VIl. RECOMENDACIONES

Los microempresarios deben optar por una visidbn mas amplia de como
obtener un financiamiento, dado que esto es lo que la mayoria de las Mype necesita
para poder diversificar su stock, asimismo se recomienda a los microempresarios que
no estan bien informadas sobre este tema ventas y como cerrar una venta, sobre los
pros y los contras que esto implica. Cabe resaltar no todos acataran o tendran a bien lo
que estos nuevos conocimientos implican, ademas de manejar la informacion deben
saber en qué momentos solicitar un préstamo, debido a que el negocio al que se dedican
tiene una amplia gama de productos a los cuales capacitarse e informarse para brindar

un mejor servicio al cliente.

Las entidades financieras podrian crear planes o financiamientos acordes con
las microempresas, en este caso ferreterias, con intereses que puedan pagarse sin
problemas, asimismo brindar capacitaciones donde se involucren méas a los
microempresarios y las formas en las que pueden magnificar sus inversiones, es decir;
que dejen de lado pagos y gastos personales, para que en dinero pueda emplearse

netamente en el emprendimiento.

Asimismo, y debido al gran aporte que generan los microempresarios, el
gobierno esta en la facultad de brindar la mayor cantidad de facilidades en las entidades
financieras del estado; con respecto al pago de impuestos, en cierta forma dando mas
facilidades para la formalizacion y creacion de nuevos negocios. Estos contribuirian
en ambas direcciones, tanto para el estado a nivel de recaudacion como para los

microempresarios al momento de la obtencion de financiamiento.
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Se recomienda también que los duefios brinden mas prioridad al personal,
considerando un plan de la capacitacion respecto al cierre de ventas, ademas de ello,
tener contacto con los proveedores de sus productos, estos a su vez podrian ofrecer
capacitaciones de como se utilizan sus productos. En multiples ocasiones esto queda
relegado de las necesidades de los emprendimientos, es imprescindible que se dé la
importancia a este factor para un crecimiento sostenido y sobre todo no quedar en el

camino ante la competencia.

Se recomienda que a medida que el negocio vaya creciendo se haga una
medicion de la liquidez de la empresa, para poder mantener un estandar en el stock de
productos, asi como también y a medida que la microempresa crezca también lo hagan
sus instalaciones, para que pueda darse la mejor atencion posible, contar con el
personal necesario para satisfacer las necesidades y dudas de sus clientes y que esto

sea tomado como un valor agregado para la empresa.
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ANEXOS

ANEXO 1: Cronograma de actividades

Cronograma de actividades

ACTIVIDADES

SEMESTRE 2022-111
Diciembre Enero Febrero Marzo
112(3]4(1|12|13/4 |12 3|4 213

1. Elaboracion del Proyecto

2. Revision del proyecto por el
Jurado de Investigacion

3. Aprobacién del proyecto por
el Jurado de Investigacion.

4. Exposicion del proyecto al
Jurado de Investigacion o
Docente Tutor.

5. Mejora del marco tedrico.

6. Redaccion de larevisién de
la literatura.

7. Elaboracion del
consentimiento informado

().

8. Ejecucion de la metodologia

9. Resultados de la
investigacion

10. Anélisis de los resultados

11. Conclusiones y
recomendaciones

12. Redaccion del pre informe
de Investigacion

13. Reaccion del informe final

14. Aprobacion del informe
final por el Jurado de
Investigacion

Presentacion de ponencia en
eventos cientificos

15. Redaccion de articulo
cientifico.
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ANEXO 2: PRESUPUESTO

Presupuesto desembolsable (Estudiante)

CATEGORIA COSTO S/. N° 6 cantidad TOTAL, S/.
Suministros
o Impresiones 0.30 70 21.00
o Papel A4 0.10 200 20.00
o Fotocopias 0.10 140 14.00
o Empastado 8.00 2 16.00
Servicios
o Uso de Turnitin 100.00 2 100
o Internet (uso por mes) 50 4 200
SUB TOTAL 423.10
o Pasajes para recolectar informacion 3.00 8 24.00
o  Taller de investigacion 2800 1 2800
SUB TOTAL 24.00
Total de presupuesto desembolsable 3247.10
Presupuesto no desembolsable (Universidad)
CATEGORIA COSTO S/. N° 6 cantidad TOTAL, S/.
Servicios
o Soporte informético (Médulo de 40 4 160.00
Investigacion del ERP University -
MOIC)
o Publicacidn de articulo en repositorio 50 1 50.00
institucional
SUB TOTAL 210.00
Recurso Humano
o Asesoria personalizada 80 5 400
Total de presupuesto no desembolsable 610
TOTAL (S/.) 1007.10
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ANEXO 3 INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

Cuestionario Dirigido al Duefio/Administrador/ Gerente de la ferreteria

Este cuestionario servira para conocer su percepcion acerca del emprendimiento
que se lleva a cabo en las MYPE rubro Ferreterias del centro de Piura, afio 2023. El
instrumento no es una evaluacion del negocio y tiene caracter anénimo. Los items
estan medidos en la escala dicotomica de: Nunca, la mayoria de veces no, algunas
veces si, algunas veces no, la mayoria de veces si, Siempre

Datos demograficos

Edad: Estado civil: Género:

Nivel de estudios:
Afios en el negocio:
Sexo: Masculino ( ) Femenino ()

Tipo de persona: Natural () Juridica ()

l. FINANCIAMIENTO DE LA MYPE
2.2 ¢Las entidades financieras son su principal fuente de financiamiento?

Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre

2.3 ¢Tuvo inconvenientes para solicitar algin préstamo?

Nunca
La mayoria de veces no
Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si
Siempre
2.4 ;Las entidades financieras le brindan el credito adecuado al ser una
microempresa?
Nunca
La mayoria de veces no
Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si
Siempre
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2.5 ¢Solicito préstamos el afio 2022?
Nunca
La mayoria de veces no
Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si
Siempre

2.6 ¢Fue invertido de manera adecuada el crédito que usted adquiri6?

Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre

2.7 ¢Se atrasoé en los pagos del algun crédito?

Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre

2.8 ¢Destino algun porcentaje de sus créditos para capacitacion?
Nunca
La mayoria de veces no
Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si
Siempre

2.9 ¢Capacitar a sus empleados siempre esta incluido en su plan de financiamiento?

Nunca
La mayoria de veces no
Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si
Siempre
2.10 ¢ Invertir en capacitacién tuvo consecuencias negativas al surtir su inventario?
Nunca
La mayoria de veces no
Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si
Siempre
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

Cuestionario Dirigido a los Colaboradores/ Trabajadores de la ferreteria

Este cuestionario servird para conocer su percepcion acerca del emprendimiento
que se lleva a cabo en las MYPE rubro Ferreterias del centro de Piura, afio 2023. El
instrumento no es una evaluacion del negocio y tiene caracter anénimo. Los items
estan medidos en la escala dicotomica de Nunca, la mayoria de veces no, algunas
veces si, algunas veces no, la mayoria de veces si, Siempre

Datos demograficos

Edad: Estado civil: Género:

Nivel de estudios:
Afos en el negocio:
Sexo: Masculino ( ) Femenino ()

Tipo de persona: Natural () Juridica ()

1. VENTAS DE LA MYPE
2.1 ¢Ha sido capacitado con alguna técnica de ventas?
Nunca
La mayoria de veces no
Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si
Siempre

2.2 ¢Considera que sus clientes son bien atendidos por usted?
Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no

La mayoria de veces si

Siempre

2.3 ¢Esta cumpliendo con las metas de ventas
Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no

La mayoria de veces si

Siempre

2.4;Considera que los cursos de capacitacién son necesarios para su
desarrollo laboral?
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Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre

2.4 ¢Logra convencer al cliente de que compre algin producto adicional?

Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre

2.5 ¢Ha logrado fidelizar clientes?
Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre

2.6 ¢ Conoce las cualidades y caracteristicas de los productos que venden?
Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no

La mayoria de veces si

Siempre

2.7 ¢Se siente satisfecho con los resultados de sus ventas?
Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no

La mayoria de veces si

Siempre

2.8 ¢Considera que los precios son un punto atractivo de la empresa?

Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre

2.9 ¢ Tiene facilidad de palabra?

Nunca

La mayoria de veces no

Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre
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2.11 ;La comunicacion es directa con sus jefes?

Nunca

La mayoria de veces no
Algunas veces si, algunas veces no
La mayoria de veces si

Siempre

Poblacion de las Mypes Rubro Ferreterias del Centro de Piura.

. ., N°
Nombre Direccion Ruc Trabajadores

Ferreterfa “El Martillo” Calle Cuzco 1004 1006 Esq. 20600089154 4
Con Apurimac 601

Ferreteria “Otero S.R.L” Avenida Sl""zngfez Cerro, 20207583171 6

Ferreteria “Industrial” Av. Bolognesi 638 10026448927 5

Ferreteria “Roberto Cotlear E.I.LR.L” Avenida Sanchez Cerro, 629 20444287466 6

Ferreteria “Bisancor S.A.C” Av. Arequipa 843 20102049181 7

Av. Libertad 407 23601254213 7

Ferreteria “Ferriequipo E.LR.L”
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ANEXO 4: Validacion de expertos
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Anexo 5. Libro de codigo

Duefios Encuestados

Objetivo 1 Objetivo 2
pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta
NUMERO 1 2 3 4 5 6 7 8 9
1 3 1 2 2 5 5 2 3 4
2 4 1 2 4 5 2 4 5 3
3 4 1 4 3 4 3 2 4 4
4 5 2 3 4 5 5 4 5 3
5 5 1 5 4 2 2 2 5 4
6 5 3 2 3 5 5 3 4 3
7 5 1 5 4 5 2 2 5 2
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Colaboradores Encuestados

Objetivo 4

Objetivo 3
pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta | pregunta

10

9

8

7

6

5

4

3

2

1

NUMERO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
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21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34
35
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ANEXO 4: Consentimiento Informado
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UNIVERSIDAD CATOLICA 1.OS ANGELES
CHIMBOTE

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de investigacion y
solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula: El Financiamiento Para La Mejora De Las Ventas De Las Mype
Comerciales, Rubro Ferreterias Del Centro De Piura, Afio 2023 y es dirigido por Walter Encalada
Barranzuela, investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la investigacion es: Describir el financiamiento en la mejora de las ventas de las
Mype del sector comercio — rubro ferreterias del centro de Piura, afio 2023.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomarad 5 minutos de su tiempo. Su
participacién en la investigacién es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir
interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningun perjuicio. Si tuviera alguna

inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través de numero de celular
949975016. Si desea, también podré escribir al correo ares_12_29@hotmail.com para recibir mayor
informacién. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de
Etica de la Investigacion de la universidad Catdlica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Ferreteria “El Martillo”

Nombre completo  dedl

» v, . ; " .
representante MpE (b TTIIL €O <A AsS
Fiomn y sello  del / { /

repeesentante

/
Firma d¢d investigador ascaegliine | L.
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UNIVERSIDAD CATOLICA 1.OS ANGELES
CHIMBOTE

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de investigacion y
solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula: El Financiamiento Para La Mejora De Las Ventas De Las Mype
Comerciales, Rubro Ferreterias Del Centro De Piura, Afio 2023 y es dirigido por Walter Encalada
Barranzuela, investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la investigacion es: Describir el financiamiento en la mejora de las ventas de las
Mype del sector comercio — rubro ferreterias del centro de Piura, afio 2023.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomard 5 minutos de su tiempo. Su
participacién en la investigacién es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir
interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ninguln perjuicio. Si tuviera alguna
inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través de numero de celular
949975016. Si desea, también podré escribir al correo ares_12_29@hotmail.com para recibir mayor
informacién. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de

Etica de la Investigacion de la universidad Catdlica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Ferreteria “Bisancor S.A.C”
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de investigacion y
solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula: EI Financiamiento Para La Mejora De Las Ventas De Las Mype
Comerciales, Rubro Ferreterias Del Centro De Piura, Afio 2023 y es dirigido por Walter Encalada
Barranzuela, investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la investigacidn es: Describir el financiamiento en la mejora de las ventas de las
Mype del sector comercio — rubro ferreterias del centro de Piura, afio 2023.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara 5 minutos de su tiempo. Su
participacién en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir
interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningun perjuicio. Si tuviera alguna

inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través de numero de celular
949975016. Si desea, también podré escribir al correo ares_12_29@hotmail.com para recibir mayor
informacién. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de

Etica de la Investigacion de la universidad Catdlica los Angeles de Chimbote.
Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:
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Anexo 7: Figuras

Primer objetivo especifico: Identificar la problematica del financiamiento en las

Mype del sector comercio del centro de Piura en el rubro ferreterias, afio 2023.

Figura 1
¢Las entidades financieras son su principal fuente de
financiamiento?
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Figura N° 1 de barras que representa a la pregunta
¢ Las entidades financieras son su principal fuente de financiamiento?
Figura 2
¢ Tuvo inconvenientes para solicitar algun préstamo?
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Figura N° 2 de barras que representa a la pregunta

¢ Tuvo inconvenientes para solicitar algiin préstamo?
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Figura 3
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¢ Las entidades financieras le brindan el crédito adecuado
al ser una microempresa?
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Figura N° 3 de barras que representa a la pregunta

¢Las entidades financieras le brindan el crédito adecuado al ser una microempresa?

¢Solicitd préstamos el afio 2022?
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Figura N° 4 de barras que representa a la pregunta

¢Solicito préstamos el afio 2022?
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Segundo objetico especifico: Describir los tipos de financiamiento para la
mejora de las ventas de las Mype del sector comercio del centro de Piura en el
rubro ferreterias, afio 2023.

Figura 5
¢Fue invertido de manera adecuada el crédito que usted
adquirié?
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Figura N° 5 de barras que representa a la pregunta
¢Fue invertido de manera adecuada el crédito que usted adquirio?
Figura 6
¢ Se atrasoé en los pagos del algun crédito?
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Figura N° 6 Gréfico de barras que representa a la pregunta

¢ Se atrasd en los pagos del algun crédito?
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Figura 7

¢ Destind algun porcentaje de sus créditos para
capacitacion?
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Figura N° 7 de barras que representa a la pregunta
¢Destino algun porcentaje de sus créditos para capacitacion?
Figura 8
¢ Capacitar a sus empleados siempre esta incluido en su
plan de financiamiento?
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Figura N° 8 de barras que representa a la pregunta

¢ Capacitar a sus empleados siempre esta incluido en su plan de financiamiento?
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Figura 9

¢Invertir en capacitacion tuvo consecuencias negativas al
surtir su inventario?
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Figura N° 9 de barras que representa a la pregunta

JInvertir en capacitacion tuvo consecuencias negativas al surtir su inventario?

Tercer objetico especifico: Determinar la importancia del uso y capacitacion de
técnicas de ventas en la fidelizacion de clientes y mejora del volumen de ventas
de las Mype del sector comercio del centro Piura en el rubro ferreterias, afio
2023.

Figura 10
¢Ha sido capacitado con alguna técnica de ventas?
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Figura N° 10 de barras que representa a la pregunta

¢Ha sido capacitado con alguna técnica de venta?
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Figura 11

¢Considera que los clientes son bien atendidos por usted?
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Figura N° 11 de barras que representa a la pregunta

¢ Capacitar a sus empleados siempre esta incluido en su plan de financiamiento?

Figura 12
¢Estd cumpliendo con las metas de ventas?
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Figura N° 12 de barras que representa a la pregunta

¢Esta cumpliendo con sus metas de venta?
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Figura 13

¢Considera que los cursos de capacitacidén son necesarios
para su desarrollo laboral?
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Figura N° 13 de barras que representa a la pregunta

¢Considera que los cursos de capacitacion son necesarios para su desarrollo laboral?

Figura 14
¢Logra convencer al cliente de comprar algin producto
adicional?
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Figura N° 14 de barras que representa a la pregunta

¢Logra convencer al cliente de que compre algun producto adicional?
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Cuarto objetivo especifico: Analizar la importancia de la calidad de servicio
para incrementar las ventas de las MYPES del sector comercio del centro de
Piura en el rubro ferreterias, afio 2023.

Figura 15
¢Ha logrado fidelizar clientes?
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Figura N° 15 de barras que representa a la pregunta
¢Ha logrado fidelizar clientes?
Figura 16
¢ Conoce las cualidades y caracteristicas de los productos
que venden?
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Figura N° 16 de barras que representa a la pregunta

¢Conoce las cualidades y caracteristicas de los productos que venden?
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Figura 17

¢ Se siente satisfecho con los resultados de sus ventas?
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Figura N° 17 de barras que representa a la pregunta
¢ Se siente satisfecho con los resultados de sus ventas?
Figura 18
¢ Considera que los precios son un punto atractivo de la
empresa?
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Figura N° 18 de barras que representa a la pregunta

¢Considera que los precios son un punto atractivo de la empresa?
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Figura 19

¢ Tiene facilidad de palabra?
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Figura N° 19 de barras que representa a la pregunta

¢ Tiene facilidad de palabra?

106




Turnitin

INFORME DE ORIGINALIDAD

0., Os

O

Os

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

Excluir citas Activo Excluir coincidencias < 4%

Excluir bibliografia Activo



