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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo general: Describir las principales
caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro y
pequerias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de repuestos automotriz
del distrito de calleria 2018. La investigacion fue cuantitativa — descriptiva simple, El
disefio de la investigacion que se utilizard serd no experimental — transversal —
retrospectivo — descriptivo, porque en la recoleccion de datos y la presentacion de los
resultados se utilizaran procedimientos estadisticos e instrumentos de medicién
numeéricos, Para el recojo de la informacién de la presente investigacion se aplicara la
técnica de la encuesta se escogié en forma dirigida a 30 microempresarios, cuyos
resultados fueron: Afirmamos que no existe ningun representante legal de 18 a 25 afio; el
10% tiene una edad comprendida entre 26 a 30 afios, mientras que el 90% tiene una edad
de 31 a mas afos. EI 40% de los representantes legales tienen la profesion de mecanico;
el 43% son administradores, mientras el 13 % son contadores y el 3% son de profesion
profesores. Podemos decir que no existe empresas encuestadas con 1 y 2 afios en la
actividad empresarial; el 100% de las empresas encuestadas manifiestan que su actividad
empresarial empez0 entre los 3 afios a mas. Asimismo, nos indica que el 3% de la empresa
encuestada indicaron que la formalidad no les trae beneficios a sus empresas, en tanto el
97% manifiesta que si hay muchos beneficios en cuanto la formalidad de las empresas.
Ademas, afirman que el 100% de las Micro y pequefias empresas encuestadas afirman
que no existe un mal financiamiento, por tanto, el 47% manifiesta que su financiamiento
es regular y por altimo el 53% indic6 que su financiamiento es bueno. Por otro lado, nos
indica que el 100% de las Micro y pequefias empresas encuestadas afirman que no existe

una mala capacitacion, por tanto, el 03% manifiesta que su inversion en la capacitacion
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es regular y por ultimo el 97% indico que su inversién en la capacitacion de su personal
es buena.
Finalmente, el financiamiento y la capacitacion mejoro su rentabilidad y

manifiestan que la rentabilidad de su empresa fue regular en los ultimos afios.

Palabra clave: Financiamiento, capacitacion, rentabilidad y Mypes.
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ABSTRAT

The research had as a general objective: Describe the main characteristics of
financing, training and profitability of micro and small businesses in the commerce sector,
purchase and sale of automotive parts of the district of calleria 2018. The research was
simple quantitative - descriptive, The design of the research that will be used will be non
- experimental - transversal - retrospective - descriptive, because in the collection of data
and the presentation of the results, statistical procedures and numerical measurement
instruments will be used. For the collection of the information of the present investigation
The technique of the survey will be applied in a targeted way to 30 microentrepreneurs,
whose results were: We affirm that there is no legal representative of 18 to 25 years; 10%
have an age between 26 to 30 years, while 90% have an age of 31 to more years. 40% of
legal representatives have the profession of mechanic; 43% are administrators, while 13%
are accountants and 3% are professors. We can say that there are no surveyed companies
with 1 and 2 years in business activity; 100% of the surveyed companies state that their
business activity began between 3 years and over. It also indicates that 3% of the company
surveyed indicated that formality does not bring benefits to their companies, while 97%
say that there are many benefits in terms of the formality of the companies. In addition,
they affirm that 100% of the Micro and small companies surveyed affirm that there is no
bad financing, therefore, 47% state that their financing is regular and finally 53%
indicated that their financing is good. On the other hand, it indicates that 100% of the
Micro and small companies surveyed affirm that there is no bad training, therefore, 03%
state that their investment in training is regular and finally 97% indicated that their
investment In training your staff is good.

Finally, financing and training improved their profitability and they stated that

the profitability of their company was regular in recent years.
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l. INTRODUCCION

En nuestro mundo globalizado existen una serie de tendencias, que se reflejan
con mayor intensidad en el mundo (paises desarrollados) y condicionan el entorno
competitivo de hoy en dia, entre ellos destacan: el cambio fundamental de una
economia mundial basada en la explotacion de recursos naturales y la industria
manufacturera, a una que se basa en el valor del conocimientos, la informacién y la
innovacion; la rapida globalizacion de mercados, patrones de comercio, capital
financiero e innovacion administrativa; el auge y convergencia de las tecnologias
financieras, el aumento de las consideraciones ambientales que, la expansion acelerada
de la tecnologias de la informacion, las comunicaciones ha creado un mundo de
interdependencia instantanea.

Le6n de Cermefio & Schreiner, (1999), expusieron en Usa su articulo
“Financiamiento para las micro y pequeiias empresas: Algunas lineas de accion” donde
sintetiza el estado actual de las ideas y politicas sobre el financiamiento para micro y
pequefias empresas. Basandose en literatura reciente, principalmente sobre Ameérica
Latina, de manera que presentan las principales lecciones que se deriva de los
programas e intituciones de microfinanciamiento (MIFIs) por acedémicos,
especialistas en desarrollo y autoridades gubernamentales.

Agrega Ferraro, (2011), presenta en su libro “Apoyando a las pymes: Politicas
de fomento en América Latina y el Caribe” las pequefias y medianas empresas son
importantes agentes econdmicos para promover el desarrollo de los paises de América
Latina y el Caribe. Una parte significativa de la poblacion y de la economia depende
de la actividad y el desempefio de estas empresas debido a su reconocida capacidad
para generar empleo y su participacion en la produccion. Por tanto, en los ultimos 20

afios los gobiernos de la region han desarrollado instrumentos y programas de apoyo
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a las pymes para fomentar su crecimiento. Gracias a ellos ha mejorado su desempefio
econoémico y productivo y se ha creado un ambiente de negocios favorable. Se han
puesto en marcha iniciativas relacionadas con el acceso al crédito, la asistencia técnica
para introducir mejoras en la gestion y la calidad, la ampliacién y bdsqueda de
mercados, la participacion en el comercio exterior, la capacitacion de los recursos
humanos y el desarrollo empresarial, entre otras.

Por otro lado, Lira (2009), en su coleccion sobre “Finanzas y Finannciamiento
Las herramientas de gestion que toda pequefia empresa debe conocer”. Nos da a
conocer que la mayoria de empresarios de la micro y pequefia empresa (MYPE)
considera que uno de los problemas principales que tiene que enfrentar es el
financiamiento, ya sea para iniciar un negocio, superar situaciones de deficit en su
flujo de caja, o expandir sus actividades. En cualquiera de estos casos, tienen
dificultades para conseguir dinero. Por lo tanto, en sus campafias publicitarias
pareciera que las entidades financieras les dijeran a los emprendedores, “pasa por caja
a recoger el dinero,” la verdad es que nadie les dara efectivo “asi no mas.” Tendran
que cumplir con una serie de exigencias dependiendo de la envergadura de su negocio.

Filippo, Kostzer, & Schleser 2004, nos dan a conocer en su libro denominado
Creditos a Pyme en Argentina: racionamiento crediticio en un contexto de oferta
ilimitada de dinero, el sistema financiero de los afior noventa, donde la transformacion
del sistema monetario y cambiario argentinos de principios de los afior noventa genero
un fuerte incremento de la demandad y de la oferta de instrumentos financieros, asi
como en la estrctura del propio sistema financiero que sobrevivia luefo de tres lustros
de fncionamiento bajo el amparo de la denominada ley de entidades financieras del
gobierno militar, llamada a la “modernizacion” de las finanzas argentinas. Por tanto

en términos de conjunto, un hecho destacable de la década y que ocurre en otros paises
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dela region, ha sido el aumento del total de créditos otorgados. La muy baja
monetizacion de fines de los afior ochenta implicé un punto de partida muy bajo:
menos de 5 mil millones de dolares de créditos totales. En 1999 y 2000 la serie alcanza
su maximo en torno de los 100 mil millones de ddlares.

Rojas, 2017 en su coleccion Situacién del financiamiento a Pymes y empresas
nuevas en América Latina, nos da a conocer las fallas de mercado y accedo al
financiamiento, en el andlisis anual dela OCDE sobre las principales tendencias en el
financiamiento a las pymes y el emprendimiento, muestra que la problematica de
acceso a financiamiento de las pymes y las nuevas empresas es similar alrededor del
mundo, con independencia del nivel econdmico, desarrollo de los sistemas financieros
e incluso, de cultura empresarial. Este estudio se viene realizando desde 2012 y abarca
37 paises, desarrollados y emergentes. Mediante 13 indicadores, la OCDE monitorea
las tendencias en materia de financiamiento de deuda y de capital, asi como las
condiciones del entorno de negocios y las politicas gubernamentales que se vienen
implementando. Por tanto, si bien hay diferencias entre los paises y la respuesta de los
gobiernos se ajusta a las particularidades del os entornos locales, es evidente que la
raiz del a preocupacion es la misma: como cerrar la brecha de financiamiento a las
pymes y garantizar que existan suficientes recursos para financiar la creacicon de
nuevas empresas y con ello acelerar el crecimiento y la generacion de empleo,
asimismo el sistema financiero cumple un papel fundamental en la economia al
facilitar la transferencia de fondos desde los tenedores de ahorros a las empresas de
guemandan capital para sus proyectos de inversion. Por tanto, la funcién basica del
sistema es asignar recursos a empresas y proyectos donde se subdivide en cinco otras
funciones que hacen posible la acumulacion de capital y la innovacion:

¢ Moviliza y consolida el ahorro de los hogares.
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e Produce informacién — investiga y evalla — sobre la factibilidad y el riesgo de
distintos proyectos de inversion y canaliza el ahorro hacia aquellos que prometen un
adecuado retorno y tienen mas chance de tener éxito.

e Monitorea el comportamiento de las empresas después de recibir el financiamiento y
verifica que se estan obteniendo los retornos prometidos.

e Crea mecanismos para aumentar la liquidez y diversificar el riesgo y con ello
posibilita la inversién en proyectos riesgosos y de larga maduracion, que de otra forma
se quedarian sin financiamiento.

Durand & Rafael, 2012 manifiesta en su tesis, sobre el crédito informal y la
rentabilidad de las Mypes en la industria del calzado ciudad de huancayo, donde
agregan que en los ultimos afios tiene una importante participacion activa de las Mypes
en la lucha contra el desempleo asi como en el desarrollo econdmico; es por ello que
se requiera elevar la rentabilidad para lograr una reduccion significativa de la pobreza
en el Pert. Asimismo siendo el propésito de esta investigacion el de establecer la
necesidad e importancia del uso del crédito formal para el desarrollo de las Mypes, asi
mismo la participacion activa de las insituciones financieras, gobiernos central, local
y regionaes en fomentar y cultivar una cultura financiera en la ciudad de huancayo.

Agreda, Gonzalez Pérez, Correa Rodriguez, & Acosta Molina, 2001, en su articulo
sobre los factores determinantes de la rentabilidad de las pymes, nos habla de la
revision de la literatura empirica sobre la rentabilidad se desprende la existencia de
dos grandes grupos de trabajos, atendiendo al objetivo y metodologia de los mismos,
que identificamos con las dos lineas de investigacion siguiente: una de marcado

caracter descriptivo y otra de corte explicativo

Facilita el intercambio de bienes y servicios y la especializacidn, aspectos

esenciales para la innovacion y el crecimiento.
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Podemos afirmar que el comercio crea un medio en que nada se parece al que
existia hace pocos afios atrds. EI mundo en que vivimos encontramos competencias tal
multifacéticas e impredecible, asi mismo ninguna venta seré& capaz de durar, sino que
deberd regenerarse constantemente. La perspectiva, de las Mypes del mundo
desarrollado no se ha quedado rezagada, dado que, las grandes empresas y
corporaciones transnacionales que existen en la actualidad se iniciaron como Mypes.

Las Mypes son los motores de crecimiento econdmico, para ello los gobiernos
de turno y la sociedad estan en una preocupacion en generar los instrumentos
adecuados para sus apoyos. De tal manera que el financiamiento es fundamental, asi
como las capacitaciones, Sin embargo, recién en los Gltimos tiempos las instituciones
financieras bancarias y no bancarias estdn tomando algunas medidas positivas para
mejorar el financiamiento hacia las Mypes.

El incremento en nuestro pais del sector automotriz se encuentra en una etapa de
crecimiento con vistas al corto, mediano y largo plazo. La demanda receptora e interna
empieza a moverse con inusitada fuerza. La inversion en el sector Automotriz al
interior del pais empieza a moverse con gran fuerza, asimismo la preparacion de
algunos nuevos horizontes que se observan mas donde se divisan, utilidades y clientes.

El trabajo de investigacion se ha llevado a cabo en el distrito de Calleria, en el
sector comercio de compra y venta de repuestos automotriz, aplicando a una muestra
representativa de gerentes y administradores de dichos rubros, un cuestionario de
preguntas para recoger informacion pertinente al periodo 2018.

Por tanto, la investigacion contiene las siguientes partes: Planteamiento de la
investigacion, en donde destacan el planteamiento del problema, los objetivos
generales y objetivos especificos; el Marco Teorico y Conceptual, donde establecemos

y consideramos los antecedentes, las bases teoricas, entre otros; la metodologia, en
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donde se hace mencion el tipo de investigacion , nivel de la investigacion, disefio de
la investigacion donde se muestra la poblacion y muestra, la definicion y
operacionalizacion de las variables; técnicas e instrumentos de investigacion de
recoleccion de datos, plan de andlisis, matriz de consistencia y principios éticos, los
resultados, la discusion, las conclusiones, las recomendaciones, las referencias

bibliogréaficas y, finalmente, los anexos.
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II. REVISION DE LA LITERATURA
2.1 Antecedentes de Estudio.
2.1.1 Internacional

Ledn de Cermefio & Schreiner, (1999), expusieron en Usa su articulo
“Financiamiento para las micro y pequefias empresas: Algunas lineas de
accion” donde sintetiza el estado actual de las ideas y politicas sobre el
financiamiento para micro y pequefias empresas. Basandose en literatura
reciente, principalmente sobre América Latina, de manera que presentan las
principales lecciones que se deriva de los programas e intituciones de
microfinanciamiento (MIFIs) por académicos, especialistas en desarrollo y
autoridades gubernamentales. Por otro lado Se basan en tres aspectos
principales y se los discuten ampliamente. Como primer aspecto que se
discute es sobre el contexto adecuado para la actividad econémica de las
MIFIs y de sus clientes, las micro y pequefias empresas (MPES). El segundo
aspecto es el objetivo doble para las MIFIs: autosostenibilidad y cobertura
de sus grupos meta. El tercer aspecto es la innovacion en la oferta de
productos rentables disefiados para satisfacer las demandas especificas de
las MPEs. Asimismo, el contexto econdmico puede ser un incentivo 0 un
obstaculo para el desempefio de las MIFIs y sus clientes. Por tanto, la
competividad de las MIFIS se ve afectada por politicas economicas directas
y globales, por regulacion gubernamental, y por los vinculos de las MIFIs
con otros mercados, incluidos mercados incompletos o no competitivos. En
tanto Las autoridades deben perseguir estas politicas, no porque favorecen

las MIFIs y las MPEs, sino porque propician un crecimiento econémico
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global estable y sostenido. En este articulo, se sefiala que la sostenibilidad
por si misma no es una meta sino s6lo un metodo de llegar a una meta.

De manera que el disefio de productos financieros debe considerar
tanto su uso por las MPEs como su contribucién a la autosuficiencia
organizacional de la MIFI. Por el lado de la oferta, las MIFIs requieren
productos que puedan ser administrados a costos minimos. Por el lado de la
demanda, las MPEs requieren productos que se adecuen a sus demandas de
capital y a su flujo de caja. Los clientes quieren minimizar los costos de
transaccion tanto como los costos de la tasa de interés. Quienes disefian
productos financieros para las MPEs deben preguntarse no solamente “;Qué
demandan los clientes?”, sino también “;Qué se puede ofrecer a un precio
que cubra costos?”.

Ferraro, (2011), presenta en su libro “Apoyando a las pymes:
Politicas de fomento en América Latina y el Caribe” las pequenas y
medianas empresas son importantes agentes econémicos para promover el
desarrollo de los paises de Ameérica Latina y el Caribe. Una parte
significativa de la poblacion y de la economia depende de la actividad vy el
desempefio de estas empresas debido a su reconocida capacidad para
generar empleo y su participacion en la produccion. Por tanto, en los tltimos
20 afios los gobiernos de la region han desarrollado instrumentos y
programas de apoyo a las pymes para fomentar su crecimiento. Gracias a
ellos ha mejorado su desempefio econémico y productivo y se ha creado un
ambiente de negocios favorable. Se han puesto en marcha iniciativas
relacionadas con el acceso al credito, la asistencia técnica para introducir

mejoras en la gestién y la calidad, la ampliacién y busqueda de mercados,
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la participacion en el comercio exterior, la capacitacion de los recursos
humanos y el desarrollo empresarial, entre otras. Este amplio y diversificado
abanico de iniciativas se ha traducido, en algunos casos, en una
enriquecedora experiencia en la medida que se ha acompafnado de la
creacion, el desarrollo y la sostenibilidad de instituciones de apoyo
especializadas.

Colombia, Cala (2005), en su revista electronica de difucion
cientifica, nos da a conocer con el tema “Situacion y Necesidades de la
pequetia y mediana empresa”, donde considera que la actividad de las
Pymes es muy importante para la economia de Colombia. Asimismo
manifiesta que en los noventas, se reconocié que en Colombia existia gran
cantidad de Pymes desconocidas y dispersas, que no tenian ningun tipo de
proteccion o ayuda, no obstante estaban contribuyendo sustancialmente al
Producto Interno Bruto. Consideran que hay un nimero por envima de un
millon de Pymes que aportan mas del 50% del Producto Interno Bruto.
Teniendo como objetivo de ampliar el conocimiento y el potencial de estas
pequefias empresas, en tal sentido precisa que estas empresas la gran
mayoria al no encontrarse registradas no generan informacion o estadisticas
sobre ellas, donde la Universidad planea investigar todo el universo de las
Pymes, a través de encuestas, utilizando buenas metodologias y realizando
correctos analisis. Finalmente con estos resultado obtenido podran aportar
buenas recomendaciones para el establecimiento de politicas economicas y
sociales. Se concluye con el presente ensayo formular once propuestas

puntuales sobre acciones benéficas en favor de las Pymes.
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En Espafia Ayala, Rodriguez, & Acedo, (2005), dan a conocer su
trabajo de investigacion titulado “Rentabilidad, endeudamiento y coste de
la deuda de las pymes. Andlisis impirico de las empresas por tamafos”,
donde tiene como objetico analizar las posibles relaciones entre el tamafio
de la empresa y el nivel de endeudamiento, el coste de la deuda y la
rentabilidad econdmicas y financieras obtenidas, para el peridodo 1995 —
2000, obteniendo datos referenciales a una muestra de 1454 empresas que
tienen su domicilio en la Comunidad Auténoma de la Rioja, en la que
abundan principalemte pymes, cuya estuctura de propiedad suele estar
concentrada en manos de una familia, finalmente manifiesta que los
resultados han puesto que el tamafio empresarial estd inversamente
relacionado tanto con el nivel de endeudamiento como con el coste de la
deuda. Sin embargo no han encontrado evidencia empirica suficiente que
apague la existencia de una relacion clara entre la dimension empresarial y
sus rentabilidades (econdmca y financiera).

Lago (2013), hace referencia en Venezuela su ensayo titulado
“Capacitacion en Planificacion Estratégica. Impulso del Desarrollo Local
con Microempresas” donde tiene como objetivo el proceso de evaluacion de
la situacion presente de las empresas con el propoésito de anticipar y decidir
sobre el direccionamiento hacia el futuro. Asimismo, hace énfasis en la
relevancia de la capacitacion en planificacion estratégica del recurso
humano en las microempresas, por ser este tejido empresarial, de
manutencion de millones de personas en diferentes paises del mundo,
También por su impacto se considera relevante como impulsoras del

desarrollo local. De modo que la capacitacion en planificacion estratégica
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del recurso humano de las microempresas se hace necesaria para lograr
productividad y beneficio directo a su colectivo y entorno.
2.1.2 Nacional

En Lima Reategui, (2015), presento su trabajo de investigacion
titulado “Caracterizacion del financiamiento y la rentabilidad de las mypes
del sector servicio rubro salon de belleza spa de la Av. Benavides (cuadro
34-35) en el distrito de Surco, provincia y depertamento de Lima afio 2015,
teniendo como objetivo determinar la caracterizacion del financiamientoy
la rentabilidad de las MYPES del sector servicio rubro salon de belleza spa
de la Av. Benavides (cuadro 34-35) en el distrito de Surco, provincia y
depertamento de Lima afio 2015, teniendo como muestra el 100% de la
poblacion correspondiente a 11 mypes, finalmente concluyo que los salones
de belleza del &rea de estudio han obtenido financionamiento y son
rentables.

Del mismo modo en Chiclayo Kong & Moreno, (2010-2012),
mencionan en su tesis de investigacion denominado “Influencia de las
fuentes de financiamiento en el desarrollo de las mypes del distrito de San
José — Lambayeque en el periodo 2012-2012, donde tiene como objetivo
determinar la influencia de las fuentes de financiamiento en el desarrollo de
las micro y pequefias empresas del distrito de San José, en el periodo 2010
— 2012, asimismo evaluar el crecimiento y desarrollo de las micro y
pequenas empresas, teniendo como muestra el 100% de la poblacién que
corresponde a 130 micro y pequefias empresas del distrito de San Jose,
finalmente concluyen su trabajo de investigacion donde las micro y

pequefias empresas responden favorablemente al financiamiento recibido
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por las diferentes fuentes de financiamiento, ya sea por una entidad bancaria
0 por un ahorro personal, asimismo manifiestan que las fuentes de
financiamiento influyen de manera positiva en el desarrollo de las MYPES,
ya que dichas fuentes les han permitido acceder a créditos para financiar sus
inversiones en capital de trabajo, activos fijos y tecnologicos, impulsandoles
a una mejor produccion en sus ingresos, ante esta situacion se recomendd
promover actividades de gestion empresarial con el apoyo de nuevos
programas de financiamiento o la reformulacion de los ya existentes, que
les permita un correcto direccionamiento del financiamiento contribuyendo
en el desarrollo y crecimiento empresarial de las micro y pequefias empresa.

Chimbote Centurion, (2013) en su revista de investigacicon titulada
“Gestion de calidad, formalizacion, competividad, financiamiento,
capacitacion y rentabilidad en micro y pequefias empresas de la provincia
de Santa 2013, teniendo como objetivo general determinar las principales
caracteristicas de la gestion de Calidad, la formalizacion, la competitividad,
el financiamiento, la capacitacion, y la rentabilidad en las mypes de la
provincia del Santa (2013) y como objetivos especificos: determinar las
principales caracteristicas de las mypes, de los representantes de las mypes,
de la gestion de calidad, de la formalizacion, de la competitividad, del
financiamiento, de la capacitacion y de la rentabilidad en las mypes de la
provincia del Santa (2013), donde cuenta con una poblacion de 356 mypes
se extrajo una muestra de 160 mypes, finalmente llegaron a las siguientes
conclusiones; las mypes en la provincia del Santa en su mayoria son
dirigidas por personas adultas de sexo femenino, con instruccién secundaria

y superior técnica, y estan en el mercado por mas de 4 afios. Son formales y
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fueron creadas para obtener ganancia. La formalizacion les proporciona
ventajas como aumento de sus ventas y obtencion de créditos, ayudandoles
a posesionarse en el mercado. En la competitividad, la mayoria de las mypes
no cuenta con un plan estratégico, conoce a sus competidores y percibe que
es competitivo. En el financiamiento, las mypes han solicitado créditos mas
de una vez a terceras personas a una tasa de mas del 20% anual, invirtiéndolo
en compra de activos y capital de trabajo. En la capacitacion, las mypes
consideran que esta es una inversion; por ello, han capacitado a su personal
mas de una vez en atencién al cliente. En la rentabilidad, se percibe que las
mypes son rentables, han mejorado su infraestructura. Respecto de la
gestion de calidad, a pesar de que tienen dificultades del personal con poca
iniciativa y no se adapta al cambio y la aplicacion de una adecuada gestion
de calidad, han mejorado el rendimiento del negocio.

Rengifo (2011), en Tingo Maria presento su tesis titulado “El credito
y la rentabilidad de las microempresas comerciales del Distrito de
Tarapoto”, donde tubo como aspecto central el enfoque en el estudio del
crédito y su incidencia sobre la rentabilidad de las microespresas del distrito
de Tarapoto, asimismo La hipotesis probada se describe como “La
rentabilidad de las microempresas comerciales del distrito de Tarapoto,
responde a los niveles de acceso al credito, la publicidad y la capacitacion
en gestion empresarial”, basandose en una poblacion de 840, conformada
especificamente por las microempresas comerciales formales del Distrito de
Tarapoto y a su vez con una muestra tomada de 118 microempresas,
llegando a la siguiente conclusion de los resultados de la estimacion del

modelo econométrico nos condujo a reafirmar parcialmente la hipétesis de
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investigacion planteada, toda vez que, estadisticamente se pudo contrastar
que los niveles de rentabilidad de las microempresas comerciales de la
ciudad de Tarapoto tienen relaciéon directa con el acceso al crédito, la
publicidad realizada, y, el grado de instruccion y estandares de capacitacion
de los conductores de las mismas.

2.1.3 Regional

En Calleria Cruz (2016), sostiene su trabajo de investigacion
titulado “Caracteristicas del financiamiento, capacitacion en la rentabilidad
de las micro y pequefias empresas del sector comercio rubro motopartes del
distrito de Calleria, 2016, que tubo como objetivo general: Describir las
principales caracteristicas del financiamiento, capacitacion en la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio rubro
motopartes del distrito de Calleria, 2016 y con una poblacion que representa
el 100% de la poblacién y una muestra de 20 micro y pequefias empresas
del sector comercio rubro motopartes, del distrito de Calleria, 2016, donde
finalmente llega a las siguientes conclusiones en que las microempresarios
manifiestan que las micro y pequefias empresas son formales, asimismo
poseen de 1 a 3 trabajadores permanentes, mientras que el 25% posee mas
de 3 trabajadores permanentes.

Almonacid (2017), presentd en  Manantay su trabajo de
investigacion titulado “Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion
y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio,
rubro compra y venta de articulos de ferreteria del distrito de Manantay,
20177, teniendo como objetivo general, determinar y describir las

principales caracteristicas del financiamiento, la capacitacién y la
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2.14

rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
compra y venta de articulos de ferreteria del distrito de Manantay, 2017 y
como poblacion 39, asimismo obtuvo una muestra de 35 microempresas,
llegando a las siguientes conclusiones, que las microempresas han sido
financiados por terceros, recibieron financiamiento de las cajas municipales,
y menciona que son las cajas municipales las que han otorgado mayores
facilidades para obtener estos financiamientos, también manifiesta que no
recibieron capacitacion para otorgamiento de créditos, al igual que los
trabajadores no recibieron en los Ultimos dos afios capacitaciones, cabe
mencionar que las capacitaciones al personal de las micro y pequefias
empresas son una buena inversion al futuro, con respecto a la rentabilidad
nos indica que los ultimos dos afios las empresas mejoraron un crecimiento
en sus utilidades donde pudieron hacer una inversion en el mejoramiento de
sus locales y la adquisicion de bienes para sus stock.
Local

En el distrito de Yarinacocha Gonzales (2017), presento su trabajo
de investigacion titulado ‘“Caracterizacion del financiamiento, de la
capacitacion y rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro artesanias shipibo-conibo del distrito de Yarinacocha,
2017”7, que tuvo como objetivo principal describir las principales
caracteristicas del financiamiento, de la capacitacion y la rentabilidad de las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro artesanias shipibo
conibo del distrito de Yarinacocha, 2017. En la cual estaba representada con
una poblacion al 100% y una muestra de 21 micro y pequefias empresas del

sector comercio, llegando a las siguientes conclusiones las micro y pequefias
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empresas en este rubro tienen més de 11 afios de antigtiedad, donde generan
y dan empleo a esta parte del sector manifiesta asimismo que un porcentaje
mayoritario del personal son eventuales, con respecto al financiamiento las
micro y pequefias empresas recuren a un prestamista quienes les
proporcionan las facilidades para la obtencidn del crédito y a la vez un
interés muy elevado , ya que en las entidades financieras obtienen un crédito
a largo plazo dicha obtencidn de crédito esta destinada la mayor parte en el
capital de trabajo, seguido al mejoramiento del local, el personal se capacito
en el manejo empresarial seguido a ello en la administracion de recursos
humanos y marketing, asimismo manifiesta que las capacitaciones son una
inversion favorable para dicho rubro empresarial, con respecto a la
rentabilidad que obtuvo contribuyo al incremento de la rentabilidad anual
de su empresa, a su vez considera que la capacitacion hacia su personal no
mejoro la rentabilidad en su empresa.
2.2 Bases Teoricas de la investigacion
2.2.2 Teorias del financiamiento

Lira (2009), en su coleccion sobre “Finanzas y Finannciamiento Las
herramientas de gestion que toda pequenia empresa debe conocer”. Nos da a
conocer que la mayoria de empresarios de la micro y pequefia empresa
(MYPE) considera que uno de los problemas principales que tiene que
enfrentar es el financiamiento, ya sea para iniciar un negocio, superar
situaciones de déficit en su flujo de caja, o expandir sus actividades. En
cualquiera de estos casos, tienen dificultades para conseguir dinero. Por lo
tanto, en sus campafias publicitarias pareciera que las entidades financieras

les dijeran a los emprendedores, “pasa por caja a recoger el dinero,” la
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verdad es que nadie les dara efectivo “asi no mas.” Tendran que cumplir con
una serie de exigencias dependiendo de la envergadura de su negocio.
Asimismo, en muchos casos, serd necesario presentar garantias para
respaldar una linea de crédito, también pueden exigir el aval de un tercero.
En tal sentido debemos sefialar que en el campo de las microfinanzas existen
créditos que se otorgan sin respaldo de una garantia tradicional por montos
muy pequefios; sin embargo, el tipo de garantia que se solicita es de caracter
solidario por parte de sus vecinos o conocidos del solicitante.

En tal sentido, nos quiere decir que cuando alguien establece un
negocio lo hace con la finalidad de ganar dinero, es decir, hacerse més rico.
En otras palabras, una empresa tiene como objetivo generar ganancias para
sus accionistas. Esto nos quiere decir que la generacién de las ganancias es
un concepto que tiene que ver con el dinero, una empresa que genera dinero
en efectivo que otra similar que se desarrolla en el mismo sector, es
claramente superior, en hacer mas ricos a sus accionistas que las otras
empresas. De manera que se dice que las finanzas tienen que ver con el
manejo eficiente del dinero de la empresa. Si bien esta definicion es cierta,
estd incompleta, pues falta agregarle dos factores adicionales: tiempo y
riesgo. El primer factor, tiempo, esta siempre presente, ya que las decisiones
que tienen que ver con la administracion del efectivo de la empresa se hacen
pensando en el futuro. Por ejemplo, si contamos con una pequefia fabrica y
quisiéramos ampliar su capacidad de produccion, debemos tomar hoy la
decision de hacerlo o no; sin embargo, los ingresos ¢, costos y beneficios
resultantes apareceran recién en los proximos afios. Por otro lado, y

siguiendo con el mismo ejemplo, si finalmente nos decidimos y tomamos
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hoy la decisién de comprar la maquinaria para ampliar la produccion, sera
necesario que calculemos hoy si esta inversion sera rentable. En otras
palabras, debemos determinar hoy si el beneficio futuro sera mayor que el
costo de dicha ampliacion. Para poder determinar, es necesario proyectar
hoy situaciones que se daran en el futuro. No obstante, la posibilidad que no
se cumpla lo que estimamos, siempre estard presente. A esto se le conoce
como riesgo Yy es algo que existe cuando tomamos decisiones en todos los
aspectos de la vida.

Por otro lado, En el sistema financiero es importante que el
prestatario demuestre que estd en capacidad de pagar puntualmente el
préstamo solicitado. Esta capacidad de cumplimiento se sustenta en la
viabilidad del proyecto o negocio, para cuyo financiamiento solicita el
dinero. Ser “sujeto de crédito,” es decir, tener historial de cumplidor de sus
compromisos, es un requisito que cada dia se hace mas indispensable. Los
pagos a tiempo reflejan una administracion financiera responsable y abre el
camino a otras y mayores lineas de financiamiento en el futuro.
Actualmente, este tipo de informacidn es compartida por todas las entidades
financieras, gracias a las centrales de riesgo. Asimismo, a los morosos se le
cierran todas las puertas y para los puntuales, llueven ofertas de créditos.
Cuando se cierran las puertas por ser morosos, lo Unico que queda es recurrir
a los prestamistas informales o usureros, quienes otorgan préstamos con
intereses muy elevados.

A todo esto, Lira agrega que el riesgo que encontrarnos con algin
inescrupuloso que con artimafas se puede apoderar de nuestra casa u otros

bienes. Nuestra imagen crediticia se cuida también cuando al tener algin
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incumplimiento en el pago de nuestras deudas acudimos inmediatamente a
la entidad financiera y exponemos nuestro problema. Debemos dar muestras
de responsabilidad, desde la solicitud del crédito hasta su cancelacion total.
Tanto para evitar situaciones problemaéticas en el manejo econémico de la
empresa, como para acceder a los diversos productos financieros que el
mercado formal ofrece para los empresarios de la micro y pequefia empresa,
este libro presenta valiosa orientacion que permite optimizar el proceso de
toma de decisiones en dichos ambitos. jSaquele los mejores dividendos!

Por otro lado, Lira nos manifiesta la importancia de la informacion
financiera donde nos indica que asi como un médico necesita de un
termometro para tomarle la temperatura a un paciente y conocer si tiene
fiebre, y a partir de ahi recetarle medicinas o, en su defecto, si ya no tiene
fiebre, saber que el tratamiento que le dio a la enfermedad tuvo éxito,
Antonio necesita de los Estados financieros, para conocer la salud
econdémica — financiera de la empresa, saber lo que ha hecho bien, corregir
acciones adoptadas, o tomar nuevas decisiones, como por ejemplo, el
aceptar o no el pedido del importador americano. Queda claro, que es
necesario conocer la informacion financiera de la empresa, pues es utilizada
por los “clientes internos”: gerencia y accionistas, y los “clientes externos”
proveedores, instituciones financieras y potenciales accionistas.

En tal sentido la informacion financiera provista por los Estados
Financieros, estos son reportes que bajo principios generalmente aceptados
son preparados por profesionales especializados, conocidos como
contadores y que tienen como fin dltimo dar a conocer en forma integral la

situacion econdmica — financiera de la empresa en un momento determinado
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o0 a lo largo de un periodo determinado. Los Estados Financieros son cuatro
a saber: Balance General, Estado de Ganancias y Pérdidas (también
conocida como Estado de Resultados), el Estado de Cambios en la Situacion
Patrimonial y el Flujo de Efectivo. Lira se enfoca en los dos primeros por
ser los mas conocidos y utilizados.

Balance General, indica lo que una empresa posee y la manera
como lo ha financiado en un momento determinado, este Estado Financiero
tienen como proposito describir todo lo que tienen la empresa y que deudas
contrajo para financiarlos. El Balance es preparado a un momento
determinado; asi, por ejemplo, si usted lee un Balance General al
31.12.2007, significa que le muestra la situacion de esa empresa a las 12:00

de la noche del 31.12.2007.

Balance General al 31.12.20XX {en miles de soles)

Activo corriente 135.00 | Paxsivo corriente 2E.00
Caja 35.00 | CxP (proveedores) 30.00
CxC B.00 Triburos 5.00
Inventarios 200,00 Rem.por pagar 5.00

Parte cre. Deuda LP 28.00

Activo no corriente 235.50

Activos Fijos 235.50 | Pxivo no corrience 115.00
Dieuda LP 11500

Parrimonio 167.50

Capiral 150000

Ur.rerenidas 17.50

Toral acrivos 370,50 | Total pasivo + par. 370.50

Estado de Ganancias y Pérdidas, o Estado de Resultados, es el
principal instrumento que se utiliza para medir la rentabilidad de una
empresa a lo largo de un periodo. Si el Balance General es como una
fotografia, el Estado de Ganancias y Pérdidas es como un video pues registra
lo que hizo la empresa entre dos fotografias. En el ejemplo siguiente se

muestra el Estado de Resultado de la empresa de Antonio.
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Estado de Pérdidas y Ganancias
del 01.01 al 31.12.20XX (en miles de soles)

Ventas 100.00
Costo de Ventas 60.00
Utilidad Bruta 40.00
Gastos Administrativos 8.00
Gastos de Venta 2.00
Utilidad Operativa 30.00
Gastos Financieros 5.00
Utilidad antes de impuestos 25.00
Impuesto a la renta 7.50
Utilidad Neta 17.50

Observe que este Estado cubre un periodo determinado de tiempo,
en este caso del 01 de enero al 31 de diciembre del 200XX, es decir se
registran todos los Ingresos y Gastos que la empresa ha efectuado durante
este afio. Acuérdese que Ingresos — Gastos = Utilidad o Pérdida.

De manera que Lira, nos presenta los Instrumentos Financieros a
disposicion de las Mype; Las operaciones crediticias pueden clasificarse
en corto y largo plazo. Por convencion, hemos denominado corto plazo a
aquellas operaciones cuyo plazo de pago sean menores a un afio, en tanto
que operaciones cuyos plazos de pago sean mayores a un afio caeran bajo la
categoria de largo plazo. Asimismo, mencionamos que, por el principio de
Temporalidad, las solicitudes de apoyo financiero para capital de trabajo
seran basicamente operaciones de corto plazo y las destinadas a financiar
compras de activos perteneceran al largo plazo. Donde presenta productos
crediticios directos de corto plazo; En el grafico se observan las
operaciones directas que pueden ser utilizadas por empresas y personas
naturales para financiar necesidades de capital de trabajo, las cuales por

definicion son de corto plazo y pueden requerirse en moneda nacional o
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extranjera. El término Directo, implica que el apoyo financiero involucra

entrega de efectivo de la entidad financiera al solicitante.
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Asimismo, antes de empezar a desarrollar los diversos productos
existentes en esta categoria, explicaremos el concepto de financiamiento
puntual y linea de crédito. Donde un financiamiento puntual, implica que
cada operacion crediticia sera evaluada por la institucion financiera
conforme le sea presentada, en tanto que una linea de crédito es el monto
méaximo que la entidad financiera estd dispuesta a otorgar a su cliente a lo
largo de un periodo determinado. Entonces, ¢(Qué debe pedir? ¢Un
financiamiento puntual o una linea? Le aconsejamos que pida una linea,
pues de esa manera sus pedidos de apoyo financiero a lo largo de la vigencia
de esta seran atendidos de inmediato, pues su negocio ya fue evaluado en su
oportunidad. Por lo tanto, en caso de solicitar operaciones puntuales, estas
seran evaluadas conforme sean presentadas, lo que podria ocasionar
demoras en contar con el apoyo financiero. Sin embargo, debe tomar en
cuenta que si su operacion es la primera que presenta, el banco la evaluara,
muy probablemente, como una operacién puntual hasta que tenga un récord

crediticio con ellos.
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Por otro lado, presenta su Producto crediticios indirectos de corto
plazo; Dentro de este tipo de productos podemos mencionar a la carta fianza
y el aval. El término indirecto significa que el apoyo otorgado por la
institucion financiera no implica entrega de efectivo, sino méas bien una
garantia de pago y, por lo tanto, los ingresos que obtiene ésta no se
denominan intereses sino comisiones.

Por consiguiente, tenemos toda empresa nueva o en marcha requiere
financiamiento tanto para su creacion como para su desarrollo a través del
tiempo. En general existen dos fuentes basicas de financiacion: la deuda y
el capital propio. La primera se caracteriza porque otorga un derecho de
reclamo fijo al acreedor, los intereses son deducibles del impuesto a las
ganancias, tiene alta prioridad de repago ante dificultades financieras de la
empresa, posee vencimiento determinado y no implica control de la
administracion.

Por tanto, en cambio las caracteristicas del capital propio son: es un
derecho residual para los accionistas dela empresa, los dividendos que
reciben los accionistas no son deducibles de impuestos, tiene menor
prioridad ante dificultades financieras, no posee vencimiento y otorga
control de la administracion a los accionistas. Las teorias sobre los
determinantes de la estructura del capital de las empresas se han
desarrollado considerablemente desde las noveles discusiones de los afios
cincuenta. En el presente trabajo se repasan los aportes tedricos existentes,
desde el desafio particular que representa la perspectiva de las PyMES.
Posteriormente se discute el apoyo empirico y las lineas de investigacion

que se perfilan en este campo de estudio.

39



En tanto Siguiendo a Copeland, Wenston y Shastri (2004), la
decision de estructura de capital abarca dos dimensiones: fuente y duracion.
Al decidir la fuente de financiamiento, se debe elegir entre capital propio —
interno o externo y deuda, que puede provenir de diversas fuentes.

Finalmente, Lira nos muestra los siguientes costos del
financiamiento tales como:

e Los costos de un préstamo: En este apéndice, se calcula paso a paso los
costos en moneda nacional de un financiamiento para capital de trabajo a
un plazo de 9 meses.

e Costos del atraso en los pagos: En este apéndice se calculan los costos en
que incurren los clientes de una institucion financiera, cuando voluntaria
0 involuntariamente se atrasan en el pago de una cuota de préstamo
recibido.

Filippo, Kostzer, & Schleser 2004, nos dan a conocer en su libro
denominado Créditos a Pyme en Argentina: racionamiento crediticio en un
contexto de oferta ilimitada de dinero, el sistema financiero de los afior
noventa, donde la transformacion del sistema monetario y cambiario
argentinos de principios de los afior noventa generé un fuerte incremento de
la demandad y de la oferta de instrumentos financieros, asi como en la
estrctura del propio sistema financiero que sobrevivia luefo de tres lustros
de fncionamiento bajo el amparo de la denominada ley de entidades
financieras del gobierno militar, llamada a la “modernizacion” de las
finanzas argentinas. Por tanto en términos de conjunto, un hecho destacable
de la década y que ocurre en otros paises dela regién, ha sido el aumento del

total de créditos otorgados. La muy baja monetizacion de fines de los afior
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ochenta implicé un punto de partida muy bajo: menos de 5 mil millones de
dolares de créditos totales. En 1999 y 2000 la serie alcanza su maximo en
torno de los 100 mil millones de dolares.

Asi mismo, Filippo, Kostzer, & Schleser 2004 manifiesta la
distribucion sectorial del crédito, donde hacen una descripcion introductoria
de la distribucion del crédito privado por grandes sectores productivos. Por
otro lado, se habia mostrado que aproximmadamente el 23% delas empresas
registradas como empleadoras habian tenido acceso al financiamiento
bancario, porcentaje que crecia significativamente con el incremento en el
namero de empleados de las mismas, por consiguiente desagregando de
manera sectorial, se observa que la participacion de las empresas que
obtinen crédito sobre el total de empresas en el sector varia entre un minimo
del 23% para las de la ensefianza, servicios comunales o actividades
inmobiliarias, hasta el 43,0% para las de explotacion de minas y canteras.
Salvadas estos puntos extremos, la mayoria de los sectores oscilan por
encima de la media.

Rojas, 2017 en su coleccion Situacion del financiamiento a Pymes y
empresas nuevas en América Latina, nos da a conocer las fallas de mercado
y accedo al financiamiento, en el andlisis anual dela OCDE sobre las
principales tendencias en el financiamiento a las pymes y el
emprendimiento, muestra que la problematica de acceso a financiamiento
de las pymes y las nuevas empresas es similar alrededor del mundo, con
independencia del nivel econdmico, desarrollo de los sistemas financieros e
incluso, de cultura empresarial. Este estudio se viene realizando desde 2012

y abarca 37 paises, desarrollados y emergentes. Mediante 13 indicadores, la
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OCDE monitorea las tendencias en materia de financiamiento de deuda y de
capital, asi como las condiciones del entorno de negocios y las politicas
gubernamentales que se vienen implementando. Por tanto, si bien hay
diferencias entre los paises y la respuesta de los gobiernos se ajusta a las
particularidades del os entornos locales, es evidente que la raiz del a
preocupacion es la misma: como cerrar la brecha de financiamiento a las
pymes y garantizar que existan suficientes recursos para financiar la
creacicon de nuevas empresas y con ello acelerar el crecimiento y la
generacion de empleo, asimismo el sistema financiero cumple un papel
fundamental en la economia al facilitar la transferencia de fondos desde los
tenedores de ahorros a las empresas de quemandan capital para sus
proyectos de inversion. Por tanto, la funcién basica del sistema es asignar
recursos a empresas y proyectos donde se subdivide en cinco otras funciones
que hacen posible la acumulacion de capital y la innovacion:
e Moviliza y consolida el ahorro de los hogares.
¢ Produce informacién — investiga y evalla — sobre la factibilidad y el riesgo
de distintos proyectos de inversion y canaliza el ahorro hacia aquellos que
prometen un adecuado retorno y tienen mas chance de tener éxito.
e Monitorea el comportamiento de las empresas después de recibir el
financiamiento y verifica que se estan obteniendo los retornos prometidos.
¢ Crea mecanismos para aumentar la liquidez y diversificar el riesgo y con
ello posibilita la inversidn en proyectos riesgosos y de larga maduracion,
que de otra forma se quedarian sin financiamiento.
e Facilita el intercambio de bienes y servicios y la especializacion, aspectos

esenciales para la innovacion y el crecimiento.
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Agrega, una vez acordados los términos del financiamiento, los
intermediarios deberdn verificar que las empresas cumplan con lo
convenido y, mas importante, asegurarse de que paguen la deuda o de que
alcancen las metas del crecimiento y los rendimientos deseados.
Desafortunadamente, a pesar de la presencia de los intermediarios, fallas
en el sistema hacen que los costos y las fricciones subsistan y que muchas
empresas se queden sin obtener el financiamiento que necesitan. Por otro
lado, de la oferta, tienen que ver con factores que llevan a una disminucién
de los fondos disponibles para las nuevas empresas y para el crecimiento
de las ya establecidas. Por otro lado, la demando, tienen que ver con los
factores que reducen la disposicién y capacidad de las empresas de buscar
financiamiento.

Por tanto, los sistemas financieros no son los mismos en todos los
paises. Distintas combinaciones de costos de informacion, de transaccion
y de cumplimiento de contratos, asi como distintos arreglos institucionales
(legales y regulatorios) e incluso politicos, dardn como resultado sistemas
financieros con estructuras diferentes. Algunas economias han sido
tradicionalmente méas dependientes de los bancos, como Alemania,
mientras que en otras ha florecido el segmento de capital de riesgo, como
en Estados Unidos. Por otra parte, los sistemas han evolucionado con la
economia y los cambios tecnoldgicos, y nuevos agentes han entrado al
sistema como intermediarios financieros.

2.2.3 Teorias de la Capacitacion
Pérez, Pineda, & Arango (2011), en su revista “La capacitacion a

través de algunas teorias de aprendizaje y su influencia en la gestion de la
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empresa” nos presisan que en este articulo surge debido a que en las
distintas teorias de aprendizaje no se establece por qué la capacitacion,
tomada como instrumento de aprendizaje, puede impactar en el desempefio
global de la organizacidn, inquietud que se referencia en algunos estudios
que plantean este asunto de cara hacia el futuro. Por lo tanto, se pretende
dar claridad sobre la forma de desarrollar la estrategia de capacitacion, a
partir de elementos de las teorias de aprendizaje y modelos de gestion
conductistas, para que los resultados en materia de gestion de la
organizacion, corresponda a altos estdndares de desempefio. Asimismo,
Como lo proponen los modelos de gestion centrados en la liberacion del
potencial humano, “el enfoque de relaciones humanas ve el conocimiento
y el orgullo de los trabajadores de linea como el mayor recurso para
controlar y mejorar la calidad y la productividad”.

En referencia a los antecedentes, se muestra la naturaleza e
importancia del concepto de capacitacion a través de modelos de gestion
conductistas sustentados en principios de calidad como lo proponen
Deming (1989) y Juran y Gryna (1994), y que han reivindicado el papel de
los trabajadores en cuanto a su participacién y capacitacion para el
mejoramiento de los procesos de la organizacién, y para el desarrollo
personal propio. Esto lo ha comprobado Masaaki (1990) con su
metodologia de mejoramiento continuo. Igualmente se revisan algunos
elementos del aprendizaje organizacional, tales como la cultura y el disefio
organizativo, y se analiza el modo en que afectan la capacitacion en la

busqueda de un aprendizaje organizacional continuo.
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Pérez, Pineda, & Arango, por sus lado hacen referencia a los
modelos conductistas de gestion, la literatura especializada distingue a un
grupo de escuelas administrativas orientadas a liberar en los trabajadores
los conocimientos y las destrezas requeridas en beneficio de la
organizacion y de ellos mismos; en este sentido se toman en cuenta las
consideraciones de las distintas escuelas de relaciones humanas, para la
interpretacion de los factores que inciden en el rendimiento de los
trabajadores y su relacion con el temo motivacional.

Para finalizar, se presenta en este articulo el concepto de
capacitacion, como el desarrollo de habilidades especificas para el trabajo
y se plantea un enfoque de ésta para el desarrollo de competencias
laborales, segun la propuesta de McClelland (1973), una vez se hace un
breve recorrido por el concepto de competencias. Asimismo, en el
apartado de Discusion, se establece la necesidad de que la direccion trace
estrategias de capacitacion para desarrollar competencias en sus
trabajadores que redunden en beneficio de la eficacia de la organizacion,
teniendo en cuenta que estas competencias deben estar asociadas al
conocimiento del puesto, lo que implica una transformacion
organizacional como se explica en esta seccion del articulo. Para esto
utilizan teorias organizacionales y el analisis de los problemas de la
capacitacion en empresas de Latinoameérica, segun los resultados de una
investigacion presentados por Abramo (1997). Por lo tanto, se indica, con
la referencia de algunos estudios, que, aunque hoy en dia, muchas

organizaciones orientan sus programas de capacitacion al desarrollo de
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competencias laborales, no es claro como este aprendizaje impacta en sus
indicadores de productividad o en la eficacia de la organizacion.

Como objetivo de este articulo es abordar tres asuntos
fundamentales:
1) ¢Cudles son los factores, de tipo organizacional y de comportamiento,

que inciden en el aprendizaje?

2) ¢Que tipo de estructura y cultura puede favorecer el aprendizaje?
3) ¢Cémo debe la direccion de la empresa orientar la capacitacion, de
modo que contribuya a la mejora de las competencias para el trabajo?
Lastra 2017, en su articulo el gran mundo de la Micro y Pequefia
empresa, nos manifiesta que la capacitacion es fundamental para lograr y
mantener niveles adecuados de productividad y competividad de sus
emprendimientos. Sin embargo al decidir la implementacion de
actividades que capaciten a su personal y a ellos mismos, se limitan por
los elevados costos y la poca aplicabilidad. Por tanto aqui nos entregan un
recuento de los medios que se pueden utiliazar para no descuidadr en la
micro y pequefia empresa, la introduccion y uso de ese ingrediente clave
que es la capacitacion empresarial, administrativa, productiva y comercial,
que evitara el fracaso de sus negocios:
e Duefio y trabajadores: El emprendedor es el obligado a ensefiar a sus
colaboradores todos los detalles de como hacer un buen trabajo. Si tuviera
trabajadores que destacan por sus conocimientos y destrezas, en ellos

puedes delegar la tarea de actuar como instructores de sus comparieros
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¢ Consultores independientes: Profesionales y técnicos que dan servicios
de capacitacién y asistencia técnica a las MyPe, en sus respectivas
especialidades.
e Instituciones privadas: Estudios de abogados, estudios de contadores,
consultoras de negocios orientadas a las pequefias empresas. Camara de
comercio. Asociaciones de empresarios, Universidades con centros de
emprendimiento, fundaciones.
e Entidades Publicas: Municipalidades distritales y provinciales.
Gobiernos Regionales. Ministerios. Centros de desarrollo empresarial.
COFIDE.
e Radio y Television: Tanto en sefial abierta como por cable, se trasmiten
programas especializados en gestion de negocios y dirigidos a
emprendedores.
ePrensa escrita: Secciones dedicadas a los emprendedores y a los
emprendimientos que se pueden encontrar en los diarios de circulacion
nacional. También hay medios especializados en Micro y pequefias
empresas.
e Internet: Este medio nos presenta sitios paginas con textos, videos y
tutoriales, que cubren précticamente todos los &mbitos delos negocios y
empresas de pequefia escala.

Entonces, Lastra nos indica que si queremos tener un negocio que se
consolide y crezca organicamente y si sabemos que la capacitacién nos
ayudara en ese objetivo estratégico, nos pide utilizar los medio sefialados

para sacarles el maximo beneficio.
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Asimismo, Lastra en su articulo La capacitacion como herramienta
de formalizacion empresarial, nos manifiesta que las organizaciones
empresariales, estan constituidas por dos conjuntos de elementos basicos:
los fisicos y los humanos.

Entro los elementos fisicos encontramos: las materias primas e
insumos, las maquinas y equipos, y el dinero. Mientras que en los aspectos
humanos estan las personas, con toda su complejidad de las ahora
llamadas, habilidades “duras” y “blandas”. Por tanto, aceptamos que la
formalidad empresarial puede ser entendida como la manera de funcionar
de una organizacidn, actualmente se acepta que son las habilidades blandas
0 sociales de las personas las que determinan el nivel de productividad y
competitividad, es decir de su formalizacion. Asimismo, este orden de
ideas, es que se acepta que son las personas con su comportamiento las que
determina la calidad del desempefio de la empresa, que puede ser
comercial industrial, de servicios; cooperativa, privada o publica; micro,
pequefia, mediana o grande. Entonces es la calidad de la persona la que
determina el nivel de productividad y competitividad de las empresas. Por
tanto, las organizaciones que invierten en el desarrollo y fortalecimiento
de la mentalidad u las actitudes empresariales de sus integrantes, son las
que generan mejor clima laboral y rentabilidad econémica y social.

Lastra nos menciona que, para lograr la verdadera formalizacién de
su negocio o empresa, debemos realizar de manera sostenida cuatro lineas

de accién: Induccion, Formacion, Actualizacion y Perfeccionamiento.
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e Induccidn: En esta etapa se busca que las personas que se incorporan a
la empresa, conozcan los origenes de la idea del negocio y compartan su
vision, misién y valores corporativos, para trabajar de manera corporativa.
Charlas mensuales, videos institucionales y conversatorios con jefes.
e Formacion: Es el entrenamiento continuo para que los trabajadores
aprendan y dominen las tares y actividades correspondientes a cada uno de
los puestos. Esto los puede llevar a especializarse (tener un oficio). Se
busca que se haga bien el trabajo
Instructivos (manuales), charlas continuas, seminarios y cursos internos y
externos, tutores, mentores, padrinos, rotacion de puestos, promociones
(ayudante, auxiliar, asistente, sub jefe de, jefe de)
¢ Actualizacion: Hacer que el personal esté al tanto de las “novedades” de
su especialidad y de los procesos productivos de la empresa. Lecturas,
asistir a eventos externos (congresos, pasantias)
¢ Perfeccionamiento: Es inducir a los trabajadores a que busquen maneras
de hacer mejor lo que actualmente estan haciendo bien. Grupos de mejora
de la calidad, concursos de propuestas.

Matute, Albujar, & Janampa, 2008, nos presentan su coleccion
Sitema nacional de capacitacion para la mype peruana, donde nos dan a
conocer sobre la capacitacion y competencias, que asu vez se define como
un proceso continuo de enzefianza y aprendizaje en el que se desarrollon
las habilidades y destrezas de las personas, las cuales les permiten un mejor
desempefio en sus labores habituales. Por tanto, desde el punto de vista de
las empresas e instituciones, la capacitacion debe realcionarse

directamente con el puesto que desempefia, y los conocimientos adquiridos
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deben estar orientados hacia la superacion de fallas o carancias observadas
durante el proceso de evaluacion de sus integrantes. Asimismo, se define
la capacitacion profesinal como suplemento de conocimeintos teoricos y
practicos con el fin de aumentar la versatilidad y movilidad ocupacional
del trabajador o mejor su desempefio en su puesto laboral, pudiendo lograr
en ciertos casos la competencia adicional requerida para ejercer otra
ocupacion afin o complementaria. Por otro lado agreda, que las
competencias son aquellos elementos actualizados en una situacion
concreta que sirven para el logro de un resultado especifico, se define las
competencias como la capacidad real del indiividuo de dominar el
conjunto de tareas inherentes a la funcidn por realizar. A diferencia de las
competencias, la calificacion se define como la capacidad potencial que
posee el individuo para llevar a cabo las tareas que han sido establecidas a
priori para un determinado puesto laboral, la cual fue adquirida a lo largo
de los procesos formales de socializacion y educacion.

Por tanto, la capacitacion y desarrollo empresarial, se ha revisado
la literatura especifica con el objetivo de sustentar la premisa de que la
capacitacion permite del desarrollo de la empresa. Se ha encontrado
trabajos de autores que poseen diversas opinioes sobre la realcion entre
capcaitacion/competitividad, capacitacion/productividad, etc. Las mas
resaltantes se mencionan a continuacion:

e Existe un nexo empiricamente significativo entre mejora de la formacion
y aumento de la productividad. La disponibilidad de mano de obra
capacitada y formada es un factor importante para tomar decisiones de

innovacion en las empresas y de inversion.
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e Por otro lado, se estima una elasticidad entre la productividad media de
la empresa y gasto en capacitacion de 0,09. Esto significa que un aumento
(descenso) de 10% en el gasto de capacitacion de las empresas conducira
a un aumento (o descenso) de la productividad de casi 1%.

e Cuando el lado de la oferta se encuentra bien organizada y con buen nivel
técnico en temas relevantes para la demanda de las empresas, su demanda
por capacitacion tendera a crecer, porque encontraran que la oferta
contribuye efectivamente a elevar su productividad. Por el contrario, si los
demandantes conocen gue la oferta de servicios de capacitacion es de baja
calidad y pertinencia, es altamente probable que la demanda efectiva se
contraiga.

e Lo que marca una diferencia consiste y una ventaja competitiva de un
pais o region es la actitud y capacidad de aprender. Es decir, no se trata de
disponer de un activo, sino de dar los pasos necesarios para mantenerlo,
incrementarlo, potenciarlo y desarrollarlo de manera origina.

e Las empresas que capacitan a su personal generan mas de 25% de valor
agregado que aquellas que no lo hacen.

Por lo tanto, En el 2005, el MTPE, indicaba que el desarrollo de la mype,
se basa en tres pilares: busqueda de mercados nacionales e internacionales,
financiamiento tradicional y no tradicional, y capacitacion en gestion
empresarial. Segun la Direccién Nacional para la Mype (DNMYPE), del
MTPE, el primer pilar era responsabilidad del hoy desaparecido
Prompyme; v, respecto al segundo pilar, sobrepaso el presupuesto que la
DNMYPE manejaba en ese momento, por lo que sus principales acciones

estuvieron dirigidas a incrementar la capacitacion en mype (MTPE)
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2.2.4 Teorias de la rentabilidad

Lizcana 2004, manifiesta que la rentabilidad es amplio donde admite
diversos enfoques y proyecciones, y actualmente existen diferentes
perspectivas de lo que puede incluirse dentro de este término en relacion con
las empresas; se puede hablar asi de rentabilidad desde el punto de vista
econdmico o financiero, o también se puede hablar de rentabilidad social,
incluyendo en este caso aspectos muy variados como pueden ser los
aspectos culturales, medioambientales, etc., que vienen a configurar los
efectos positivos 0 negativos que una empresa puede originar en su entorno
social o natural. Asimismo, desde el punto de visto, la rentabilidad puede
considerarse, a nivel general, como la capacidad o aptitud de la empresa de
generar un excedente a partir de un conjunto de inversiones efectuadas. En
tal sentido, se puede afirmar que la rentabilidad es una concrecion del
resultado obtenido a partir de una actividad econémica de transformacion,
de produccidn, y/o de intercambio. El excedente aparece en la fase o etapa
final del intercambio. Es por ello que la medicion del resultado adquiere una
significacidn concreta en tanto se compara con los factores implicados para
su obtencion: los recursos econdmicos y los recursos financieros.

Manifiesta también la disociacion entre recursos econdémicos y
recursos financieros constituye la base fundamental sobre la que se establece
la correspondiente distincion entre rentabilidad econdmica y rentabilidad
financiera. Por consiguiente, la rentabilidad suele ser analizada desde las
dos perspectivas esenciales ya apuntadas: por un lado, la rentabilidad de los
propietarios de la empresa, esto es, la rentabilidad financiera; por otra parte,

la rentabilidad suele venir referida al conjunto de activos empleados en la
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actividad de la empresa, denomindndose en este caso rentabilidad
economica. Por lo tanto, se puede considerar otro aspecto al analizar la
rentabilidad de la empresa, como es el nivel de recursos financieros que
genera internamente (cash-flow econémico) en proporcion a su output, esto
es, su volumen de ingresos. Ello nos lleva a otra magnitud que se denomina
rentabilidad autogenerada. El andlisis de estos tres tipos de rentabilidad es
objeto de un analisis pormenorizado seguidamente.

v Evaluacion de la Rentabilidad Econémica. La forma en que se
determina la rentabilidad econdmica consiste en comprar el resultado
alcanzado por la empresay ello con independencia de la procedencia de los
recursos financieros implicados, en relacion con los activos empleados para

el logro de tal resultado. Asi como:

Resultado del penodo
RENTABILIDAD ECONOMICA =

Activo total

También se puede expresar este ratio de una forma méas vinculada a la
explotacion o actividad econémica propia de la empresa; en este caso la

formulacion de este ratio seria:

Resultado de la explotacion
RENTABILIDAD ECONOMICA =

Activo total

Es decir, se puede afirmar que un incremento de la rentabilidad
econdémica puede venir originado por un aumento del margen de beneficio,
mediante una reduccion de los costes, 0 aumento del precio venta, 0 por un
incremento de la rotacion de activos, aumentado la cifra de ventas, o bien
disminuyendo el conjunto de activos implicados. Por consiguiente, En

cuanto a los argumentos para tomar como variable de célculo el resultado
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de explotacion, en lugar del resultado final, una razén puede radicar en el
hecho que el resultado de explotacion, al tomar en consideracion Gnicamente
las operaciones relacionadas con su actividad principal, permite identificar
qué incidencia tiene, en el nivel de actividad, el volumen o nivel de
inversiones o activos afectos a esta actividad principal. Si se incorporara el
resultado neto o liquido, no seria posible conocer esta repercusién, dado que
en este resultado se integran los efectos derivados de la politica financiera
de la empresa —resultado financiero—, y de las operaciones extraordinarias.
Por otra parte, una razén de peso para elegir el resultado final es la mayor
disponibilidad de este dato de cara a un anélisis externo, y la mayor
objetividad o grado de acuerdo en la delimitacion de esta magnitud.
Asimismo, y en lo que respecta a la medicion de los activos, hay
posturas que sostiene la inclusion, en el calculo de la rentabilidad
economica, Unicamente de los activos afectos a la actividad principal de la
empresa, por coherencia con el numerador, que incluye unicamente los
resultados derivados de la actividad principal. Por lo tanto, ello supone la
eliminacidn de los activos ajenos a la actividad principal de la empresa, tales
como inversiones financieras, inmovilizados inmateriales, en definitiva,
todos aquellos activos tanto circulantes como fijos que no estuvieran
vinculados al negocio de la empresa. Finalizando, cabe sefialar, en ese
sentido que el célculo de la rentabilidad econémica basado en la totalidad
de los activos de la empresa podria quedar algo desvirtuado en aquellos
supuestos en los que la empresa mantuviese cuantiosas inversiones o activos

extra funcionales.
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v" Evaluacion de la rentabilidad financiera. La rentabilidad econémica
tomaba en consideracion los activos utilizados por la empresa, bien la
totalidad de ellos o bien los activos o inversiones afectos a la explotacion;
pues bien, la rentabilidad financiera, que ahora nos ocupa, incorpora en su
calculo, dentro del denominador, la cuantia de los fondos propios, por lo
cual esta rentabilidad constituye un test de rendimiento o de rentabilidad
para el accionista o propietario de la empresa. Contablemente, el resultado
atribuible a los accionistas viene reflejado en la cifra del resultado neto o
liquido, esto es, el resultado después de impuestos, incluyéndose a estos
efectos incluso los resultados extraordinarios. Por su parte, en lo que
respecta a las inversiones efectuadas en la empresa por los propietarios,
éstas vendran medidas por la suma total de los fondos propios existentes al
final del ejercicio, por lo que la rentabilidad financiera aparece definida

como:

Resultado neto
RENTABILIDAD FINAMCIERA =

Fondos propios

Al igual que ocurria en el caso de la rentabilidad econdmica, la
rentabilidad financiera puede descomponerse en otros dos ratios que
permitan identificar las causas que pudieran haber originado alteraciones en
los niveles de rentabilidad alcanzados en ejercicios consecutivos; asi pues,
el andlisis de la rentabilidad financiera puede efectuarse a través de la
determinacion del margen de beneficio alcanzado, y por otra parte,
evaluando la rotacién alcanzada con los fondos propios, tal y como se recoge

en la siguiente expresion:
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Resultado neto Resultado neto Ventas netas

Fondos propios Ventas nefas Fondos propios
RENTABILIDAD MARGEN ROTACION DE LOS
FINANCIERA DE BENEFICID FONDOS PROPIOS

Por lo tanto, el margen o tasa de beneficio mide el rendimiento de la
actividad global de la empresa a través del resultado final alcanzado,
mientras que la rotacién evalta la eficiencia de los capitales propios,
comparando la proporcion existente entre éstos y la cifra de negocio
alcanzada. En tal sentido, para juzgar la rentabilidad financiera, se pueden
utilizar ratios destinados a valorar la rentabilidad de las inversiones desde el
punto de vista del inversor o accionista. Los inversores obtienen un
rendimiento de sus inversiones por medio de los potenciales incrementos de
valor que puedan experimentar sus titulos en el mercado de capitales, asi
como mediante los dividendos. Es por ello que el mercado de capitales se
centra fundamentalmente en estos dos aspectos —valor de las acciones y
dividendos—, e incluye en su andlisis ratios como: beneficio por accion,
precio-beneficio (PER), dividendo por accion, rentabilidad de las acciones,
cobertura del dividendo, valor contable de las acciones, entre otros. De
forma complementaria se suelen analizar otros ratios relacionados con el
riesgo del mercado, mediante los cuales se evalla la volatilidad del precio o
valor de las acciones en relacion a otros titulos; este riesgo se analiza
dividiendo el cambio especifico que ha experimentado el valor de un titulo

frente al cambio promedio mostrado por el mercado.
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En general, los ratios que determinan el valor por cada accién en

relacion a variables tales como: beneficio, o cash-flow, y que suelen
analizarse en un intervalo temporal, emplean como referencia el nimero de
acciones promedio en circulacién; mientras que los ratios que vienen
referidos a variables contenidas en el Balance de la empresa, emplearan
como referencia el ndmero de titulos en circulacion en la fecha de
presentacion del Balance.
v/ Evaluacion de la rentabilidad autogenerada. La rentabilidad
autogenerada trata de mostrar la capacidad de generacion de recursos
financieros internos por parte de la empresa. Como fruto de las actividades
del periodo la empresa habra obtenido, por una parte, un resultado, y por
otra, habra podido dotar unas amortizaciones en relacién con el
inmovilizado material y/o inmaterial. Tanto una como otra, estas
magnitudes representan unos flujos financieros de los que la empresa podra
en buena medida disponer libremente, al menos en el corto plazo.

Por tanto, en lo que se refiere al resultado, cabe sefalar la
conveniencia de la utilizacion del resultado bruto, esto es, el resultado antes
de impuestos, en lugar del resultado neto, puesto que la primera magnitud
es mas representativa de los recursos que ha generado la empresa,
independientemente de su casuistica o circunstancias fiscales en el periodo
en cuestién, que pueden distorsionar, o alterar al menos, la cifra
anteriormente generada como resultado bruto del periodo. La integracion de
ambas magnitudes supone, por tanto, la captacion bruta de recursos
financieros por parte de la empresa, lo cual si se relativiza o se relaciona con

la cifra del output, esto es, el volumen total de ingresos, vendra a suponer
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una proporcion o porcentaje de tales ingresos, que reflejaré la capacidad de
autogeneracion de recursos por parte de la empresa, lo cual viene a suponer
una perspectiva algo distinta de la rentabilidad, mas que propiamente
economica, realmente econdmico-financiera, esto es, una magnitud que
podria calificarse como hibrida o mezcla de las dos rentabilidades
analizadas en los anteriores apartados, esto es, la rentabilidad econémica y
la rentabilidad financiera.

Mora & Schupnik, nos manfiestan que la rentabilidad de una
empresa resulta tan importante que en algunas areas comerciales como la
banca y los seguros, el gobierno central tiene un control constante: si un
banco o una empresa asefuradora no da rentabilidad, inmediatamente es
intervenida a fin de presevar los posibles dafios a sus clientes, asi como la
corrupcion. Por lo tanto en el caso de los seguros, cuando se lanza un nuevo
producto, este debe ser sometido primero a través de un actuario a la division
del ministerio de hacienda encargada, la superintendencia de seguros, a fin
de que ellos determinen si la tasa (presio) aplicada representa la rentabilidad
que el producto debe tener. Esto evita una guerra de precios que vaya tanto
en contra de la rentabilidad de las empresas como del mercado. Por otro lado
siempre existe un margen de competencia, pero este debe ser aprobado por
este organismo, si el producto no resulta rentable, su tasa de ver ser
aumentado o debe ser descontinuado y finalmete debemps decir que, en el
aera de mercadeo, los gerentes y las empresas deben ser lo suficiente flexible
para podificar y mejorar sus productos cuando el mecado asi lo requiera.

Por consiguiente nos ensefia como calcular la rentabilidad de un

mercado, en donde lo primero que debe cuestionar una empresa es si un
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segmento del mercado potencial tiene el tamafio y las caracteristicas de
crecimiento adecuado. Las grandes compafiias prefieren segmentos con
gran volumen de ventas y suelen subetinmmar o evitar los segmentos
pequefios. Por otro lado, las empresas pequefias, a su vez, evitan los
segmentos frandes, ya que estos requieren demasiados recursos. El
crecimiento del segmento es, por lo regular una caracteristica deseable, ya
que, las empresas desean que sus ventas y utildades aumenten; pero al
mismo tiempo, la competencia entrard rdpidamente enn los egmentos en
creciemiento y, en consecuencia, dismunuird la rentabilidad de éstos.

En tal sentido un segmento podria tener un tamafio y un crecimiento
deseable y no ser atractivo desde el punto de vista de su rentabilidad
potencial. Hay cinco fuerzas que se identifica que se identifica para
determinar el atractivo intrinseco a largo plazo de todo un mercado o de
algin segmento de esté. Las compaiiias tienen que evaluar la repercusion
sobre la rentabilidad a largo plazo de cinco grupos o riesgos que son los
siguientes:

e Competencia Industrial: Un segmento no es atractivo si ya contiene
competidores numerosos, fuertes o agresivos. El cuadro es aun peor si el
segmento es estable o esta en decadencia (dentro del ciclo de vida del
producto), si los aumentos de capacidad se hacen con grandes incrementos,
si los costos fijos son altos, si las barreras de salida son elevadas o si los
competidores estan bien firmes en el segmento. Estas condiciones llevaran
a frecuentes guerras de precios, batallas publicitarias e introducciones de

nuevos productos, y a la empresa le costara mas poder competir.
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e Participantes Potenciales: Pueden atraer a nuevos competidores que
llegardn con nueva capacidad, recursos sustanciales e impulso para el
aumento de la participacion. El atractivo de un segmento del mercado, varia
en funcién de la dificultad que implican las barreras contra la entrada o la
salida, el mas atractivo es aquel cuyas barreras contra la entrada son altas y
las barreras contra la salida son escasas. Cuando tanto las barreras contra la
entrada como las de salida son altas, el potencial para generar utilidades es
elevado, pero en general conlleva a mas riesgos porque las compaiiias cuyo
rendimiento es pobre permanecen dentro y luchan por salir. Cuando ambas
barreras son minimas, las compafiias pueden entrar o salir con facilidad de
la industria y los rendimientos son estables y bajos.

e Sustitutos: Un segmento no es atractivo si existen sustitutos reales o
potenciales del producto. Los sustitutos limitan los precios y utilidades
potenciales que se pueden obtener en un segmento. La empresa tiene que
observar muy de cerca las tendencias de los precios en los sustitutos. Si la
tecnologia avanza o la competencia aumenta en estas industrias sustitutas,
es probable que los precios y utilidades disminuyan en el mercado.

e Compradores y Proveedores: Un segmento no es atractivo si los
compradores poseen un fuerte o creciente poder de negociacion. Los
compradores tratardn de hacer que los precios bajen, demandaran mejor
calidad o servicios y pondran a los competidores unos en contra de otros;
todo esto a expensas de la rentabilidad del vendedor. Aun si el mercado
muestra un tamafio y crecimiento positivo y es atractivo estructuralmente la
empresa debe tomar en cuenta sus propios objetivos y recursos con relacion

a dicho mercado o segmento seleccionado. Algunos son atractivos y podrian
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desecharse porque no concuerdan con los objetivos de la empresa, ésta debe
considerar si posee las habilidades y recursos que se requieren para tener
éxito en dicho mercado.

Durand & Rafael, 2012 manifiesta en su tesis, sobre el crédito
informal y la rentabilidad de las Mypes en la industria del calzado ciudad de
huancayo, donde agregan que en los ultimos afios tiene una importante
participacion activa de las Mypes en la lucha contra el desempleo asi como
en el desarrollo econdmico; es por ello que se requiera elevar la rentabilidad
para lograr una reduccién significativa de la pobreza en el Perd. Asimismo
siendo el proposito de esta investigacion el de establecer la necesidad e
importancia del uso del crédito formal para el desarrollo de las Mypes, asi
mismo la participacion activa de las insituciones financieras, gobiernos
central, local y regionaes en fomentar y cultivar una cultura financiera en la
ciudad de huancayo.

Agreda, Gonzalez Pérez, Correa Rodriguez, & Acosta Molina, 2001,
en su articulo sobre los factores determinantes de la rentabilidad de las
pymes, nos habla de la revision de la literatura empirica sobre la rentabilidad
se desprende la existencia de dos grandes grupos de trabajos, atendiendo al
objetivo y metodologia de los mismos, que identificamos con las dos lineas
de investigacion siguiente: una de marcado caracter descriptivo y otra de

corte explicativo, cuyas caracteristicas resumen en el siguiente esquema:
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* Estudios descriptivos:

- de 4mbito nacional —»
- de d4mbito regional

RENTABILIDAD

N

* Estudios explicativos

* Conocimiento y evolucién de las tasas

de rentabilidad de las empresas en de-
terminados periodos. Metodologfa tra-
dicional del an4lisis financiero de ratios
aplicada a datos contables agregados.

Identificacién de los factores que dife-
rencian las empresas rentables de las no
rentables mediante la aplicacién de di-
versas técnicas estadisticas multivarian-
tes a datos individuales de empresas.

Identificacién de la rentabilidad como
variable explicativa fundamental de la
solvencia y crecimiento de la empresa.

2.3 Marco Conceptual:

2.3.1 Definiciones de Micro y Pequefia Empresa:

Microempresas y Pequefias Empresas: Las MPEs han sido definidas
de varias maneras. La discusion sobre definiciones tedricas y operativas de
micro y pequefia empresa ha estado asociada a la discusion de la década de
los setenta sobre el sector informal. Aunque sin consenso al respecto, las
diversas definiciones operativas han estado referidas principalmente a la
actividad economica, valor de capital, nimero de trabajadores o valor del
producto. Unos denominan microempresas (MEs) a aquellas unidades con
hasta diez trabajadores, y pequefias a aquéllas de once a veinticinco
trabajadores (IPC, 1994 y 1993). Otros prefieren cruzar criterios de
actividad, nimero de trabajadores y valor de capital (Tokman, 1977). Asi,
la ME en la actividad 4 manufacturera tiene hasta cuatro trabajadores y no
méas de EU$300 como valor de capital, mientras que la ME en comercio
puede tener hasta 9 trabajadores. La pequefia empresa (PE) es definida de
manera similar. Para los propdsitos del presente trabajo, la distincion

relevante entre micro y pequefia empresa y el resto de las firmas es el
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requerimiento que estas MPEs tienen por servicios financieros, por un
monto y/o escala que no es provisto por el sector financiero privado
moderno. Por ello, referencias al tamafio por nimero de trabajadores, nivel
de ventas o capital, o al tipo de actividad econdmica, son solo
complementarias para identificar a las MPEs. Autosuficiencia: capacidad de
alcanzar metas presentes sin comprometer la capacidad de alcanzar futuras
objetivos. El objetivo de proveer de servicios a la MPE de forma continua
requiere de instituciones econdémicamente autosostenibles, vale decir
autosuficientes. Para las instituciones financieras y las empresas en general,
este concepto implica autosuficiencia econdmico-financiera. La
autosuficiencia financiera se obtiene si el retorno al capital, neto de
cualquier subsidio recibido, es igual o mayor al costo de oportunidad de los
fondos en el mercado (Schreinery Yaron, 1998). El concepto pertinente para
las MIFIs es este de autosuficiencia econémico-financiera, y no solo el de
suficiencia financiera, si es que las MIFIs aspiran a continuar en el mercado
aun si las donaciones o fondos subsidiados se extinguieran (Schreiner,
19972). 5 Instituciones Financieras para las MPEs (MIFIs): Son aquéllas que
proveen servicios financieros a las MPEs, en base a recursos propios y/o
aquellos provenientes del gobierno y/o de agencias internacionales. Estas
organizaciones financieras pueden ser ellas mismas pequefias o grandes,
locales o foraneas. Entre las MIFIs podemos distinguir principalmente:

» Bancos de desarrollo, que incluyen usualmente programas de crédito
subsidiado para pequefios productores rurales o urbanos; fueron las MIFIs
favoritas de la cooperacion internacional durante los setentas, antes de sus

continuas bancarrotas economicas, y paupérrimos resultados sociales, en

63



términos de alcance de los grupos metas (Adams, Gonzalez VVega y Graham,
1984).

« Cooperativas de crédito, que usualmente operan a escala menor; diversas
experiencias fallidas les han permitido pobre atencion a los requerimientos
financieros de las MPEs, pese a programas de ayuda externa (Richardson,
1994; Chaves, R., 1994).

+ Organizaciones no gubernamentales (ONGs), que usualmente tienen
como fin dltimo atender problemas de pobreza, siendo el crédito parte de
los servicios provistos a sus grupos meta; éste es el tipo de institucion
favorecida actualmente por la comunidad internacional, bajo la expectativa
de que sus objetivos sociales son similares (Schmidt y Zeitinger, 1996b y
1994).

 Bancos comerciales, cuyo rol, aunque pequefio ha empezado a expandirse
para las MPEs, por las diversas formas o arreglos institucionales hechas con
donantes internacionales y otras ONGs (Chaves, E. y Chacaltana, 1994);

« Bancos municipales, que, como en el caso peruano, llegaron a ser
financieramente importantes para las MPEs de las areas urbanas en que
operan (Lepp, 1994, 1991).

« Diversos agentes informales de crédito, cuyo rol en los requerimientos
financieros de las MPEs parecen relevantes (Adams y Fitchett, 1994).
Grupos Meta: En el marco de las politicas orientadas a las MPEs, grupo
meta se define como el conjunto de pequefias y microempresas urbanas y
rurales, que podrian ser clientes potenciales de bancos comerciales, pero que
no tienen acceso a fuentes formales de financiamiento (IPC, 1994).

Gobiernos y donantes adoptan diversas 6 perspectivas al definir su grupo
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meta, y sus acciones varian entre unas mas moderadas/ especificas (i.e., con
fondos s6lo para servicios financieros), y otras mas drasticas/ globales (i.e.,
con fondos para provision de todo tipo de servicios). Este segundo tipo de
aproximacion ha sido popular, aunque generalmente negativa en la
experiencia pasada. Comunidad Internacional y Donantes: Incluimos aqui a
todas las organizaciones internacionales publicas o privadas que proveen
recursos financieros y humanos cuyos beneficios deben servir en primer
lugar no a ellos mismos, sino a grupos meta claramente definidos por ellos,
en este caso a grupos especificos de MPEs. En la practica, todas estas
organizaciones son de paises desarrollados. Ellas participan indirectamente
en el mercado de servicios para MPEs a través de la provisién de fondos,
conocimientos técnicos, entrenamiento en aspectos financieros y no-
financieros, asi como en otros campos mas globales que afectan las
condiciones de entorno de la MPE. Ademas, ellas pueden establecer
acuerdos con gobiernos locales, o con gremios empresariales e instituciones,
para promover actividades de investigacion y difusion.

e Caracteristicas de las MYPE: NUumero de trabajadores:
Microempresa: de uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive.
Pequefia Empresa: de uno (1) hasta cien (100) trabajadores inclusive.
e \entas anuales

Microempresa: hasta el monto maximo de 150 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT).

Pequefia Empresa: hasta el monto maximo de 1700 Unidades Impositivas

Tributarias (UIT).
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El incremento en el monto méaximo de ventas anuales sefialado para
la Pequefia Empresa sera determinado por Decreto Supremo refrendado por
el Ministro de Economia y Finanzas cada dos (2) afios y no serd menor a la
variacion porcentual acumulada del PBI nominal durante el referido
periodo.

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

Ya no se definira el tipo de empresa por su nimero de trabajadores
sino solo por el tamafo de sus ventas. De este modo una microempresa
podra contratar mas personas que las diez a las que antes estaba limitada.
Desde ahora una Microempresa sera la que tiene ventas anuales hasta por
un monto maximo de 150 UIT (S/.555 mil) y una Pequefia Empresa la que
vende entre 150 UIT (S/.555 mil) y 1.700 UIT (S/.6°290.000), y la Mediana
Empresa cuyas ventas anuales mayores a 1700 UIT y hasta el maximo de
2300 UIT.

Agrega Pert Pymes, durante los tres primeros afios, desde su
inscripcion en el Remype, las nuevas empresas no seran sancionadas al
primer error si cometen una falta laboral o tributaria, sino que tendran la
posibilidad de enmendarlo sin tener que pagar multas. Esta norma no se
aplicara cuando en un lapso de 12 meses la empresa incurra en la misma
infraccion en dos 0 mas oportunidades. Si una microempresa supera el
monto de ventas que manda la ley podra tener plazo de un afio para pasar ya

como pequefia empresa al régimen laboral especial que le corresponderia.
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De igual modo, si una pequefia empresa vende mas de lo establecido tendré
hasta tres afios para pasar al régimen general.

Concluye Per( Pyme, las pequefias, medianas y microempresas que
capaciten a su personal podran deducir este gasto del pago del Impuesto a
la Renta por un monto méaximo similar al 1% del costo de su planilla anual.
El Remype, que permanece hoy bajo la administracion del Ministerio de
Trabajo, pasara a la Sunat. Las empresas individuales de responsabilidad
limitada podréan estar en el Nuevo Régimen Unico Simplificado (Nuevo
Rus) que antes solo estaba dirigido a las personas naturales. Con esto
tendran algunos beneficios tributarios, en cuanto a las compras estatales, las
instituciones tendran a partir de la vigencia de la ley como méaximo 15 dias
para pagarles a sus proveedores Mypes. El Estado tiene la obligacion de
comprarle a las Mypes al menos el 40% de lo que requiere.

a. Compra: Es la actividad que incluye el conocimiento de la necesidad,
localizacion 'y seleccion del suministrador, negociacion con el
establecimiento de precio y términos, seguimiento para el aseguramiento de
la entrega.

Clasificacion de las compras:

Existen varios criterios para clasificar las compras, entre ellos:

e Por tipo de requerimiento: Se refiere al area que solicita el insumo;
ejemplo Materia prima, Material de oficina, Energia, Mantenimiento,
Herramientas, etc.

e Por frecuencia: Tienen esta clasificacion en dependencia de la cantidad

de dérdenes que se emiten en un periodo de tiempo; anuales, mensuales, etc.
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e Naturaleza quimica o fisica: En dependencia del material que se
compra; Granos, Liquidos, aridos, productos peligrosos, explosivos, etc.

e Tipo de transporte: Maritima, aéreo, ferroviario, cisternas, silos, etc.

¢ Valor en inventario: Se refiere a la cantidad de dinero inmovilizado por
concepto de inventario de los productos comprados.

La compra implica necesariamente otra operacion: La venta. Se trata

de actividades opuestas: quien compra entrega dinero para recibir un bien o
servicio, mientras que quien vende entrega el bien o servicio a cambio del
dinero. Esto quiere decir que el comprador entrega dinero al vendedor y éste
hace lo propio con el producto.
b. Ventas: Es la accion y efecto de vender (traspasar la propiedad de algo
a otra persona tras el pago de un precio convenido). El termino se usa tanto
para nombrar a la operacion en si misma como a la cantidad de cosas que se
venden. Por ejemplo “La venta de tortas fue un éxito: hemos recaudado mas
de doscientos pesos”, “Mi padre me inform6 que la venta de la fabrica fue
suspendida ante ciertas trabas legales”, “Juan Antonio se dedica a la venta
de inmuebles”

La venta también es el contrato a través del cual se transfiere una
cosa propia a dominio ajeno por el precio pactado. La venta puede ser algo
potencial (un producto que esta a la venta pero que aun no ha sido comprado)
0 una operacion ya concreta (en este caso, implica necesariamente la
compra).

Es importante tener en cuenta que dentro de este sector es frecuente
hablar de lo que se conoce como venta directa. Se trata de un término que

viene a expresar a aquella que se realiza fuera de un local comercial,
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concretamente es la que se lleva a cabo directamente al consumidor de
manera frecuente en su hogar o bien en lugares donde se le realiza una
demostracion personalizada.

Como venta a domicilio también se conoce a aquella que es
fundamental que el vendedor no solo desarrolle una contundente, atractiva
y convincente exposicion oral del producto o servicio sino también un
esmero cuidado de lo que es la comunicacion no verbal. De esta manera, nos
referimos a su vestimenta, sus gestos, la sonrisa y el mirar directamente a
los ojos del futuro cliente.

En la actualidad, con el desarrollo inevitable del Internet, se ha
producido la explosién de otro tipo de venta, la oline. Esta consiste en que
el consumidor acceda a la pagina web de una empresa en cuestién donde
conocera todos los productos que le ofrece. De esta manera elegira el que
desea, dara los datos de su tarjeta de crédito y recibird comodamente en su
hogar aquel articulo que ha adquirido. Suele hablarse de compra-venta para
hacer mencion a la operacion bilateral donde el vendedor entrega una cosa
determinada al comprador, quien paga por ella un precio. Lo habitual es
dicho pago se realice en dinero, ya que si se escoge otro objeto a cambio
estamos ante un trueque.

La venta de productos o servicios constituye la base de las
operaciones de las empresas. A través de estas ventas, las compafiias
obtienen ingresos. El hecho de ser rentables dependera de muchos otros
factores, como la gestion de costos.

Cabe destacar que pueden venderse coas materiales (como una

computadora o una pelota) o simbolicas (como el pase de un jugador de
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fatbol). Ademas de todo lo expuesto no podemos pasar por alto el hecho de
que venta es también como se conoce a la casa que, fundamentalmente afios
atras, se establecia en los caminos para poder ofrecer alojamiento y alimento
a todos los viajeros que transitaran por aquellos.

c. Comercio: EIl termino comercio proviene del concepto latino
commercium y se refiere a la transaccion que se lleva a cabo con el objetivo
de comprar o vender un producto. También se denomina comercio al
local comercial, negocio, botica o tienda, y al grupo social conformado por
los comerciantes. Por ejemplo: “Mi padre se dedica al comercio de frutas y
verduras en el mercado mayorista”, “Abrieron un comercio de ropa justo al
lado de mi casa”, “Asalto a un comercio en el barrio de Santa Catalina: La
policia detuvo a tres delincuentes”.

El comercio, en otras palabras, es una actividad social y econémica
que indica la adquisicion y el traspaso de mercancias. Quien participa de un
acto de comercio puede comprar el producto para hacer un uso directo de él,
para revenderlo o para transformarlo. En general, esta operacion mercantil
implica la entrega de una cosa para recibir, en contraprestacion, otra de valor
semejante. El medio de intercambio en el comercio suele ser el dinero.

No obstante, hay que subrayar que, hasta la aparicion del dinero, las
antiguas civilizaciones lo que hacian era llevar a cabo el comercio mediante
lo que se denominaba trueque. Esta operacion consistia en adquirir un
producto en concreto de un vendedor al que se la pagaba otorgandole otro
producto que este necesitara. De esta manera podriamos recalcar que dicha
operacion comercial se basaba fundamentalmente en el intercambio de

productos de primera necesidad tales como podian ser los alimentos.
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Asimismo, y haciendo uso de la Historia, también hay que decir que
existieron en el pasado lo que se dieron en Ilamar rutas comerciales. Etas no
eran mas que diversos trayectos o itinerarios que ejercian como enlaces entre
lo que eran las zonas donde se producia un determinado producto y las que,
sin embargo, lo demandaban. Entre las rutas comerciales mas conocidas nos
encontramos, por ejemplo, con la de la seda que unia China con Europa; la
Ruta de Nueva Espafia que ejercia como vinculo entre Asia y América con
Europa; o la famosa ruta de las especias que unia el viejo continente con
lugares de Oceania, China e India.

Itinerarios todos ellos que en muchas ocasiones fueron los
“culpables” de que se llevara a cabo el descubrimiento de nuevos lugares y
rincones del mundo y de que se impulsara la creacion y la innovacion en
areas como la cientifica o la tecnoldgica. Algunos de los personajes
historicos que han sido fundamentales en el desarrollo de dichas rutas son
Marco Polo o Vasco de Gama. Comerciante es aquella persona, ya sea
juridica o fisica, que vive del comercio. Por lo tanto, la actividad comercial
constituye su sustento de vida.

Existen distintas clases de comercio segun sus caracteristicas. El
comercio minorista (también conocido como comercio al por menor) se
lleva a cabo entre el vendedor y el consumidor final (la persona que adquiere
el producto para utilizarlo o consumirlo). En el comercio mayorista (0
comercio al por mayor), en cambio, el comprador no es quien consume o
usa el producto adquirido. Su intencion es poder concretar una venta

posterior del mismo producto, a un precio mas alto del pagado.
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2.3.2 Definiciones de Financiamiento.

El concepto de fuente tiene varios usos. El término puede emplearse
para aludir el sostén, el soporte o la base de algo. El financiamiento, por
otra parte, es el acto y el resultado de financiar: otorgar dinero para
solventar algo, cubrir los costos de un proyecto o actividad. Una fuente de
financiamiento, por lo tanto, es el origen de un recurso econémico que
permite la cobertura de un gasto o de una inversion. Por lo general se trata
de un banco o de otro tipo de institucién financiera.

Habitualmente se recurre a una fuente de financiamiento cuando se
necesita un crédito que permite complementar los recursos propios.
Supongamos que el duefio de una pyme quiere adquirir una maquina para
incrementar su capacidad productiva. Debido al costo elevado del
dispositivo, decide recurrir a una fuente de financiamiento para obtener un
préstamo, que preveé devolver gracias a los ingresos que consigna a partir de
la puesta en marcha del equipamiento en cuestion. Un banco, en este marco,
presta el dinero que el empresario invierte en la compra de maquina.

La fuente de financiamiento de un programa gubernamental que
otorga subsidios a cineastas para el desarrollo de peliculas, en tanto, puede
ser una determinada area del gobierno, como la Secretaria de Cultura. Esto
quiere decir que el dinero que se concede a través de este programa surge
del presupuesto de esta dependencia. En el caso del banco que presta
dinero, actia como fuente de financiamiento para obtener una ganancia (el
cobro de intereses). La Secretaria de Cultura que es la fuente de
financiamiento de un programa que da subsidios, en cambio, no pretende un

beneficio econdémico por su accionar.
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2.3.3 Definiciones de Capacitacion.

Se denomina capacitacion al acto y el resultado de capacitar:
formar, instruir, entrenar o educar a alguien. La capacitacién busca que una
persona adquiera capacidades o habilidades para el desarrollo de
determinadas acciones. Por ejemplo: “Mafiana habra una jornada de
capacitacion para el personal de enfermaria del hospital municipal”,
“Cuando me contrataron, tuve un mes de capacitacion antes de empezar a
atender al publico, “No creo que Gomez deba ser el director técnico del
seleccionado nacional: no tiene la capacitacion suficiente”.

Es importante sefialar que la necesidad de aplicar procesos de
capacitacion en las empresas comienza cuando se detecta una diferencia
entre los conocimientos que tienen los trabajadores y los que deberian tener
para llevar a cabo sus tareas. Para evidenciar dicha falta de equilibrio se
suelen realizar evaluaciones de desempefio con una cierta frecuencia.

En la actualidad, en muchas empresas ya no existen los puestos de
trabajo definidos de forma estatica, ya que los constantes cambios en la
organizacion suelen llevar a los empleados a cubrir varios campos. Si bien
esto no significa que cada persona deba tener mas de una especialidad, las
exigencias del mercado y las fechas de entregas ajustadas no siempre pueden
satisfacerse con una actividad normal y ordenada.

La capacitacion en el ambito empresarial debe aplicarse en
diferentes etapas, cada con sus propias caracteristicas y necesidades, y en
todos los casos se trata de una inversion invaluable del tiempo, energia y

dinero. Veamos las cuatro principales:
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e Induccion: se trata de la capacitacion que la empresa brinda a los
trabajadores cuando ingresan, antes de que comiencen con su normal
desempefio. Por lo general, los responsables de esta fase de instruccion son
los supervisores, ya que solo ellos saben exactamente qué conocimientos y
habilidades necesitan los miembros de sus equipos. Para que la accion sea
planificada y uniforme, las pautas deben ser plasmadas por escrito.
e Entrenamiento: esta capacitacion la recibe el personal operativo,
generalmente en el mismo lugar de trabajo, cuando surgen nuevas
tecnologias o funciones que la compafiia espera que conozca y domine como
parte de sus tereas cotidianas;
e Formacion bésica: se lleva a cabo en empresas de un cierto nivel, y
consiste en capacitar a personas jovenes con una preparacion especial, con
conocimiento generales de toda organizacion, para luego destinarlas a
diferentes puestos;
e Desarrollo de jefes: es uno de los emprendimientos mas dificiles, ya que
este tipo de capacitacion busca formar actitudes, mas que brindar
habilidades o conocimientos. Mientras que en los demas procesos se
involucra la gerencia, en éste es necesaria la accion de la gerencia general
y de los niveles mas altos dela compaiiia.
2.3.4 Definiciones de Rentabilidad.

Se define la rentabilidad como la condicion de rentable y la
capacidad de generar renta (beneficio, ganancia, provecho, utilidad). La
rentabilidad, por lo tanto, esta asociada a la obtencidn de ganancias a partir

de una cierta inversion. Lo habitual es que la rentabilidad haga referencia a
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las ganancias economicas que se obtienen mediante la utilizacion de
determinados recursos. Por lo general se expresa en términos porcentuales.

Tomemos el caso de una panaderia que, para producir cada
kilogramo de pan que venden a 20 pesos, necesita invertir 15 pesos. Dicha
cifra influye las materias primas, el gasto en electricidad y gas, los
impuestos, etc. De este modo, la panaderia obtiene una rentabilidad de 5
pesos por cada kilogramo de pan que vende.

Se conoce como rentabilidad economica, en definitiva, al
rendimiento que se obtiene por las inversiones. En otras palabras: la
rentabilidad refleja la ganancia que genera cada peso (dolar, euro, yen, etc.)
invertido. Supongamos que el ratio de una compafiia X es 25% quiere decir
que la firma obtiene una ganancia de 25 pesos por cada 100 pesos que
invierte.

La rentabilidad también puede asociarse a los intereses que genera
una inversion financiera. Una entidad bancaria puede ofrecer una
rentabilidad de 10% a los clientes que depositan el dinero en plazo fijo. De
esta manera, la persona que deposita 1,000 délares en un plazo fijo a treinta
dias, recibira 1,100 dolares al momento del vencimiento. Por lo tanto,
ganard 100 dolares debido a que la rentabilidad asegurada de la inversion
que realizé (1,000 délares en un plazo fijo) era el 10%.

La rentabilidad social, por su parte, es un fenémeno que se da
cuando el desarrollo de una actividad ofrece beneficios en una magnitud
mayor a las pérdidas, a toda la sociedad, sin importar si resulta rentable
desde un punto de vista econdémica, definido en un parrafo anterior, ya que

en ese caso solo importa si la actividad es beneficiosa para su promotor.
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I1l. METODOLOGIA
3.1 Tipo y nivel de la investigacion
3.1.1 Tipo de investigacion.
El estudio fue de tipo cuantitativo, porque en la recoleccion de datos

y la presentacion de los resultados se utilizé procedimientos estadisticos e
instrumentos de medicion numéricos. Canales (2006), nos presenta una de
las primeras aplicaciones de medicion cuantitativa. La forma basica del
saber cuantitativo estaba ya puesto en ese estudio: por una parte, unas tasas-
presencia-ausencia de propiedad o evento determinado, medido en un
conjunto numeroso de individuos o unidad de analisis (muestra), (p.14).

3.1.2 Nivel de investigacion

El nivel de investigacion fue descriptivo simple, debido a que solo
se limito a describir las principales caracteristicas de la variable en estudio.
Hernandez, Fernandez & Baptista (2010), manifiestan en su investigacion
descriptiva en la cual busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos
importantes de cualquier fendmeno que se analice. Describe tendencias de
un grupo o poblacion. Es decir, Unicamente pretenden medir o recoger
informacion de manera independiente o conjunta sobre los conceptos o las
variables a las que se refieren, esto es, un objetivo no es indicar como se
relacionan éstas.
3.2 Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion que se utilizo fue no experimental — transversal —

retrospectivo — descriptivo.

M——pO0

Donde:
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M = Muestra conformada por las micro y pequefias empresas dedicadas al sector
comercio, rubro compra y venta de repuestos Automotriz en el distrito de Calleria
2018, encuestadas.
O = de las variables complementarias y principal.
No experimental
Fue no experimental porque se realizd sin manipular de liberadamente la
variable, se observara el fendmeno tal como se mostrd dentro de su contexto.
Descriptivo
Fue descriptivo  porque el estudio se limitd a describir las principales
caracteristicas de las variables complementarias y principal.
3.3 Poblacién y muestra
3.3.1 Poblacion.
La poblacién fue conformada por 30 micro y pequefios empresarios
dedicados al sector comercio, rubro compra y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria, 2018. Las mismas que se encuentran ubicados en el

sector y rubro del estudio.

3.3.2 Muestra.
De la poblacion en estudio se tom6é como muestra a 30 micro y

pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de repuestos
automotriz del distrito de Calleria, 2018, el cual representa el 100% del

universo.
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3.4 Definicién y Operacionalizacion de variables
Cuadro 1, Perfil de los propietarios

Variable Definicion Definicion Escala de medicion
conceptual operacional:
Indicadores
Edad Razon:
Perfil de los Son algunas ANoS
. - Nominal:
ropietarios y/o caracteristicas de los .
Prop y Sexo Masculino
gerentes de las propietarios y/o Femenino
micro y pequefias gerentes de las micro Nominal:
empresas del sector | y pequefias empresas Primaria
comercio, rubro del sector comercio, | Grado de instruccion
compra y venta rubro compra y venta Secundaria
repuestos automotriz | repuestos automotriz Superior
del distrito de del distrito de Universidad
Calleria, 2018. Calleria, 2018 Soltero
. Casado
Estado Civil L.
Conviviente
Divorciado
Mecanico
L, Administrador
Profesion Contador
Profesor

Fuente Elaboracion propia
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Cuadro 2Micro y pequefias empresas

Variable Definicion Definicion Escala de medicion
conceptual operacional:
Indicadores
las micro y pequefias [ Son algunas Giro del negocio de las |Nominal:
empresas del sector |caracteristicas de |micro y pequefia Especificar
comercio, rubro las microy empresa
compray venta pequefias
repuestos automotriz |empresas del Antigiiedad de las Razon
del distrito de sector comercio, |MICroy pequena
Calleria, 2018. rubro compray |€mpresa Un afio
venta repuestos
automotriz del Dos afios
distrito de
Calleria, 2018. Tres afios

Maés de tres afios

Numero de trabajadores | Razon:
01
06
15
16 — 20
Mas de 20
Objetivo de las micro y |Nominal:

pequefias empresas.

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

Otros: especificar

Fuente Elaboracion propia
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Cuadro 3 Financiamiento

Variable Definicion
conceptual

Financiamiento en | Son algunas

las microy caracteristicas
pequefias empresas |relacionadas con el
del sector comercio, [financiamiento de

rubro compra 'y las microy

venta repuestos pequefias empresas

automotriz del del sector

distrito de Calleria, [comercio, rubro

2018. compray venta de
repuestos

automotriz del
distrito de Calleria,
2018.

Definicion Escala de medicion
operacional:
Indicadores
Solicité crédito Nominal;
Si
No
Recibio crédito Nominal:
Si
No

Monto del crédito
solicitado

Cuantitativa:
Especificar el monto

Monto del crédito
recibido

Cuantitativa:
Especificar el monto

Entidad a la que Nominal:

solicité el crédito Bancaria
No bancaria

Entidad que le otorgd  |Nominal:

el crédito Bancaria
No bancaria

Tasa de interés cobrada
por el crédito

Cuantitativa:
Especificar la tasa

empresa

Credito oportuno Nominal:
Si
No
Crédito inoportuno Nominal:
Si
No
Monto del crédito: Nominal:
Suficiente Si
No
Insuficiente Si
No
Cree que el Nominal:
financiamiento mejora |[Si
la rentabilidad de su No

Fuente Elaboracion propia
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Cuadro 4 Capacitacion

venta de repuestos

automotriz del

capacitacion recibio

Variable Definicion Definicion Escala de medicion
conceptual operacional:
Indicadores
Capacitacion en las |Son algunas Recibi6 capacitacion  |Nominal:
micro y pequefias caracteristicas Si
empresas del sector |relacionadas con la No
come:uo, rurE)tro (r:r(]a_pa;cnauon dg las Cuantas veces se Nominal:
comprayventa microy pequefias capacito Uno
repuestos automotriz | empresas del D
o ) 0s
del distrito de sector comercio, — _
Calleria, 2018. rubro compray  |Qué tipo de Nominal:

Especificar el tipo

distrito de Calleria, | Considera que la Nominal:
2018. capacitacion es una Si
inversion No
Fuente Elaboracion propia
Cuadro 5 Rentabilidad
Variable Definicién conceptual Definicion Escala de
operacional: medicion
Indicadores
Rentabilidad de las |Percepcion que tienen|Percibe que la Nominal:
micro y pequefias los propietarios y/o|rentabilidad de su Si
empresas del sector [gerentes de las micro y|empresa ha mejorado
comercio, rubro pequefias empresas del|en los dos ultimos afios No
compray ventade [sector comercio, rubro
repuestos automotriz |compra y venta Percibe que la Nominal:
del distrito de repuestos  automotriz rentabilidad de su Si
Calleria, 2018. del distrito de Calleria,|MPesa ha mejorado No

2018.

por el financiamiento

recibido.

Fuente Elaboracion propia
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3.5 Técnicas e instrucciones
3.5.1 Técnicas
Para el recojo de la informacion de la presente investigacion se
aplico la técnica de la encuesta.
3.5.2 Instrumento
Para el recojo de la informacion se utiliz6 un cuestionario
estructurado de 36 preguntas cerradas, en funcion a los objetivos especificos
planteados y de la definicion operacional de las variables.
3.6 Procedimiento de recoleccion de datos

Para la recoleccion de datos se hicieron coordinaciones previas con la
Direccion Regional de Trabajo y Promocion del Empleo — Ucayali, Direccién
Regional de la Produccion de Ucayali asi mismo como a la Municipalidad
Provincial de Coronel Portillo al Area de Comercializacion del distrito de
Calleria, quienes nos proporcionaron el listado de empresas registradas en
dichos ministerios bajo el rubro de Compra y Venta de Repuestos
Automotriz.

Luego se coordind con los representantes y gerentes de cada rubro
repuestos dispuestos a proporcionar informacion para nuestro trabajo de
investigacion, lo que a su vez permitid determinar la muestra no
probabilistica o dirigida.

Una vez seleccionada la muestra en forma dirigida, se procedid aplicar el
cuestionario correspondiente a los representantes y gerentes de dichos

establecimientos.
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3.7 Plan de anélisis.

Los datos de las encuestas se transformaran en una data, la misma que
aplicando el programa Excel Cientifico y el programa SPSS, se obtendran las
tablas y gréficos estadisticos correspondientes de las preguntas planteadas;
luego, dichos resultados se analizaran tomando en cuenta los antecedentes y
las bases tedricas de la investigacion.

3.8 Matriz de consistencia
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Matriz de consistencia Ldgica
Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta
repuestos automotriz del distrito de Calleria, 2018

TiTULO

PROBLEMA

OBJETIVOS

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

METODOLOGIA

Caracterizacion del
financiamiento, la
capacitacion y la

rentabilidad de las
micro y pequefias

empresas del sector
comercio, rubro
compray venta de

repuestos
automotriz del
distrito de Calleria,
2018.

FORMULACION

GENERAL

¢ Cuales son las
principales
caracteristicas del
financiamiento, la
capacitacion y la
rentabilidad de las
micro y pequefias
empresas del
sector comercio,
rubro compra 'y
venta de repuestos
automotriz del
distrito de Calleria,
2018

Describir las principales
caracteristicas del
financiamiento, la capacitacion y
la rentabilidad de las micro y
pequefias empresas del sector
comercio, rubro compra y venta
de repuestos automotriz del
distrito de Calleria, 2018.

ESPECIFICOS

Describir las principales
caracteristicas del financiamiento,
de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro compra
y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria, 2018.

Describir las principales
caracteristicas de, la capacitacion
de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro comprg
y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria, 2018.

Describir las principales
caracteristicas de, la rentabilidad
de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro comprg
y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria, 2018.

Las micro y
pequefias
empresas del
sector
comercio

Financiamiento

Capacitacion

Rentabilidad

- Crédito.

- Entidades financieras.
- Tasa de interés.

- Monto del crédito.

- Trabajadores
permanentes

- Recibe capacitacion.

- Nro. de capacitaciones.

- Trabajadores son
capacitados

- Trabajadores
eventuales

- Es importante la
capacitacion

TIPO Y NIVEL

POBLACION

INSTRUMENTO

Cuantitativo-

La poblacién estard
conformada por 30
propietarios de las
micro y pequefas
empresas del sector
comercio, rubro
compray venta de
repuestos automotriz
del distrito de Calleria,

Cuestionario de 36
preguntas cerradas

2018.
Descriptivo MUESTRA

Estara conformada por

30 propietarios de las

micro y pequefias

empresas del sector

comercio, rubro

compray venta de

repuestos automotriz

del distrito de Calleria,

2018.

ANALISIS DE
DISENO TECNICA DATOS
No Se aplicara la técnica Se hara uso del
experimental - | del cuestionario analisis descriptivo;
transversal - para la tabulacion de
retrospectivo — los datos se utilizara
descriptivo como soporte el
simple programa Excel y
M-0 parael

procesamiento de los
datos el software
SPSS Version 24
(Programa de
estadistica para
ciencias sociales).
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3.9 Principios éticos

En la sociedad actual, se basa en el conocimiento, donde la ciencia
adquiere un valor estratégico y es considerada como un bien publico,
producto de la discusion de ideas, creado y difundido con veracidad y
orientado al beneficio comun.

Por lo tanto los principios fundamentales y universales de la ética de la
investigacion con seres humanos son: respeto por las personas, beneficiencia
y justicia. En tal sentido los investigadores, las instituciones y, de hecho, la
sociedad estan obligados a garantizar que estos principios se cumplan cada
vez que se realliza una investigacion.

3.9.1 La ética: Rama de la filosofia que reflexiona sobre la moral, por
consiguiente se puede decir que la ética se encarga de los principios o pautas
de la conducta humana, a la vez tiene como significado el comportamiento o
constumbre del ser humano, su finalidad es descubrir y comprender las
relaciones entre comportamiento humano y las reglas o normas que se
desarrollan en la vida social.

3.9.2 Por qué la investigacion debe ser un acto ético: La investigacion no
es solo un acto técnico; es ante todo el ejercicio de un acto responsblen, y
desde esta perpectiva la ética de la investigacion hay que plantearsela como
un subconjunto dentro de la moral general aunque aplicada a problemas
mucho mas rstringidos que la moral general, puesto que nos estariamos
refiriendo a un aspecto de la ética profesional. La ética debe ser aplicada en
todas las etapas de la investigacion, desde la planificacion y la realizacion
hasta la evaluacion del proyecto de investigacion, lo primero que se debe

hacer antes de disefiar un estudio es considerar los posibles costos y
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beneficios de la investigacion.

La investigacion cintifica es considerada una actividad humana
orientada hacia la obtencion de nuevos conocimientos y su aplicacion para la
solucion del problema o interrogantes de caracter cintifico, es una busqueda,
reflexiva, sistematica y metodica que se desarrolla mediante un proceso.
Asimismo se basa para su desempefio en el método cintifico y es éste quien
le indica el camino que se ha de transitar en esa indagacion y las técnicas
precisas de la manera de recorrerlo.

3.9.3 Respeto por las personas: Se basa en reconocer la capacidad de las
personas para tomar sus propias decisiones, es decir, su autonomia. A partir
de su autonomia protegen suu dignidad y su libertad. Por tanto el respeto por
las personas que participan en la investigacion se expresa a través del proceso
de consentimiento informado, es importante tener una atencion especial a los
grupos vulnerables.

3.9.4 Beneficiencia: Hace que el investigador sea responsable del bienestar
fisico, mental y social. En tal sentido la principal responsabilidad del
investigador es la proteccion del participante, esta proteccion es mas
importante que la busqueda de nuevo conocimiento o que el interés personal,
profesional o cientifico de la investigacion. Implica no hacer dafo a reducir
los riesgos al minimo, por lo que tambien se le conoce como principio de no
maleficiencia.

3.9.5 Justicia: El principio de la justicia prohibe exponer a riesgos a un grupo
para beneficiar a otro, pues hay que distribuir de forma equitativa riesgos y
beneficios. Asi por ejemplo, cuando la investigacion se sufraga con fondos

publicos, los beneficios de conocimiento o tecnoldgicos que se deriven deben
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estar a disposicion de toda la poblacién y no so6lo de los grupos privilegiados

que puedan permitirse costear el acceso a esos beneficios.
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IV. RESULTADOS

4.1 Resultados

1. Datos Generales de los representantes legales de las micro y pequefias
empresas del sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria 2018.
1.1 Edad de los representantes legales de las micro y pequefias empresas del

sector comercio rubro compray venta de repuestos automotriz del distrito

de Calleria 2018.

Tabla 1 Edad del representante legal

Edad fi Fi

18 - 25 0 0

26-30 3 3

31amas 27 30

Total 30
Fuente: Anexo 7
Figura 1 Diagrama de barras de la edad
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
’ 10%
20%
0%
o am
0%
18- 25 26-30

Fuente: Tabla 1

Descripcion

En base a la tabla y figura 1 afirmamos que no existe ningun representante legal
de 18 a 15 afio; el 10% tiene una edad comprendida entre 26 a 30 afios, mientras

que el 90% tiene una edad de 31 a més afios.
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1.2 Sexo de los representantes legales de las micro y pequefias empresas del
sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito
de Calleria 2018

Tabla 2 Sexo de los representantes legales

Sexo Fi Fi
Masculino 18 18
Femenino 12 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 2Diagrama de barra de los representantes legales
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0%
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Fuente: Tabla 2
Descripcion
En base a la tabla y figura 2, afirmamos que del 100% de los representantes
legales encuestados, el 60% son de sexo masculino mientras que el 40% son

femenino.
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1.3 Grado de instruccion de los representantes legales de las micro y pequefias
empresas del sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria 2018

Tabla 3 Grado de instruccidn de los representantes legales

Grado fi Fi
Primaria 0 0
Secundaria 11 11
Superior 19 19
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 3 Diagrama de barra Grado de Instruccion
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Fuente: Tabla 3

Descripcion

En base a la tabla y figura 4, podemos afirmar que de los 100% de los
representantes legales encuestados, el 37% consigna que solo tienen estudios

secundarios y por tanto el 63% manifiestan que tienen estudios superiores.
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1.4 Estado civil de los representantes legales de las micro y pequefias empresas
del sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del
distrito de Calleria 2018.

Tabla 4 Estado civil de los representantes

Estado fi Fi
Soltero 6 6
Casado 10 16
Conviviente 14 30
Divorciado 0 30
Otros 0 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 4 Diagrama de barra estados civil
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Fuente: Tabla 4

Descripcion

En base a la tabla y figura 4, se observa que de los 100% de representantes
legales encuestados, el 20% indicaron que son solteros, mientras que el 33%

manifiestan que son casados y finalizando el 47% son convivientes.
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1.5 Profesion de los representantes legales de las micro y pequefias empresas
del sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del
distrito de Calleria 2018.

Tabla 5 Profesion de los representantes

Profesion fi Fi
Mecanico 12 12
Administrador 13 25
Contador 4 29
Profesor 1 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 5 Diagrama de barra de la Profesion
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Fuente: Tabla 5

Descripcion
En base a la tabla y figura 5, el 40% de los representantes legales tienen la
profesion de mecanico; el 43% son administradores, mientras el 13 % son

contadores y el 3% son de profesion profesores.

92



2. De la Micro y pequefia empresa del sector comercio rubro compra y venta
de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018

2.1 ¢Hace cuanto tiempo se dedica a esta actividad empresarial?

Tabla 6 Tiempo en la actividad empresarial

Tiempo fi Fi

1 afio 0 0

2 afios 0 0

3 afios a mas 30 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 6Diagrama de barra del tiempo
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Fuente: Tabla 6

Descripcion
En base a la tabla y figura 6, podemos decir que no existe empresas encuestadas
con 1y 2 afios en la actividad empresarial; el 100% de las empresas encuestadas

manifiestan que su actividad empresarial empez6 entre los 3 afios a mas.
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2.2 Formalidad de las micros y pequefias empresas del sector comercio rubro

compra y venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018

Tabla 7 Formalidad de las Mypes

Formalidad fi Fi
Formal 29 29
Informal 1 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 7 Diagrama de barra de la Formalidad de las Mypes
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Fuente: Tabla 7

Descripcion

En base a la tabla y figura 7, afirmamos que de los 100% representantes legales
encuestados el 97% con micro y pequefias empresas formalmente constituidas y

por otro lado solo 3l 3% indicaron que no son informales.

94



2.3 ¢Crees que la formalidad le trae mas beneficios a su empresa del sector
comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito de
Calleria 2018?

Tabla 8 Beneficios que trae a las Empresas

Formalidad fi Fi

No 1 1

Si 29 30
Total 30

Fuente: Anexo 7
Figura 8 Diagrama de barra de los beneficios que trae a las Empresas
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Fuente: Tabla 8

Descripcion
La tablay figura 8, nos indica que el 3% de la empresa encuestada indicaron que
la formalidad no les trae beneficios a sus empresas, en tanto el 97% manifiesta

que si hay muchos beneficios en cuanto la formalidad de las empresas.
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2.4 ;Cuantos trabajadores laboran en su empresa del sector comercio rubro

compra y venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 20187

Tabla 9 Trabajadores que laboran en su empresa

Trabajadores fi Fi
Dela?2 17 17
De2a4 5 22

De 5 a mas 8 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 9 Diagrama de barras de trabajadores
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Fuente: Tabla 9

Descripcion
En base a la tabla y figura 9, el 57% indicaron que entre 1 a 2 trabajadores
laboran en sus empresas; el 17% entre 2 a 4 y por ultimo el 27% manifiesta que

de 5 a mas trabajadores.
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2.5 Numero de trabajadores permanentes del sector comercio rubro compra y

venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018

Tabla 10 Numero de trabajadores permanentes

N° Trab. Perm fi Fi
Del-10 28 28
De11-20 0 0
De 21 a mas 2 2
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 10 Diagrama de barra de Numero de trabajadores permanentes
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Fuente: Tabla 10

Descripcion

En base a la tabla y figura 10, observamos que de las 100% empresas
encuestadas, los representantes legales manifiestan que tienen 97% entre un
promedio de 1 — 10 trabajadores permanentes y que el 7% indica un promedio

de 21 a mas trabajadores permanentes en sus empresas.
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2.6 Numeros de trabajadores eventuales del sector comercio rubro compra y

venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018

Tabla 11Numero de trabajadores eventuales

N° Trab.Event fi Fi
Del-10 30 30
De11-20 0 30
De 21 a mas 0 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 11Diagrama de barra nimero de trabajadores eventuales
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Fuente: Tabla 11

Descripcion

En base a la tabla y figura 11, observamos que de las 100% empresas
encuestadas, los representantes legales manifiestan que tienen 100% entre un
promedio de 1 — 10 trabajadores eventuales.

98



2.7 Motivos de la formacion de la Mypes del sector comercio rubro compra y

venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018.

Tabla 12 Motivos de la formacién de la Mypes

Motivo formacién mypes fi Fi
Obtener Ganancias 29 29
Subsistencia 1 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 12Diagrama de barra Motivos de la formacion de la Mypes
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Fuente: Tabla 12

Descripcion

En base a la tabla y figura 12, afirmamos que de las 100% empresas encuestadas,
el 97% indicaron obtener ganancias y el 3% manifiestan que es solo para

subsistencia.
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3. Del Financiamiento, Capacitacion y Rentabilidad del microempresario:
Del Financiamiento del sector comercio rubro compra y venta de repuestos
automotriz del distrito de Calleria 2018

3.1 ¢Solicito financiamiento formal del sector comercio rubro compra y venta

de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018?

Tabla 13 Solicito Financiamiento formal

Solicito Financiamiento fi Fi
No 3 3
Si 27 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 13 Diagrama de barra Solicito financiamiento formal
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Fuente: Tabla 13

Descripcion

En base a la tabla y figura 13, afirmamos que del 100% de las empresas
encuestadas, el 10% indico que no solicito financiamiento formal y que el 90%

manifiesta que si solicito financiamiento formal.

100



3.2 ¢Como financia su actividad comercial del sector comercio rubro compray

venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018?

Tabla 14 Como financia su actividad comercial en el rubro

Como Financia Actividad fi i
comercial
Fin. Propio 3 3
Fin. de terceros 27 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 14Diagrama de barra de como financia su actividad comercial en el rubro
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Fuente: Tabla 14

Descripcion

En base a la tabla y figura 14, afirmamos que del 100% de las empresas
encuestadas, el 10% indico que es financiamiento propio y el 90% manifiesta

que su financiamiento es de terceros.
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3.3 Monto del microcrédito financiero que obtuvo en los ultimos dos afios del
sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito
de Calleria 2018

Tabla 15 Monto del microcrédito que obtuvo

Monto fi Fi
1,000 - 5,000 0 0
5,001 - 10,000 9 9
10,001 - 15,000 21 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 15 Diagrama de barra del monto del microcrédito que obtuvo
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Fuente: Anexo 7
Descripcion
En base a la tabla y figura 15, se observa que el 100% de las empresas
encuestadas, el 30% obtuvo un crédito entre 5,001 — 10,000, asimismo el 70%
manifiesta que obtuvo entre 10,001 — 15,000.
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3.4 ¢De qué institucion financiera ha obtenido el microcrédito financiero del
sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito
de Calleria 2018?

Tabla 16 Institucion financiera

Inst. Financiera fi Fi

Banca Comercial 25 25

Bac. No Comercial 5 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 16Diagrama de barra Institucion financiera

83%

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

7%’

Banca Comercial Bac. No Comercial

Fuente: Tabla 16

Descripcion

En base a la tabla y figura 16, afirmamos que el 100% de las empresas
encuestadas, el 83% recibieron de la banca comercial y el 17% de la banca no

comercial.
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3.5 Créditos otorgados fueron en los montos solicitados del sector comercio

rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018.

Tabla 17 Créditos otorgados fueron en los montos solicitados.

Monto. Solicito Crédito fi Fi
No 9 9
Si 21 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 17Diagrama de barra créditos otorgados
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Fuente: Tabla 17
Descripcion
En base a la tabla y figura 17, se observa que el 100% de las empresas
encuestadas, el 30% indico que el crédito otorgado no fue de acuerdo al monto
que solicito, y el 70% manifiesta que si les entregaron el monto del crédito

solicitado.
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3.6 En promedio ¢Cuéantas veces al afio solicitd un micro crédito financiero del
sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito
de Calleria 2018?

Tabla 18 Promedio de veces que solicito

Promedio fi Fi

lvez 22 22

2 veces 8 30

3 veces 0 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 18 Diagrama de barra Promedio de veces que solicito
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Fuente: Tabla 18

Descripcion

En basa a la tabla y figura 18, afirmamos que el 100% de las empresas
encuestadas, el 73% solicito solo 01 vez al afio y el 27% indico que solicito 2

veces al afio.
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3.7 Tasa de interés que pago del sector comercio rubro compra y venta de

repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018.

Tabla 19 Tasa de interés que pago

Interés fi Fi
5-10% 0 0
11-15% 2 2
16 - 20% 28 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 19Diagrama de barra Tasa de interés
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Fuente: Tabla 19

Descripcion

En base a la taba y figura 19, afirmamos que del 100% de las empresas
encuestadas, el 7% pago una tasa de interés del 11 — 15% y el 93% pago una tasa
del 16 — 20% de interés.
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3.8 Tiempo en que financio el crédito del sector comercio rubro compra y venta

de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018.

Tabla 20 Tiempo en que financio el crédito

Tiempo fi Fi

6 meses 0 0

12 meses 8 8

24 amas 22 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 20Diagrama de barra Tiempo en que financio el crédito
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Fuente: Tabla 20
Descripcion

En base a la tabla y figura 20, afirmamos que el 100% de las empresas

encuestadas, el 27% financio su crédito en 12 meses y el 73% en 24 a mas meses.
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3.9 (¢En que fue invertido el crédito financiero que Ud. Obtuvo del sector
comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito de
Calleria 2018?

Tabla 21 Inversion del crédito financiero

Inversion fi Fi

Capital de trabajo 19 19

Mejoramiento y ampliaciéon del local 11 30

Programa de capacitacion 0 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 21 Diagrama de barra de la inversion del crédito
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Fuente: Tabla 21

Descripcion

En base a la tabla y figura 21, observamos que del 100% de las empresas
encuestadas, el 63% invirtio en capital de trabajo y el 37% manifiesta que utilizo

su inversion en mejoramiento y ampliacion del local.
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3.10¢Cree Ud. Que dentro de las politicas de atencién de las entidades
financieras esta el incremento de rentabilidad de las Mypes del sector
comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito de
Calleria 2018.

Tabla 22 Politicas de atencion de las entidades

Politica fi Fi
No 1 1
Si 29 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 22 Diagrama de barra Politica de atencion de las entidades
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Fuente: Tabla 22
Descripcion
En base a la tabla y figura 22, observamos que del 100% de los representantes
legales de las empresas, el 3% indico que no incrementan la rentabilidad
empresarial, en el sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz,
97% dijeron que las politicas de atencion de las entidades financieras si

incrementa la rentabilidad de las empresas.
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3.11;El micro crédito financiero que obtuvo contribuy6 al incremento de la
rentabilidad anual de su empresa del sector comercio rubro compra y venta

de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018?

Tabla 23 Micro financiamiento contribuyé al incremento

Incremento fi Fi

No 1 1

Si 29 30
Total 30

Fuente: Anexo 4

Figura 23 Diagrama de barra del micro financiamiento
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Fuente: Tabla 23
Descripcion
En base a la tabla y figura 23, afirmamos que el 100% de las micros y pequefias
empresas encuestas, el 3% indico que el crédito financiero no contribuyé al
incremento de la rentabilidad anual y el 97% manifesté que si contribuyo al

incremento de la rentabilidad.
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3.12Porcentaje en la que obtuvo del sector comercio rubro compra y venta de

repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018

Tabla 24 Porcentaje en la que obtuvo

Porcentaje fi Fi
menos 5%
5al 10%
mas 10% 22 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 24 Diagrama de barra del porcentaje
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Fuente: Tabla 24

Descripcion

En base a la tabla y figura 24, afirmamos que del 100% de las micros y pequefias
empresas encuestadas, el 27% obtuvo entre el 5 al 10% y el 73% manifiesta que

obtuvo un porcentaje de méas de 10%.
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De la Capacitacion
3.13Recibié Ud. Capacitacion previa para la administracion del microcrédito
financiero del sector comercio rubro compra y venta de repuestos

automotriz del distrito de Calleria 2018.

Tabla 25 Recibid capacitacion

Recibié Capacitacion fi Fi
No 7 7
Si 23 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 25 Diagrama de barra - Recibid Capacitacion
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Fuente: Tabla 25
Descripcion
En base a la tabla y figura 25, afirmamos que del 100% de las empresas
encuestadas, el 23% no recibid capacitacion previa para la administracién del
microcrédito y el 77% manifesté que si recibio capacitacion previa para la

administracion del microcrédito financiero.
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3.14Cuantos cursos de capacitacion ha recibido Ud. En el altimo afio del sector
comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito de
Calleria 2018

Tabla 26 Numero de cursos obtenidos

Cursos Ultimos Afios fi Fi
la2 27 27
3a4 3 30
5amids 0 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 26 Diagrama de barra Numero de cursos que obtuvo
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Fuente: Tabla 26

Descripcion

En base a la tabla y figura 26, afirmamos que del 100% de las empresas
encuestadas, el 90% indico que recibi6 de 1 a 2 cursos y el 10% manifestd que

recibid entre 3 a 4 cursos en el Gltimo afio.
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3.15Si tuvo capacitacion: ¢En qué tipo de cursos participé Ud. del sector
comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito de
Calleria 2018?

Tabla 27 Cursos en que se capacito

Cursos Capacito fi Fi

Inver. Crédito financiero 21 21

Manejo empresarial 5 26

Adm. RRHH 2 28

Marketing Empresarial 2 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 27 Diagrama de barra de los curso que se capacito
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Fuente: Tabla 27
Descripcion
En base a la tabla y figura 27, afirmamos que el 100% de las empresas
encuestadas, el 70% se capacito en la inversion del crédito financiero, el 17% se
capacito en manejo empresarial, el 7% en administracién de recursos humanos

y por ultimo el 7% se capacito en marketing empresarial.
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3.16 El personal de su empresa ¢Ha recibido algin tipo de capacitaciéon del
sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito
de Calleria 2018?

Tabla 28 Personal recibio capacitacion

Personal Capacitado fi Fi
No 0 0
Si 30 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 28 Diagrama de barra Personal que recibio capacitacion

100%
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20% 0%
10% Ay
0%
No Si

Fuente: Tabla 28
Descripcion
En base a la tabla y figura 28, afirmamos que el 100% de las micros y pequefias

empresas encuestadas manifiestan que su personal si recibieron capacitacion en

el rubro de compra y venta de repuestos automotriz.
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3.17Cuantas veces al afio se capacito del sector comercio rubro compra y venta

de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018

Tabla 29 Cuantas veces al afio se capacité

Veces Capct. fi Fi
la2 29 29
3a4 1 30

5amas 0 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 29 Diagrama de barra veces que se capacito
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Fuente: Tabla 29

Descripcion

En base a la tabla y figura 29, observamos que el 100% de las micro y pequefias
empresas encuestadas, el 97% se capacito de 1 a 2 veces y el 3% solo se capacitd

de 3 a 4 veces.
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3.18 ;Considera usted que la capacitacion como empresario es una inversion del
sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito
de Calleria 2018

Tabla 30 La capacitacion es una inversion

Inversién Capatacitacion fi Fi
No 1 1
Si 29 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 30 Diagrama de barra La capacitacion es una inversion
97%
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Fuente: Tabla 30
Descripcion
En base a la tabla y figura 30, afirmamos que el 100% de las micros y pequefias
empresas encuestadas, el 3% considera que la capacitacién no es una inversion,

pero sin embargo el 97% considera que la capacitacion si es una inversion.
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3.19 Considera Ud. Que la capacitacion de su personal es relevante para su
empresa del sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria 2018.

Tabla 31 La capacitacion es relevante

La capacitacién Relevante fi Fi
No 0 0
Si 30 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 31 Diagrama de barra de la relevancia
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Fuente: Tabla 31
Descripcion
En base a la tabla y figura 31, afirmamos que el 100% de las micros y pequefias

empresas encuestadas, consideran que la capacitacion es relevante para su

empresa.
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3.20 Temas que se capacito sus trabajadores del sector comercio rubro compra

y venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018

Tabla 32 Temas de capacitacion

Temas Capacitaron fi Fi

Gestidn Empresarial 0 0

Gestidn Financiera 1 1

Manejo de stock almacén 14 15

Prest.mejor serv.cliente 15 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 32 Diagrama de barra de los temas de capacitacion
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Empresarial Financiera stock almacén serv.cliente

Fuente: Tabla 32

Descripcion

En base a la tabla y figura 32, afirmamos que del 100% de las micros y pequefias
empresas encuestadas, el 3% se capacito en Gestion Financiera, el 47% en
manejo de stock almacén y el 50% se capacito en prestacion de mejor servicio

al cliente.
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De la rentabilidad
3.21;Cree usted que su empresa es rentable del sector comercio rubro compra 'y

venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018?

Tabla 33 Cree que su empresa es rentable

Rentable fi Fi

No 1 1

Si 29 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 33 Diagrama de barra de la empresa rentable
97%

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%

30% >
20% 2

10% "

0%
No Si
Fuente: Tabla 33
Descripcion
En base a la tabla y figura 33, afirmamos que el 100% de las micros y pequefias
empresas encuestadas, el 3% indico que su empresa no es rentable y por otro
lado el 97% manifiesta que su empresa si es rentable.
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3.22 (Cree usted que la rentabilidad de su empresa ha mejorado en los dos
altimos afos del sector comercio rubro compra y venta de repuestos
automotriz del distrito de Calleria 2018?

Tabla 34 Mejoras en los dos ultimos afios

Mejora Ultimos Afios fi Fi
No 3 3
Si 27 30

Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 34 Diagrama de barra de la mejora
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Fuente: Tabla 34

Descripcion

En base la tabla y figura 34, afirmamos que el 100% de las micros y pequefias
empresas encuestadas, el 10% no cree que su rentabilidad mejora en los dos
ultimos afios, y por otro lado el 90% si cree que su rentabilidad mejoro en los

dos ultimos anos.
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3.23 ;Qué factor determind la rentabilidad de su empresa del sector comercio

rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018?

Tabla 35 Factor que determiné

Factor fi Fi
Buena administracion 18 18
Financiamiento 7 25
Incret.precio mercado 2 27
Program. Capacitacién 3 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 35 Diagrama de barra del Factor
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Fuente: Tabla 35

Descripcion

En base a la tabla y figura 35, afirmamos que el 100% de las micro y pequefias
empresas encuestadas, el 60% determino que el factor de la rentabilidad de su
empresa es una buena administracion, el 23% determino el financiamiento, por
otro lado, el 7% determino el incremento del precio del mercado y por ultimo el
10% determino que el factor de la rentabilidad de su empresa es el programa de

capacitacion.
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3.24 ;Utiliza algun indicador para medir su rentabilidad del sector comercio

rubro compra y venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria 2018?

Tabla 36 Indicador
Indicador fi Fi
No 21 21
Si 9 30
Total 30

Fuente: Anexo 7

Figura 36 Diagrama de barra Indicador
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Fuente: Tabla 36

Descripcion

En base a la tabla y figura 36, afirmamos que el 100% de las micros y pequefias
empresas encuestadas, el 70% indico que no usa ningun indicador para medir su
rentabilidad y por tanto el 30% manifiesta que si usa un indicador para medir su
rentabilidad.
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4.2 Andlisis de los resultados
4.2.1 Datos Generales
4.2.1.1 Edad de los representantes legales de la micro y pequefias
empresas
El 90% de los representantes legales son personas adultas donde
sus edades oscilan de 31 a més afios, son las edades promedias de
los representantes legales de las micro y pequefias empresas
estudiadas es de 31 a mas afios respectivamente. Dichos
resultados manifiestan que los administradores y/o representantes
legales de las micro y pequefias empresas son empresarios
adultos, con suficiente capacidad para montar una empresa
responsable.
4.2.1.2 Sexo de los representantes legales de la micro y pequefias
empresas.
El 60% de los representantes son de sexo masculino, el 40% son
femeninas, estos resultados nos muestran que hay casi una
igualdad al llevar al frente una empresa, se veo hoy en via de las
mujeres van escalando en diferentes puestos de trabajos y/o
negocios que hay en nuestro pais y a nivel mundial.
4.2.1.3 Grado de instruccion de los representantes legales de las micro y
pequefias empresas.
Los resultados nos muestran que el 63% de los representantes
legales cuentan con estudios superior, dichos resultados nos
muestran que se encuentran con un nivel educativo superior y por
ende con la capacidad de poder tener un buen manejo empresarial,
esto a su vez traeria como consecuencia que las empresas sea
competitivas y rentables.
4.2.1.4 Estado civil de los presentantes legales de las micro y pequefias
empresas.
El 47% de los representantes legales o duefios de las micro y
pequefias empresas encuestadas son conviviente, estos resultados
nos muestran que cuentan con carga familiar, asimismo nos
manifiestas que sus convivientes son parte de la contribucion y el

manejo empresarial de sus empresas.
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4.2.1.5 Profesion de los representantes legales de las micro y pequefias
empresas.
El 40% de los representantes legales tienen la profesion de
mecénico; el 43% son administradores, dichos resultados nos
muestran que los representantes legales de las micro y pequefias
empresas estan vinculados en el rubro de repuestos automotriz ya
que el 40 % son de profesion mecanicos y un 43% son
administradores, quiere decir que ambas profesiones estan
vinculadas a dicha rama.

4.2.2 De la micro y pequefia empresa

4.2.2.1 Tiempo de permanencia en la actividad empresarial
El 100% de las empresas encuestadas se dedican a la actividad
empresarial entre los 3 afios a mas, estos resultados nos ponen
como indicaros a las micro y pequefias empresas donde tiene una
antiguedad suficiente para ser estables en el mercado ya que el
requisito indispensable para acceder a créditos financieros, es
recomendable que los negocios cuenten con una antigiiedad de
por lo menos un afio.

4.2.2.2 Formalidad de las micro y pequefias empresas
Encontramos un 97% de las empresas encuestadas son formales,
es decir inscritos en el RUS y RER. Los resultados encontrados
afirman que son micro empresarios formales. Por tanto, en el Per(
existen muchos beneficios tributarios para dichas empresas
formalmente constituidas segin su nivel de ingresos, para
fomentar la formalizacion y promocion del empleo y con la
finalidad de conseguir un desarrollo en la cual genere una mejor
calidad de vida.

4.2.2.3 Cree que la formalidad le trae mas beneficios a su empresa.
El 97% de los representantes legales de la micro y pequefias
empresas manifiestan que la formalidad de sus empresas si le trae
muchos beneficios a su empresa, estos resultados nos indican que
para ellos se les hace facil al acceder a créditos bancarios para

incrementar su capital.

125



4.2.2.4 Numero de trabajadores que laboran en la empresa
El 57% de las micro y pequefias empresas encuestadas tienen
entre 1 a 2 trabajadores permanentes. Estos resultados nos
muestran que el 27% de las empresas encuestadas osilan en
promedio de 5 a mas trabajadores permanentes. Asimismo desde
el punto de vista del nimero de trabajadores que tienen las micro
y pequefias empresas segin Ley Mype N° 28015 cuyo texto tnico
ordenado de la ley de Promocion de la competitividad,
formalizacion y desarrollo de la micro y pequefia empresa, y del
acceso al empleo decente, D.S. N° 007-2008-TR y su Reglamento
D.S. N° 008-2008-TR; y la Ley N° 30056, Ley que modifica
diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo
productivo y el crecimiento empresarial, al estipular, que no hay
limite de trabajadores (Peru Pymes, 2016).

4.2.2.5 Numero de trabajadores permanentes de las micro y pequefias
empresas.
El 93% de las micro y pequefias empresas encuestadas tienen
entre 1 a 10 trabajadores permanentes. Estos resultados nos
muestran la estabilidad que tienen los empleados y segun la
literatura desde dese el punto de vista del niUmero de trabajadores
que tienen las Mypes segin Ley Mype N. 28015 cuyo 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, D.S. N° 007-2008-TR y su
Reglamento D.S. N° 008-2008-TR; y la Ley N° 30056, Ley que
modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el
desarrollo productivo y el crecimiento empresarial, al estipular,
que no hay limite de trabajadores (Peru Pymes, 2016).

4.2.2.6 Numero de trabajadores eventuales de las micro y pequefias
empresas.
El 100% de las micro y pequefias empresas encuestadas tienen en
promedio de 1 a 10 trabajadores eventuales, estos resultados nos

muestran que los representantes debido a la demanda del mercado
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en épocas festivas hacen que contratan mas personal eventuales
para cubrir los puestos criticos que requiere el mercado.

4.2.2.7 Motivos de la formacion de la Mypes.
El 97% de las micros y pequefias empresas encuestas nos
muestran que el motivo de la formacion de sus empresas es para
obtener ganancias y asimismo mejorar la calidad de vida tanto

para ambos empleadores y empleados.

4.2.3 Del financiamiento de las micro y pequefias empresas

4.2.3.1 ;Solicito financiamiento formal?
El 90% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestan que solicitaron financiamiento formal para la
formacién de sus empresas, estos resultados nos muestran que las
empresas van por el conducto regular para incrementar sus
ganancias.

4.2.3.2 ;Como financia su actividad comercial en el rubro?
El 90% de las micro y pequefias empresas muestran como
resultado el financiamiento mediante terceros, todo quiere decir
que para sus actividades comerciales recuren al financiamiento de
entidades bancarias.

4.2.3.3 Monto del microcrédito financiero que obtuvo en los ultimo dos
afnos.
El 70% de las micro y pequefias empresas encuestadas solicitaron
entre S/. 10,001 a S/. 15,000 soles de crédito financiero. Estos
resultados nos indican que las empresas tienen que tener un
analisis muy cuidadoso de los créditos que van adquirir, estudiar
el monto de interés que solicitan de acuerdo a los montos
solicitados.

4.2.3.4;De queé institucion financiera ha obtenido el microcrédito
financiero?
El 83% de las micro y pequefias empresas encuestadas afirmaron
que recurrieron a una institucién bancaria para acceder a sus
créditos financieros donde lo adquieren con todas las facilidades

y beneficios del caso.
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4.2.3.5 Los créditos otorgados fueron en los montos solicitados.
El 70% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifestaron que los créditos solicitados fueron en los montos
solicitados. Quiere decir que estos resultados estarian indicando
que las entidades bancarias son las instituciones que otorgan
facilidades y beneficios para sus micro empresas.
4.2.3.6 En promedio ¢Cuantas veces al afio solicitd un microcrédito
financiero?
El 73% de las micro y pequefias empresas encuestadas,
solicitaron en promedio solo 1 vez un microcrédito financiero
para las actividades comerciales a la que se dedica.
4.2.3.7 Tasa de interés que pago
El 93% de las micro y pequefias empresas encuestadas precisan
que pagan un interés en promedio de 16 a 20% anual, estos
resultados explican porque las micro y pequefias empresas
estudiadas accedieron a fuentes de financiamiento de entidades
bancarias.
4.2.3.8 Tiempo en que financio el crédito
El 73% de las micro y empresas encuestadas afirmaron que en
promedio de 24 a mas meses financiaron sus créditos, estos
resultados nos hacen ver que el financiamiento que solicitan es a
corto y largo plazo.
4.2.3.9 (En que fue invertido el crédito financiero que Ud. Obtuvo?
El 63% de las micro y empresas encuestadas invirtieron su
crédito solicitado en su capital de trabajo, esto para incrementar
sus ventas y mantener su stock en el mercado.
4.2.3.10 (Cree Ud. Que dentro de las politicas de atencion de las
entidades financieras esté el incremento de rentabilidad de las
Mypes del sector comercio, rubro repuestos
El 97% de la micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestas que las politicas de atencién de las entidades
financieras incrementan su rentabilidad en el rubro estudiado,
dichas politicas hacen que las empresas tengan confianza en la

adquisicion de sus financiamientos.
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4.2.3.11 ;El micro crédito financiero que obtuvo contribuyd al
incremento dela rentabilidad anual de su empresa?
El 97% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestan que el crédito que obtuvieron si incremento su
rentabilidad anual de su empresa, esto resultados afirman que el
financiamiento que obtienen dichas empresas son para sus
beneficios tanto empleador como empleado.

4.2.3.12 Porcentaje en la que obtuvo
El 73% de las micros y pequefias empresas encuestadas
indicaron el porcentaje que obtuvieron es mas del 10%, dichos
resultados nos muestran que tienen un buen incremento en su

rentabilidad.

4.2.4 De la capacitacion de las micro y pequefias empresas

4.2.4.1 Recibi6 Ud. Capacitacion previa para la administracion del
microcredito financiero.
El 77% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestan que, si recibieron capacitacion, este resultado
muestra que las entidades financieras capacitan a las empresas en
como invertir en sus negocios ya sea a corto o largo plazo.

4.2.4.2 ;Cuéntos cursos de capacitacion ha recibido Ud. ¢En el Gltimo
afno?
El 90% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestan en promedio de 1 a 2 veces que recibieron cursos de
capacitacion en el Gltimo afio, estos resultados nos muestran que
los representantes estdn en la actualizacion del mercado de
acuerdo a las capacitaciones realizadas.

4.2.4.3 Si tuvo capacitacion: ¢En qué tipo de cursos particip6 Ud.?
El 70% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestan que recibieron capacitacion en Inversion del crédito
financiero, estos resultados nos indican que los duefios tienen
conocimiento del como invertir en sus negocios que

emprendieron.
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4.2.44El personal de su empresa ¢Ha recibido algun tipo de
capacitacion?
El 100% de las micro y pequefias empresas encuestadas,
manifiestan que su personal recibio capacitacion, estos resultados
nos muestra que los representantes legales estan muy interesados
que su personal esté capacitado para asi poder tener un buen
rendimiento y resultado en sus funciones.

4.2.4.5 ;Cuéntas veces al afio se capacito?
El 97% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestas en promedio de 1 a 2 veces recibieron capacitacion,
estos resultados nos muestran que el personal de las empresas esta
en constante capacitacion y motivacién para asi obtener un buen
resultado.

4.2.4.6 ;Considera usted que la capacitacion como empresario es una
inversion?
El 97% de las micro y pequeiias empresas encuestadas
manifiestan que la capacitacion en una buena inversion, estos
resultados nos muestran que la inversion en la capacitacion trae
buenos resultados tanto para el empleado como para el
empleador.

4.2.4.7 ;Considera Ud. ;/Que la capacitacion de su personal es relevante
para su empresa?
El 100% de las micro y pequeiias empresas encuestadas
manifiestan que si es relevante la capacitacion de su personal ya
que eso les permite mantener actualizados.

4.2.4.8 ;En qué temas se capacito sus trabajadores?
El 50% de las micro y pequefias empresas encuestadas, indicaron
que su personal se capacito en el curso de prestacion de mejor
servicio al cliente, este resultado nos indica que los representantes
se preocupan en la capacitacion de su personal y a su vez esto

tengan buenos resultados en la atencion del cliente.
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4.2.5 De larentabilidad de las micro y pequefias empresas

4.2.5.1 ;Cree usted que su empresa es rentable?
El 97% de la micro y pequefias empresas encuestadas manifiestan
que la rentabilidad en su empresa es rentable, este resultado
muestra que la inversién gue hicieron es buena.

4.2.5.2 ;Cree usted que la rentabilidad de su empresa ha mejorado en los
dos ultimos afios?
El 90% de las micro y pequeiias empresas encuestadas
manifiestan que sus empresas en los Gltimos dos afios mejoro casi
en la totalidad su rentabilidad de sus empresas.

4.2.5.3 ;Qué factor determin0 la rentabilidad de su empresa?
El 60% de las micro y pequeiias empresas encuestadas
manifiestan que el factor que determino la rentabilidad de su
empresa es una buena administracion, este resultado nos indica
que los representantes tienen una buena base con respecto al rubro
estudiado.

4.2.5.4 ;Utiliza algin indicador para medir su rentabilidad?
El 70% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestan que no utilizaron ningun indicador para medir su

rentabilidad.
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V. CONCLUSIONES

e La tendencia a solicitar y recibir créditos financieros es una creciente en el rubro
compray venta de repuesto automotriz del distrito de Calleria, debido a la demanda
del mercado.

e La calificacion de las micro y pequefias empresas encuestadas nos manifiestan que
tienen una calificacion regular al 69%, debido a la crisis politica en estos Gltimos
anos.

¢ La formalidad de las micro y pequefias empresas hace que dichas empresas puedan
tener mas oportunidades en obtener financiamiento para la actividad comercial que
realizan.

e Las micro y pequefias empresas del sector comercio rubro compra y venta
repuestos automotriz estudiadas y encuestadas reciben financiamiento en una
mayor proporcion del 53% del sistema bancario. Para incrementar la demanda del
mercado.

e EI 97% de las micro y pequefias empresas encuestadas manifiestan que es una
buena inversion las capacitaciones a su personal, ya que debido a esa inversion ellos
incrementan sus ingresos en la buena atencion al cliente y asimismo dan una mejor
calidad de vida a sus trabajadores.

¢ Asimismo, el 73% de dichas empresas encuestadas en el rubro, indicaron que su
rentabilidad es regular, pero aun asi se mantienen en el mercado debido a la
competencia de la misma.

¢ Finalmente, queda confirmada en forma positiva las hipotesis de investigacion
planteadas, que si existe relacion entre el financiamiento y la capacitacion con la
rentabilidad de las Mype del sector comercio rubio compra y venta de repuestos

automotriz.
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VI. RECOMENDACIONES

e Mejorar en su organizacion de ideas que les permitan continuar con éxito y logren
consolidar una empresa sustentable y rentable.

e Que mas personas puedan ingresar a este rubro de compra y venta de repuestos
automotriz, ya que es una actividad con gran demanda en el mercado de autopartes
debido al incremento de unidades motorizadas en nuestra region.

e Buscar e identificar estrategias que les permita incrementar su productividad, ya sea
con propagandas en medios de comunicacién, servicios post ventas, compras en
linea (on line) y entregas a domicilio.

¢ Que los empresarios a nivel de capacitacion se sigan actualizando en el rubro de
compra y venta de repuestos automotriz ya que la competencia en dicho rubro es
amplia.

¢Que las micro y pequefias empresas inviertan en la capacitacion actualizada en
temas del rubro donde les permita optimizar las productividades, implementacion
de sus empresas y asi se adecuen, en la actividad econdmica elegida.

¢ A elegir propuestas de valor que se ajusten a la necesidad del cliente y de acuerdo
a las posibilidades de la empresa; pero a su vez recordando que toda estrategia sea
de mejora para la inversion las cuales brinden resultados a mediano y largo plazo.

« Se debe mejorar las participaciones con las entidades encargadas de fiscalizar a las
Mypes tales como la SUNAT, Municipios entre otros, para tener acceso a
informacion, para poder realizar una mejor investigacion de lo estudiado.

e Es necesario que los representantes de las micro y pequefias empresas estén en
constante capacitacion con su personal ya que una buena atencién y un trato muy

agradable hace el cliente hace que se sienta satisfecho en la tienda donde esta
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comprando su producto y por ende tiende a regresar y generar mas confianza e
ingresos para la empresa.

e Que al momento de solicitar un microcrédito financiero los empresarios de las
micro y pequefias empresas cuenten con la capacitacion necesaria para como
invertir el crédito solicitado.

» Que las entidades bancarias brinden todas las facilidades de para que los micro
empresarios puedan acceder a un buen crédito a largo plazo y con un interés
razonable.

» Que su inversion solicitada sea utilizada como capital de trabajo y mejoramiento de
sus instalaciones.

e Que realicen financiamiento siempre y cuando las condiciones del mercado se
ameriten a una buena inversion y a la vez que sea rentable.

¢ Que los micro empresarios tengan un buen analisis de sus estados financieros para

tomar las decisiones gerenciales para beneficios de la empresa y sus colaboradores.
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7.2 ANEXO

7.2.1 Anexo 1 Cuestionario

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS ESCUELA PROFESIONAL DE CANTABILIDAD

DEPARTAMENTO ACADEMICO DE METODOLOGIA DE LA
INVESTIGACION MOIC — DEMI

Cuestionario aplicado a los duefios, gerentes o representantes legales de las mypes

del ambito de estudio

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las micro y pequefias

Empresas para desarrollar el trabajo de investigacion denominado “Caracterizacion del

Financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las Mypes del sector comercio

Rubro compra y venta repuestos Automotriz del distrito Calleria, periodo 2018”.

La informacion que usted proporcionara sera utilizada s6lo con fines académicos y de

Investigacion, por lo que se le agradece por su valiosa informacidn y colaboracion.

Encuestador (2): ......ccoviiiiiiiii e Fecha....... [ivinnn. /2018
Razén Social: ... RUCNC. ...
I. DATOS GENERALES:

I.1. Edad del representante legal de la empresa:
a) 18 -25 b) 26 — 30 c) 31 amas
[.2. Sexo: a) Masculino .......... b) Femenino ..........

1.3 Grado de instruccion:

a) Primaria b) Secundaria ¢) Superior
1.4 Estado Civil:
Soltero.............. Casado............ Conviviente.........Divorciado..............Otros...
L.5 Profesion: a) Mecanico  b) Administrador c¢) Contador d) Profesor
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II. DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA
Del empresario y los trabajadores:
II.1 ;Hace cuanto tiempo se dedica a esta actividad empresarial?
a) 01 afio .... b) 02 afos .... ¢) 03 anos a mas
I1.2 Formalidad de las Mypes es:
a) Formal b) informal
11.3 ¢Crees que la formalidad le trae mas beneficios a su empresa?
a) No b) Si
I1.4 ;Cuantos trabajadores laboran en su empresa?
a)dela2 b)de3a4 c)de5amas
I1.5 Nimero de trabajadores permanentes. ..........c.vveueeerieeireeineeeneenneenneenneanns
a)1-10 b) 11 -20 c) 21 —amas
I1.6 Numero de trabajadores eventuales..............ooeviiiiiiiiiiiiiiiii i
a)l-10 b) 11 -20 c) 21 —amas
I1.7 Motivos de formacion de la Mype:
a) Obtener ganancias b) Subsistencia
III. DEL FINANCIAMIENTO, CAPACITACION Y RENTABILIDAD DEL
MICROEMPRESARIO:
Del Financiamiento:
II1.1. ;Solicito financiamiento formal?
a) NO b) SI
II1.2 ;Como financia su actividad comercial en el rubro automotriz?
a) Financiamiento propio b) Financiamiento de terceros
I11.3 ;Cual fue el monto del microcrédito financiero que obtuvo en los ultimos dos afios?

a) 1,000 - 5,000 b) 5001 — 10,000 c) 10,001 — 15,000
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II1.4 ;De qué instituciones financieras ha obtenido el microcrédito financiero
a) Banca Comercial .......
Indica INSTIEUCION ...o.vineit e e
b) Banca No Comercial .......
Indica INSHEUCION. . ....uetti e e
II1.5 Los créditos otorgados fueron en los montos solicitados
a) NO b) SI
I11.6 En promedio (Cuantas veces al afo solicitdé un micro crédito financiero?
a) 1vez b) 2 veces ¢) 3 veces
IT1.7 ;Qué tasa de interés pagd?
a) 5-10% b)11-15% c) 16 —20%
I11.8 {En cuanto tiempo financiaste el crédito?
a) 6 meses b) 12 meses c¢) 24 a mas
II1.9 {En qué fue invertido el crédito financiero que Ud. obtuvo?
a) Capital de trabajo
b) Mejoramiento y ampliacion del local
¢) Programa de capacitacion
IT1.10 ;Cree Ud. que dentro de las politicas de atencion de las entidades financieras esta
el incremento de rentabilidad de las Mypes del sector comercio, rubro Repuestos?
a) No b) Si
IIL.11 (El micro crédito financiero que obtuvo contribuyd al incremento de la
rentabilidad anual de su empresa?
a) No b) Si
II1.12 ;En qué porcentaje lo obtuvo?

a) -5% b) 5% al 10 % ) +10%
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De la capacitacion:
II.13 ;Recibio Ud. capacitacion previa para la administracion del microcrédito
financiero?
a) No b) Si
[11.14 ;Cuantos cursos de capacitacion ha tenido Ud. en el Gltimo afio?
a) la2 b)3a4 ¢) 5 amas
II1.15 Si tuvo capacitacion: jEn qué tipo de cursos participo Ud.?
a) Inversion del crédito financiero
b) Manejo empresarial
¢) Administracion de recursos humanos
d) Marketing Empresarial
IT1.16 El personal de su empresa ;Ha recibido algln tipo de capacitacion?
a) No b) Si
II1.17 ;Cuantas veces al afio se capacito?
a)la?2 b)3a4 c)S amas
IT1.18 ;Considera Ud. que la capacitacion como empresario es una inversion?
a) No b) Si
IT1.19 ;Considera Ud. que la capacitacion de su personal es relevante para su empresa?
a) No b) Si

I11.20 ;En qué temas se capacitaron sus trabajadores?

a) Gestion Empresarial ...... ¢) Manejo de stock de almacén
b) Gestion Financiera ...... d) Prestacion de mejor servicio al cliente.
De la rentabilidad

I11.21;Cree usted que su empresa es rentable?

a) NO b) SI
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[I1.22 ;Cree usted que la rentabilidad de su empresa ha mejorado en los dos ultimos
afos?
a) NO b) SI
[1.23 ;Qué factor determino la rentabilidad de su empresa?
a) Buena administracion

b) Financiamiento

c) Incremento de precios en el mercado

d) Programa de capacitaCion..............c.oveuieriirinreianianieenennn,

I11.24 ; Utiliza algiin indicador para medir su rentabilidad?

a) NO b) SI

Gracias por su colaboracion

Calleria, octubre del 2018
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TITULO: “Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de la
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de repuestos
automotriz del distrito de Calleria, 2018”
AUTOR:
Donyta Gisela Tapullima Paredes!
ASESOR:
Romel Arévalo Pérez?
RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo general: Describir las principales
caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria 2018. La investigacion fue cuantitativa — descriptiva simple, El
disefio de la investigacion que se utilizard serd no experimental — transversal —
retrospectivo — descriptivo, porque en la recoleccion de datos y la presentacion de los
resultados se utilizaran procedimientos estadisticos e instrumentos de medicién
numeéricos, Para el recojo de la informacion de la presente investigacion se aplicara la
técnica de la encuesta se escogié en forma dirigida a 30 microempresarios, cuyos
resultados fueron: Afirmamos que no existe ningun representante legal de 18 a 25 afio; el
10% tiene una edad comprendida entre 26 a 30 afios, mientras que el 90% tiene una edad
de 31 a mas afos. EI 40% de los representantes legales tienen la profesion de mecanico;
el 43% son administradores, mientras el 13 % son contadores y el 3% son de profesion

profesores. Podemos decir que no existe empresas encuestadas con 1 y 2 afios en la

1 Bach. Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote.
2 Contador Publico Colegiado, docente investigador de la Carrera Profesional de Contabilidad de la Universidad
Catodlica los Angeles de Chimbote.
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actividad empresarial; el 100% de las empresas encuestadas manifiestan que su actividad
empresarial empezd entre los 3 afios a mas. Asimismo, nos indica que el 3% de laempresa
encuestada indicaron que la formalidad no les trae beneficios a sus empresas, en tanto el
97% manifiesta que si hay muchos beneficios en cuanto la formalidad de las empresas.
Ademas, afirman que el 100% de las Micro y pequefias empresas encuestadas afirman
que no existe un mal financiamiento, por tanto, el 47% manifiesta que su financiamiento
es regular y por ultimo el 53% indicé que su financiamiento es bueno. Por otro lado, nos
indica que el 100% de las Micro y pequefias empresas encuestadas afirman que no existe
una mala capacitacion, por tanto, el 03% manifiesta que su inversion en la capacitacion
es regular y por ultimo el 97% indicé que su inversién en la capacitacion de su personal
es buena.

Finalmente, el financiamiento y la capacitacion mejoro su rentabilidad y

manifiestan que la rentabilidad de su empresa fue regular en los ultimos afios.

Palabra clave: Financiamiento, capacitacion, rentabilidad y Mypes.

ABSTRAC

The research had as a general objective: Describe the main characteristics of
financing, training and profitability of micro and small businesses in the commerce sector,
purchase and sale of automotive parts of the district of Calleria 2018. The research was
simple quantitative - descriptive, The design of the research that will be used will be non
- experimental - transversal - retrospective - descriptive, because in the collection of data
and the presentation of the results, statistical procedures and numerical measurement
instruments will be used. For the collection of the information of the present investigation
The technique of the survey will be applied in a targeted way to 30 microentrepreneurs,

whose results were: We affirm that there is no legal representative of 18 to 25 years; 10%
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have an age between 26 to 30 years, while 90% have an age of 31 to more years. 40% of
legal representatives have the profession of mechanic; 43% are administrators, while 13%
are accountants and 3% are professors. We can say that there are no surveyed companies
with 1 and 2 years in business activity; 100% of the surveyed companies state that their
business activity began between 3 years and over. It also indicates that 3% of the company
surveyed indicated that formality does not bring benefits to their companies, while 97%
say that there are many benefits in terms of the formality of the companies. In addition,
they affirm that 100% of the Micro and small companies surveyed affirm that there is no
bad financing, therefore, 47% state that their financing is regular and finally 53%
indicated that their financing is good. On the other hand, it indicates that 100% of the
Micro and small companies surveyed affirm that there is no bad training, therefore, 03%
state that their investment in training is regular and finally 97% indicated that their
investment In training your staff is good.

Finally, financing and training improved their profitability and they stated that

the profitability of their company was regular in recent years.

Keyword: Financing, training, profitability and Mypes
1. INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

En nuestro mundo globalizado existen una serie de tendencias, que se reflejan
con mayor intensidad en el mundo (paises desarrollados) y condicionan el entorno
competitivo de hoy en dia, entre ellos destacan: el cambio fundamental de una
economia mundial basada en la explotacion de recursos naturales y la industria
manufacturera, a una que se basa en el valor del conocimientos, la informacion y la
innovacion; la rapida globalizacién de mercados, patrones de comercio, capital

financiero e innovacion administrativa; el auge y convergencia de las tecnologias
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financieras, el aumento de las consideraciones ambientales que, la expansion acelerada
de la tecnologias de la informacion, las comunicaciones ha creado un mundo de
interdependencia instantanea.

Podemos afirmar que el comercio crea un medio en que nada se parece al que
existia hace pocos afios atrds. EI mundo en que vivimos encontramos competencias tal
multifacéticas e impredecible, asi mismo ninguna venta serd capaz de durar, sino que
deberd regenerarse constantemente. La perspectiva, de las Mypes del mundo
desarrollado no se ha quedado rezagada, dado que, las grandes empresas y
corporaciones transnacionales que existen en la actualidad se iniciaron como Mypes.

Las Mypes son los motores de crecimiento econdmico, para ello los gobiernos
de turno y la sociedad estan en una preocupacion en generar los instrumentos
adecuados para sus apoyos. De tal manera que el financiamiento es fundamental, asi
como las capacitaciones, Sin embargo, recién en los ultimos tiempos las instituciones
financieras bancarias y no bancarias estan tomando algunas medidas positivas para
mejorar el financiamiento hacia las Mypes.

El incremento en nuestro pais del sector automotriz se encuentra en una etapa de
crecimiento con vistas al corto, mediano y largo plazo. La demanda receptora e interna
empieza a moverse con inusitada fuerza. La inversion en el sector Automotriz al
interior del pais empieza a moverse con gran fuerza, asimismo la preparacion de
algunos nuevos horizontes que se observan mas donde se divisan, utilidades y clientes.

El trabajo de investigacion se ha llevado a cabo en el distrito de Calleria, en el
sector comercio de compra y venta de repuestos automotriz, aplicando a una muestra
representativa de gerentes y administradores de dichos rubros, un cuestionario de

preguntas para recoger informacion pertinente al periodo 2018.
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Por tanto, la investigacion contiene las siguientes partes: Planteamiento de la
investigacion, en donde destacan el planteamiento del problema, los objetivos
generales y objetivos especificos; el Marco Teorico y Conceptual, donde establecemos
y consideramos los antecedentes, las bases tedricas, entre otros; la metodologia, en
donde se hace mencion el tipo de investigacion , nivel de la investigacion, disefio de
la investigacion donde se muestra la poblacion y muestra, la definicion vy
operacionalizacion de las variables; técnicas e instrumentos de investigacion de
recoleccion de datos, plan de andlisis, matriz de consistencia y principios éticos, los
resultados, la discusion, las conclusiones, las recomendaciones, las referencias
bibliogréaficas y, finalmente, los anexos.

1.2 PROBLEMA

Se ha demostrado lineas arriba la importancia que tienen el financiamiento y la
capacitacion; en el desarrollo y crecimiento de las micro y pequefias empresas, en
cuanto a rentabilidad y competitividad. Sin embargo, a nivel del ambito de estudio se
desconocen las principales caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la
rentabilidad. Por ejemplo, se desconoce si dichas micro y pequefias empresas acceden
o0 no a financiamiento, si lo hacen, a qué sistema financiero recurren, qué tipo de interés
pagan, etc.

Asimismo, se desconoce si tienen acceso 0 no a programas de capacitacion, tipos
de capacitacion, frecuencia de capacitaciones, si capacitan al personal, etc. Finalmente,
tampoco se conoce si dichas micro y pequefias empresas en los ultimos afios han sido
rentables o no, si su rentabilidad ha subido o ha bajado. Por todas estas razones, el
enunciado del problema de investigacion fue el siguiente: ¢ Cuales son las principales

caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro
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y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y venta de repuestos
automotriz del distrito de Calleria, 2018?
1.3 OBJETIVO
Describir las principales caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y
venta de repuestos automotriz del distrito de Calleria, 2018.
1.4 MARCO TEORICO

Teorias del financiamiento

Lira (2009), en su coleccion sobre “Finanzas y Finannciamiento Las herramientas
de gestion que toda pequefia empresa debe conocer”. Nos da a conocer que la mayoria
de empresarios de la micro y pequefia empresa (MyPE) considera que uno de los
problemas principales que tiene que enfrentar es el financiamiento, ya sea para iniciar
un negocio, superar situaciones de déficit en su flujo de caja, o expandir sus
actividades. En cualquiera de estos casos, tienen dificultades para conseguir dinero.
Por lo tanto, en sus campafas publicitarias pareciera que las entidades financieras les
dijeran a los emprendedores, “pasa por caja a recoger el dinero,” la verdad es que nadie
les dara efectivo “asi no mas.” Tendran que cumplir con una serie de exigencias
dependiendo de la envergadura de su negocio. Asimismo, en muchos casos, sera
necesario presentar garantias para respaldar una linea de crédito, también pueden
exigir el aval de un tercero. En tal sentido debemos sefialar que en el campo de las
microfinanzas existen créditos que se otorgan sin respaldo de una garantia tradicional
por montos muy pequefios; sin embargo, el tipo de garantia que se solicita es de
caracter solidario por parte de sus vecinos o conocidos del solicitante.

Por otro lado, En el sistema financiero es importante que el prestatario demuestre

que esta en capacidad de pagar puntualmente el préstamo solicitado. Esta capacidad
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de cumplimiento se sustenta en la viabilidad del proyecto o negocio, para cuyo
financiamiento solicita el dinero. Ser “sujeto de crédito,” es decir, tener historial de
cumplidor de sus compromisos, es un requisito que cada dia se hace mas indispensable.
Los pagos a tiempo reflejan una administracion financiera responsable y abre el
camino a otras y mayores lineas de financiamiento en el futuro. Actualmente, este tipo
de informacion es compartida por todas las entidades financieras, gracias a las
centrales de riesgo. Asimismo, a los morosos se le cierran todas las puertas y para los
puntuales, llueven ofertas de créditos. Cuando se cierran las puertas por ser morosos,
lo que Unico que queda es recurrir a los prestamistas informales o usureros, quienes
otorgan préstamos con intereses muy elevados.

A todo esto, Lira agrega que el riesgo que encontrarnos con algin inescrupuloso
que con artimarias se puede apoderar de nuestra casa u otros bienes. Nuestra imagen
crediticia se cuida también cuando al tener algun incumplimiento en el pago de
nuestras deudas acudimos inmediatamente a la entidad financiera y exponemos
nuestro problema. Debemos dar muestras de responsabilidad, desde la solicitud del
crédito hasta su cancelacion total. Tanto para evitar situaciones problemaéticas en el
manejo econdmico de la empresa, como para acceder a los diversos productos
financieros que el mercado formal ofrece para los empresarios de la micro y pequefia
empresa, este libro presenta valiosa orientacion que permite optimizar el proceso de
toma de decisiones en dichos &mbitos. jSaquele los mejores dividendos!

De manera que Lira, nos presenta los Instrumentos Financieros a disposicion
de las Mype; Las operaciones crediticias pueden clasificarse en corto y largo plazo.
Por convencidn, hemos denominado corto plazo a aquellas operaciones cuyo plazo de
pago sean menores a un afio, en tanto que operaciones cuyos plazos de pago sean

mayores a un afio caeran bajo la categoria de largo plazo. Asimismo, mencionamos
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que, por el principio de Temporalidad, las solicitudes de apoyo financiero para capital
de trabajo serdn basicamente operaciones de corto plazo y las destinadas a financiar
compras de activos perteneceran al largo plazo. Donde presenta productos crediticios
directos de corto plazo; En el gréfico se observan las operaciones directas que pueden
ser utilizadas por empresas y personas naturales para financiar necesidades de capital
de trabajo, las cuales por definicion son de corto plazo y pueden requerirse en moneda
nacional o extranjera. EI término Directo, implica que el apoyo financiero involucra

entrega de efectivo de la entidad financiera al solicitante.
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Asimismo, antes de empezar a desarrollar los diversos productos existentes en esta
categoria, explicaremos el concepto de financiamiento puntual y linea de crédito.
Donde un financiamiento puntual, implica que cada operacion crediticia serd evaluada
por la institucién financiera conforme le sea presentada, en tanto que una linea de
crédito es el monto méximo que la entidad financiera esta dispuesta a otorgar a su
cliente a lo largo de un periodo determinado. Entonces, (Qué debe pedir? ¢;Un
financiamiento puntual o una linea? Le aconsejamos que pida una linea, pues de esa
manera sus pedidos de apoyo financiero a lo largo de la vigencia de esta seran
atendidos de inmediato, pues su negocio ya fue evaluado en su oportunidad. Por lo
tanto, en caso de solicitar operaciones puntuales, estas seran evaluadas conforme sean

presentadas, lo que podria ocasionar demoras en contar con el apoyo financiero. Sin
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embargo, debe tomar en cuenta que si su operacion es la primera que presenta, el banco
la evaluard, muy probablemente, como una operacion puntual hasta que tenga un
récord crediticio con ellos.

Por otro lado, presenta su Producto crediticios indirectos de corto plazo; Dentro
de este tipo de productos podemos mencionar a la carta fianza y el aval. El término
indirecto significa que el apoyo otorgado por la instituciéon financiera no implica
entrega de efectivo, sino mas bien una garantia de pago y, por lo tanto, los ingresos
que obtiene ésta no se denominan intereses sino comisiones.

Por consiguiente, tenemos toda empresa nueva 0 en marcha requiere
financiamiento tanto para su creacion como para su desarrollo a través del tiempo. En
general existen dos fuentes basicas de financiacion: la deuda y el capital propio. La
primera se caracteriza porque otorga un derecho de reclamo fijo al acreedor, los
intereses son deducibles del impuesto a las ganancias, tiene alta prioridad de repago
ante dificultades financieras de la empresa, posee vencimiento determinado y no
implica control de la administracion.

Por tanto, en cambio las caracteristicas del capital propio son: es un derecho
residual para los accionistas dela empresa, los dividendos que reciben los accionistas
no son deducibles de impuestos, tiene menor prioridad ante dificultades financieras,
no posee vencimiento y otorga control de la administracion a los accionistas. Las
teorias sobre los determinantes de la estructura del capital de las empresas se han
desarrollado considerablemente desde las noveles discusiones de los afios cincuenta.
En el presente trabajo se repasan los aportes tedricos existentes, desde el desafio
particular que representa la perspectiva de las PyMES. Posteriormente se discute el

apoyo empirico y las lineas de investigacion que se perfilan en este campo de estudio.
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En tanto Siguiendo a Copeland, Wenston y Shastri (2004), la decisién de
estructura de capital abarca dos dimensiones: fuente y duracion. Al decidir la fuente
de financiamiento, se debe elegir entre capital propio — interno o externo y deuda, que
puede provenir de diversas fuentes.

Finalmente, Lira nos muestra los siguientes costos del financiamiento tales como:

¢ Los costos de un préstamo: En este apéndice, se calcula paso a paso los costos
en moneda nacional de un financiamiento para capital de trabajo a un plazo de 9 meses.

e Costos del atraso en los pagos: En este apéndice se calculan los costos en que
incurren los clientes de una institucion financiera, cuando voluntaria o
involuntariamente se atrasan en el pago de una cuota de préstamo recibido.

Teorias de la Capacitacion

Pérez, Pineda, & Arango (2011), en su revista “La capacitacion a través de algunas
teorias de aprendizaje y su influencia en la gestion de la empresa” nos presisan que en
este articulo surge debido a que en las distintas teorias de aprendizaje no se establece
por qué la capacitacion, tomada como instrumento de aprendizaje, puede impactar en
el desempefio global de la organizacion, inquietud que se referencia en algunos
estudios que plantean este asunto de cara hacia el futuro. Por lo tanto, se pretende dar
claridad sobre la forma de desarrollar la estrategia de capacitacion, a partir de
elementos de las teorias de aprendizaje y modelos de gestién conductistas, para que
los resultados en materia de gestion de la organizacién, corresponda a altos estandares
de desempefio. Asimismo, Como lo proponen los modelos de gestion centrados en la
liberacion del potencial humano, “el enfoque de relaciones humanas ve el
conocimiento y el orgullo de los trabajadores de linea como el mayor recurso para

controlar y mejorar la calidad y la productividad”.
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En referencia a los antecedentes, se muestra la naturaleza e importancia del
concepto de capacitacion a través de modelos de gestion conductistas sustentados en
principios de calidad como lo proponen Deming (1989) y Juran y Gryna (1994), y que
han reivindicado el papel de los trabajadores en cuanto a su participacion y
capacitacion para el mejoramiento de los procesos de la organizacién, y para el
desarrollo personal propio. Esto lo ha comprobado Masaaki (1990) con su metodologia
de mejoramiento continuo. Igualmente se revisan algunos elementos del aprendizaje
organizacional, tales como la cultura y el disefio organizativo, y se analiza el modo en
que afectan la capacitacion en la basqueda de un aprendizaje organizacional continuo.

Pérez, Pineda, & Arango, por sus lado hacen referencia a los modelos conductistas
de gestion, la literatura especializada distingue a un grupo de escuelas administrativas
orientadas a liberar en los trabajadores los conocimientos y las destrezas requeridas en
beneficio de la organizacion y de ellos mismos; en este sentido se toman en cuenta las
consideraciones de las distintas escuelas de relaciones humanas, para la interpretacion
de los factores que inciden en el rendimiento de los trabajadores y su relacion con el
temo motivacional.

Para finalizar, se presenta en este articulo el concepto de capacitacion, como el
desarrollo de habilidades especificas para el trabajo y se plantea un enfoque de ésta
para el desarrollo de competencias laborales, segun la propuesta de McClelland
(1973), una vez se hace un breve recorrido por el concepto de competencias.
Asimismo, en el apartado de Discusion, se establece la necesidad de que la direccién
trace estrategias de capacitacion para desarrollar competencias en sus trabajadores que
redunden en beneficio de la eficacia de la organizacion, teniendo en cuenta que estas
competencias deben estar asociadas al conocimiento del puesto, lo que implica una

transformacion organizacional como se explica en esta seccidn del articulo. Para esto
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utilizan teorias organizacionales y el anélisis de los problemas de la capacitacién en
empresas de Latinoamérica, segun los resultados de una investigacion presentados por
Abramo (1997). Por lo tanto, se indica, con la referencia de algunos estudios, que,
aungue hoy en dia, muchas organizaciones orientan sus programas de capacitacion al
desarrollo de competencias laborales, no es claro como este aprendizaje impacta en
sus indicadores de productividad o en la eficacia de la organizacion.

Como objetivo de este articulo es abordar tres asuntos fundamentales:

1. ¢Cuéles son los factores, de tipo organizacional y de comportamiento, que inciden

en el aprendizaje?

2. ¢Qué tipo de estructura y cultura puede favorecer el aprendizaje?
3. ¢Como debe la direccion de la empresa orientar la capacitacion, de modo que
contribuya a la mejora de las competencias para el trabajo?
Teorias de la rentabilidad

Lizcana (2004), manifiesta que la rentabilidad es amplio donde admite diversos
enfoques y proyecciones, y actualmente existen diferentes perspectivas de lo que
puede incluirse dentro de este término en relacion con las empresas; se puede hablar
asi de rentabilidad desde el punto de vista econémico o financiero, o también se puede
hablar de rentabilidad social, incluyendo en este caso aspectos muy variados como
pueden ser los aspectos culturales, medioambientales, etc., que vienen a configurar los
efectos positivos 0 negativos que una empresa puede originar en su entorno social o
natural. Asimismo, desde el punto de visto, la rentabilidad puede considerarse, a nivel
general, como la capacidad o aptitud de la empresa de generar un excedente a partir de
un conjunto de inversiones efectuadas. En tal sentido, se puede afirmar que la
rentabilidad es una concrecién del resultado obtenido a partir de una actividad

econdmica de transformacion, de produccién, y/o de intercambio. El excedente

156



aparece en la fase o etapa final del intercambio. Es por ello que la medicion del
resultado adquiere una significacion concreta en tanto se compara con los factores
implicados para su obtencion: los recursos econémicos y los recursos financieros.

Manifiesta también la disociacién entre recursos econdémicos Yy recursos
financieros constituye la base fundamental sobre la que se establece la correspondiente
distincién entre rentabilidad econdmica y rentabilidad financiera. Por consiguiente, la
rentabilidad suele ser analizada desde las dos perspectivas esenciales ya apuntadas:
por un lado, la rentabilidad de los propietarios de la empresa, esto es, la rentabilidad
financiera; por otra parte, la rentabilidad suele venir referida al conjunto de activos
empleados en la actividad de la empresa, denomin&ndose en este caso rentabilidad
econdmica. Por lo tanto, se puede considerar otro aspecto al analizar la rentabilidad de
la empresa, como es el nivel de recursos financieros que genera internamente (cash-
flow econdmico) en proporcion a su output, esto es, su volumen de ingresos. Ello nos
Ileva a otra magnitud que se denomina rentabilidad autogenerada. El anlisis de estos
tres tipos de rentabilidad es objeto de un andlisis pormenorizado seguidamente.

v Evaluacion de la Rentabilidad Economica. La forma en que se
determina la rentabilidad econémica consiste en comprar el resultado alcanzado por la
empresa y ello con independencia de la procedencia de los recursos financieros
implicados, en relacion con los activos empleados para el logro de tal resultado. Asi

como:

Resultado del penodo
RENTABILIDAD ECONOMICA =

Activo total

También se puede expresar este ratio de una forma mas vinculada a la explotacion
0 actividad economica propia de la empresa; en este caso la formulacién de este ratio

seria:
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Resultado de la explotacion
RENTABILIDAD ECONOMICA =

Activo total

Es decir, se puede afirmar que un incremento de la rentabilidad econémica puede
venir originado por un aumento del margen de beneficio, mediante una reduccion de
los costes, 0 aumento del precio venta, o por un incremento de la rotacion de activos,
aumentado la cifra de ventas, o bien disminuyendo el conjunto de activos implicados.
Por consiguiente, En cuanto a los argumentos para tomar como variable de célculo el
resultado de explotacion, en lugar del resultado final, una razon puede radicar en el
hecho que el resultado de explotacion, al tomar en consideracion Unicamente las
operaciones relacionadas con su actividad principal, permite identificar quée incidencia
tiene, en el nivel de actividad, el volumen o nivel de inversiones o activos afectos a
esta actividad principal. Si se incorporara el resultado neto o liquido, no seria posible
conocer esta repercusion, dado que en este resultado se integran los efectos derivados
de la politica financiera de la empresa —resultado financiero—, y de las operaciones
extraordinarias. Por otra parte, una razén de peso para elegir el resultado final es la
mayor disponibilidad de este dato de cara a un analisis externo, y la mayor objetividad
o0 grado de acuerdo en la delimitacion de esta magnitud.

Asimismo, y en lo que respecta a la medicion de los activos, hay posturas que
sostiene la inclusion, en el célculo de la rentabilidad economica, unicamente de los
activos afectos a la actividad principal de la empresa, por coherencia con el numerador,
que incluye unicamente los resultados derivados de la actividad principal. Por lo tanto,
ello supone la eliminacién de los activos ajenos a la actividad principal de la empresa,
tales como inversiones financieras, inmovilizados inmateriales, en definitiva, todos
aquellos activos tanto circulantes como fijos que no estuvieran vinculados al negocio

de la empresa. Finalizando, cabe sefialar, en ese sentido que el céalculo de la
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rentabilidad econdémica basado en la totalidad de los activos de la empresa podria
quedar algo desvirtuado en aquellos supuestos en los que la empresa mantuviese
cuantiosas inversiones o activos extrafuncionales.

v Evaluacion de la rentabilidad financiera. La rentabilidad econdmica
tomaba en consideracién los activos utilizados por la empresa, bien la totalidad de ellos
o0 bien los activos o inversiones afectos a la explotacion; pues bien, la rentabilidad
financiera, que ahora nos ocupa, incorpora en su célculo, dentro del denominador, la
cuantia de los fondos propios, por lo cual esta rentabilidad constituye un test de
rendimiento o de rentabilidad para el accionista o propietario de la empresa.
Contablemente, el resultado atribuible a los accionistas viene reflejado en la cifra del
resultado neto o liquido, esto es, el resultado después de impuestos, incluyéndose a
estos efectos incluso los resultados extraordinarios. Por su parte, en lo que respecta a
las inversiones efectuadas en la empresa por los propietarios, éstas vendran medidas
por la suma total de los fondos propios existentes al final del ejercicio, por lo que la
rentabilidad financiera aparece definida como:

Resultado neto

RENTABILIDAD FINANCIERA =
Fondos propios

Al igual que ocurria en el caso de la rentabilidad econdmica, la rentabilidad
financiera puede descomponerse en otros dos ratios que permitan identificar las causas
que pudieran haber originado alteraciones en los niveles de rentabilidad alcanzados en
ejercicios consecutivos; asi pues, el analisis de la rentabilidad financiera puede
efectuarse a través de la determinacion del margen de beneficio alcanzado, y por otra
parte, evaluando la rotacion alcanzada con los fondos propios, tal y como se recoge en

la siguiente expresion:
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Resultado neto Resultado neto Ventas netas

Fondos propios Ventas nefas Fondos propios
RENTABILIDAD MARGEN ROTACION DE LOS
FINANCIERA DE BENEFICID FONDOS PROPIOS

Por lo tanto, el margen o tasa de beneficio mide el rendimiento de la actividad
global de la empresa a travées del resultado final alcanzado, mientras que la rotacion
evalla la eficiencia de los capitales propios, comparando la proporcion existente entre
éstos y la cifra de negocio alcanzada. En tal sentido, para juzgar la rentabilidad
financiera, se pueden utilizar ratios destinados a valorar la rentabilidad de las
inversiones desde el punto de vista del inversor o accionista. Los inversores obtienen
un rendimiento de sus inversiones por medio de los potenciales incrementos de valor
que puedan experimentar sus titulos en el mercado de capitales, asi como mediante los
dividendos. Es por ello que el mercado de capitales se centra fundamentalmente en
estos dos aspectos —valor de las acciones y dividendos—, e incluye en su analisis ratios
como: beneficio por accion, precio-beneficio (PER), dividendo por accion,
rentabilidad de las acciones, cobertura del dividendo, valor contable de las acciones,
entre otros. De forma complementaria se suelen analizar otros ratios relacionados con
el riesgo del mercado, mediante los cuales se evalla la volatilidad del precio o valor
de las acciones en relacion a otros titulos; este riesgo se analiza dividiendo el cambio
especifico que ha experimentado el valor de un titulo frente al cambio promedio
mostrado por el mercado.

En general, los ratios que determinan el valor por cada accion en relacion a
variables tales como: beneficio, o cash-flow, y que suelen analizarse en un intervalo

temporal, emplean como referencia el nimero de acciones promedio en circulacion;
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mientras que los ratios que vienen referidos a variables contenidas en el Balance de la
empresa, emplearan como referencia el nimero de titulos en circulacion en la fecha de
presentacion del Balance.

v’ Evaluacién de la rentabilidad autogenerada. La rentabilidad
autogenerada trata de mostrar la capacidad de generacion de recursos financieros
internos por parte de la empresa. Como fruto de las actividades del periodo la empresa
habrd obtenido, por una parte, un resultado, y por otra, habra podido dotar unas
amortizaciones en relacion con el inmovilizado material y/o inmaterial. Tanto una
como otra, estas magnitudes representan unos flujos financieros de los que la empresa
podra en buena medida disponer libremente, al menos en el corto plazo.

Por tanto, en lo que se refiere al resultado, cabe sefialar la conveniencia de la
utilizacion del resultado bruto, esto es, el resultado antes de impuestos, en lugar del
resultado neto, puesto que la primera magnitud es mas representativa de los recursos
que ha generado la empresa, independientemente de su casuistica o circunstancias
fiscales en el periodo en cuestion, que pueden distorsionar, o alterar al menos, la cifra
anteriormente generada como resultado bruto del periodo. La integracion de ambas
magnitudes supone, por tanto, la captacion bruta de recursos financieros por parte de
la empresa, lo cual si se relativiza o se relaciona con la cifra del output, esto es, el
volumen total de ingresos, vendra a suponer una proporcion o porcentaje de tales
ingresos, que reflejara la capacidad de autogeneracion de recursos por parte de la
empresa, lo cual viene a suponer una perspectiva algo distinta de la rentabilidad, mas
que propiamente econoémica, realmente econdmico-financiera, esto es, una magnitud
que podria calificarse como hibrida o mezcla de las dos rentabilidades analizadas en

los anteriores apartados, esto es, la rentabilidad econémicay la rentabilidad financiera.

161



MATERIALES Y METODOS

El disefio que se ha utilizado en esta investigacion es cuantitativo, descriptivo, no
experimental, transversal, retrospectivo, cuya poblacion y muestra fue de 30 micro y
pequefias empresas del sector comercio rubro compra y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria, 2018. Se utilizd un cuestionario estructurado, de 36 preguntas
cerradas, aplicandose el Excel cientifica y el programa SPSS, para tabular la
informacion estadistica.

RESULTADOS Y DISCUSION

2.1 Datos Generales

3.1.1 Edad de los representantes de la micro y pequefias empresas
El 90% de los representantes legales son personas adultas donde sus edades
oscilan de 31 a mas afios, son las edades promedias de los representantes
legales de las micro y pequefias empresas estudiadas es de 31 a més afios
respectivamente. Dichos resultados manifiestan que los administradores y/o
representantes legales de las micro y pequefias empresas son empresarios
adultos, con suficiente capacidad para montar una empresa responsable.

3.1.2 Profesion de los representantes legales de las micro y pequefias empresas.
El 40% de los representantes legales tienen la profesion de mecanico; el 43%
son administradores, dichos resultados nos muestran que los representantes
legales de las micro y pequefias empresas estan vinculados en el rubro de
repuestos automotriz ya que el 40 % son de profesion mecanicos y un 43%
son administradores, quiere decir que ambas profesiones estan vinculadas a
dicha rama.

3.2 De la micro y pequefia empresa

3.2.1 Calificacion de la variable de las micro y pequefias empresas
El 100% de las micro y pequeiias empresas encuestadas nos manifiesta que
no existe una mala calificacion, asimismo nos indican que un 69% que la
calificacion es regular en este rubro y finalmente el 37% de los representantes
legales de las micro y pequefias empresas nos dan un calificativo bueno,
quiere decir que su inversion en dicho rubro les da muchas oportunidades para

seguir invirtiendo.
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3.2.2 Tiempo de permanencia en la actividad empresarial

El 100% de las empresas encuestadas se dedican a la actividad empresarial
entre los 3 afios a mas, estos resultados nos ponen como indicaros a las micro
y pequefias empresas donde tiene una antigtiedad suficiente para ser estables
en el mercado ya que el requisito indispensable para acceder a créditos
financieros, es recomendable que los negocios cuenten con una antigiiedad de

por lo menos un afio.

3.2.3 Formalidad de las micro y pequefias empresas

Encontramos un 97% de las empresas encuestadas son formales, es decir
inscritos en el RUS y RER. Los resultados encontrados afirman que son micro
empresarios formales. Por tanto, en el Per( existen muchos beneficios
tributarios para dichas empresas formalmente constituidas segun su nivel de
ingresos, para fomentar la formalizacion y promocion del empleo y con la
finalidad de conseguir un desarrollo en la cual genere una mejor calidad de

vida.

3.2.4 Numero de trabajadores que laboran en la empresa

3.3

3.4

El 57% de las micro y pequefias empresas encuestadas tienen entre 1 a 2
trabajadores permanentes. Estos resultados nos muestran que el 27% de las
empresas encuestadas osilan en promedio de 5 a mas trabajadores
permanentes. Asimismo desde el punto de vista del niamero de trabajadores
que tienen las micro y pequefias empresas segin Ley Mype N° 28015 cuyo
texto Unico ordenado de la ley de Promocion de la competitividad,
formalizacion y desarrollo de la micro y pequefia empresa, y del acceso al
empleo decente, D.S. N° 007-2008-TR y su Reglamento D.S. N° 008-2008-
TR; y la Ley N° 30056, Ley que modifica diversas leyes para facilitar la
inversion, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial, al
estipular, que no hay limite de trabajadores (Pert Pymes, 2016).

Del financiamiento de las micro y pequefias empresas

Se observa que el 53% de las micro y pequefias empresas encuestadas
manifiestan que el financiamiento obtenido es bueno, debido a la formalidad
que cuentan dichas empresas en el rubro de compra y venta de repuesto
automotriz y por consiguiente la demanda del mercado en la actualidad.

De la capacitacion de las micro y pequefias empresas
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El 97% de las micro y pequefias empresas encuestadas nos indican que la
capacitacion a su personal es buena debido a un buen financiamiento obtenido
por parte de entidades bancarias, y a su vez refleja el incremento del mercado
donde cada empresa invierte en la capacitacion de su personal para obtener
buenos ingresos, buenos resultados en la atencion del cliente y una mejor
calidad de vida a cada uno de ellos.
3.5 De larentabilidad de las micro y pequefias empresas
El 73% de las micro y pequefias empresas encuestadas manifiestan que su
rentabilidad es regular en estos Gltimos afios debido a la crisis politica que
esta afectando el pais, pero aun asi se mantienen con un buen ingreso debido
a la competencia del mercado donde hace que sus stocks estén en constante
movimiento.
IV. CONCLUSIONES

e La tendencia a solicitar y recibir créditos financieros es una creciente en el rubro
compray venta de repuesto automotriz del distrito de Calleria, debido a la demanda
del mercado.

e La calificacion de las micro y pequefias empresas encuestadas nos manifiestan que
tienen una calificacion regular al 69%, debido a la crisis politica en estos Gltimos
anos.

¢ La formalidad de las micro y pequefias empresas hace que dichas empresas puedan
tener mas oportunidades en obtener financiamiento para la actividad comercial que
realizan.

e Las micro y pequefias empresas del sector comercio rubro compra y venta
repuestos automotriz estudiadas y encuestadas reciben financiamiento en una
mayor proporcion del 53% del sistema bancario. Para incrementar la demanda del
mercado.

e EI 97% de las micro y pequefias empresas encuestadas manifiestan que es una

buena inversion las capacitaciones a su personal, ya que debido a esa inversion ellos
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incrementan sus ingresos en la buena atencion al cliente y asimismo dan una mejor
calidad de vida a sus trabajadores.

¢ Asimismo, el 73% de dichas empresas encuestadas en el rubro, indicaron que su
rentabilidad es regular, pero aun asi se mantienen en el mercado debido a la
competencia de la misma.

¢ Finalmente, queda confirmada en forma positiva las hipétesis de investigacion
planteadas, que si existe relacion entre el financiamiento y la capacitacién con la
rentabilidad de las Mype del sector comercio rubio compra y venta de repuestos
automotriz.

V. RECOMENDACIONES

e Mejorar en su organizacion de ideas que les permitan continuar con éxito y logren
consolidar una empresa sustentable y rentable.

e Que mas personas puedan ingresar a este rubro de compra y venta de repuestos
automotriz, ya que es una actividad con gran demanda en el mercado de autopartes
debido al incremento de unidades motorizadas en nuestra region.

e Buscar e identificar estrategias que les permita incrementar su productividad, ya sea
con propagandas en medios de comunicacidn, servicios post ventas, compras en
linea (on line) y entregas a domicilio.

¢ Que los empresarios a nivel de capacitacion se sigan actualizando en el rubro de
compra y venta de repuestos automotriz ya que la competencia en dicho rubro es
amplia.

¢Que las micro y pequefias empresas inviertan en la capacitacion actualizada en
temas del rubro donde les permita optimizar las productividades, implementacion
de sus empresas y asi se adecuen, en la actividad econdmica elegida.

¢ A elegir propuestas de valor que se ajusten a la necesidad del cliente y de acuerdo
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a las posibilidades de la empresa; pero a su vez recordando que toda estrategia sea
de mejora para la inversién las cuales brinden resultados a mediano y largo plazo.
« Se debe mejorar las participaciones con las entidades encargadas de fiscalizar a las
Mypes tales como la SUNAT, Municipios entre otros, para tener acceso a

informacion, para poder realizar una mejor investigacion de lo estudiado.

e Es necesario que los representantes de las micro y pequefias empresas estén en
constante capacitacion con su personal ya que una buena atencion y un trato muy
agradable hace el cliente hace que se sienta satisfecho en la tienda donde esta
comprando su producto y por ende tiende a regresar y generar mas confianza e
ingresos para la empresa.

e Que al momento de solicitar un microcrédito financiero los empresarios de las
micro y pequefias empresas cuenten con la capacitacion necesaria para como
invertir el crédito solicitado.

e Que las entidades bancarias brinden todas las facilidades de para que los micro
empresarios puedan acceder a un buen crédito a largo plazo y con un interés
razonable.

 Que su inversion solicitada sea utilizada como capital de trabajo y mejoramiento de
sus instalaciones.

e Que realicen financiamiento siempre y cuando las condiciones del mercado se
ameriten a una buena inversion y a la vez que sea rentable.

¢ Que los micro empresarios tengan un buen analisis de sus estados financieros para

tomar las decisiones gerenciales para beneficios de la empresa y sus colaboradores.
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7.2.4 Anexo 4 Matriz de consistencia
Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro compra y
venta repuestos automotriz del distrito de Calleria, 2018

TiTULO

PROBLEMA

OBJETIVOS

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

METODOLOGIA

Caracterizacion del
financiamiento, la
capacitacion y la

rentabilidad de las
micro y pequefias

empresas del sector
comercio, rubro
compray venta de

repuestos
automotriz del
distrito de Calleria,
2018.

FORMULACION

GENERAL

¢Cuales son las
principales
caracteristicas del
financiamiento, la
capacitacion y la
rentabilidad de las
micro y pequefias
empresas del
sector comercio,
rubro compra 'y
venta de repuestos
automotriz del
distrito de Calleria,
2018

Describir las principales
caracteristicas del
financiamiento, la capacitacion y
la rentabilidad de las micro y
pequefias empresas del sector
comercio, rubro compra y venta
de repuestos automotriz del
distrito de Calleria, 2018.

ESPECIFICOS

Describir las principales
caracteristicas del financiamiento,
de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro compra
y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria, 2018.

Describir las principales
caracteristicas de, la capacitacion
de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro comprg
y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria, 2018.

Describir las principales
caracteristicas de, la rentabilidad
de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro comprg
y venta de repuestos automotriz
del distrito de Calleria, 2018.

Las micro y
pequefias
empresas del
sector
comercio

Financiamiento

Capacitacion

Rentabilidad

- Crédito.

- Entidades financieras.
- Tasa de interés.

- Monto del crédito.

- Trabajadores
permanentes

- Recibe capacitacion.

- Nro. de capacitaciones.

- Trabajadores son
capacitados

- Trabajadores
eventuales

- Es importante la
capacitacion

TIPO Y NIVEL

POBLACION

INSTRUMENTO

Cuantitativo-

La poblacién estard
conformada por 30
propietarios de las
micro y pequefas
empresas del sector
comercio, rubro
compray venta de
repuestos automotriz
del distrito de Calleria,

Cuestionario de 36
preguntas cerradas

2018.
Descriptivo MUESTRA

Estara conformada por

30 propietarios de las

micro y pequefias

empresas del sector

comercio, rubro

compray venta de

repuestos automotriz

del distrito de Calleria,

2018.

ANALISIS DE
DISENO TECNICA DATOS
No Se aplicara la técnica Se hara uso del
experimental - | del cuestionario analisis descriptivo;
transversal - para la tabulacion de
retrospectivo — los datos se utilizara
descriptivo como soporte el
simple programa Excel y
M-0 parael

procesamiento de los
datos el software
SPSS Version 24
(Programa de
estadistica para
ciencias sociales).
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7.2.5 Anexo 5 Base de datos de confiabilidad
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7.2.6 Anexo 6 Formato de Confiabilidad

FORMATO DE CONFIABILIDAD
ANALISIS ESTADISTICO ALFA DE CRONBACH
Vanable: Micro y pequefia empresa

(- 55)

g( 10.0347
S 470763

a =081

! Alta de Cronbach Items
[ 0.81 3
Fuente Salida del SPSS V22

Interpretacion. E! estadistico Alfa de Cronbach del instrumento de investigacion
arrojod 0.81. Por ende &l instrumento es de MUY ALTA CONFIABILIDAD para Ia
Invessgacion por el resultado que arojo.

Pucalipa. 10 de Octubre del 2018

Marco io Diaz Apac
Mmmﬁmuuem
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7.2.4 Anexo 7 : Base de datos
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